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Lista kontrolna: Skuteczny follow-up bez bycia

natretnym.

Instrukcja korzystania z listy.
Kiedy stosowac te checkliste?

e Przed kazdym kontaktem z klientem po spotkaniu lub wystaniu oferty — czyli
wtedy, gdy ,pitka jest po jego stronie”, ale Ty nie chcesz jej zostawi¢ samej
sobie.

Jak korzystac?

e Przed napisaniem maila lub wykonaniem telefonu — przejdz przez punkty i
zaznacz [4.

e Jesli ktorys punkt wypada blado — popraw komunikat lub odtéz kontakt, az go
dopracujesz.

e Zrbb z tego nawyk — po kilku razach bedzie to automatyczne.

Pro tip:

e Wydrukuj checkliste i trzymaj jg przy stanowisku pracy lub jako zaktadke w
CRM-ie.

e Mozesz tez stworzy¢ wersje cyfrowq (np. jako checkliste w Notion, Trello lub
Excelu).

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacji, stanowiq wiasnoé¢ Macieja Kozubika (Grupa Kozubik i Partnerzy) i sq utworem w
rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U. Nr 90, poz. 631). Zadna jej czgs¢ nie moze
byé rozpowszechniana lub kopiowana w zaden sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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PRZED KAZDYM FOLLOW-UPEM SPRAWDZ:

1. Czy wiem, co byto ostatnio omawiane z klientem?
[0 Mam notatki z rozmowy [ spotkania.
[J Znam aktualny etap procesu sprzedazy.
2. Czy follow-up wnosi co$ nowego lub wartosciowego?
[J Dodaje przyktad, poréwnanie, dodatkowq informacie.
[J Pokazuje nowq perspektywe lub korzys¢.
3. Czy follow-up jest konkretny i prowadzi do decyz;ji?
[J Zadaje pytanie typu: ,,Czy wersja X jest dla Pana najbardziej
odpowiednia?”
[J Proponuje nastepny krok: rozmowe, spotkanie, poréwnanie ofert.
4. Czyzachowuje ton profesjonalny, ale ludzki?
[J Nie brzmie jak bot (unikaé: ,Przypominam sie, bo nie dostatem
odpowiedzi”).
[J uzywam jezyka zrozumiatego, dopasowanego do klienta.
5. Czy dobieram wiasciwy kanat kontaktu?
[J Mail — jesli klient preferuje pisemnie.
[J Telefon — jesli potrzebna szybka reakcja.
O LinkedIn / SMS — jesli poprzednie kanaty zawodzg.
6. Czy ustalitem plan follow-upoéw z wyprzedzeniem?
[J W kalendarzu mam zaplanowane 2-3 kontakty w ciggu najblizszych 2
tygodni.
[J Kazdy follow-up bedzie inny: raz przypomnienie, raz wartos¢, raz
pytanie.
7. Czy jestem gotéow na kazdq odpowiedz - takze ,,nie”?
[0 Szanuje decyzje klienta.

[J Nie przeciggam tematu w nieskonczonos¢ — czas to moje narzedzie

pracy.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacji, stanowiq wiasnoé¢ Macieja Kozubika (Grupa Kozubik i Partnerzy) i sq utworem w
rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U. Nr 90, poz. 631). Zadna jej czgs¢ nie moze
byé rozpowszechniana lub kopiowana w zaden sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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Chcesz zwigkszy¢ swojg sprzedaz?

Pobierz méjbezptatny e-book o wartosci 47 PLN i odkryj 52 sprawdzone sposoby,
ktére naprawde dziatajq!

Link do zapisu: https:
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Pomys! 6. Opracowanie spojne] stralegii marketingu i

j strategii marketingu i
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PRAKTYCZNY PRZEWODNIK DLA
MAEYCH | SREDNICH FIRM STRATEGIE

Dodatkowo zapisujesz sie na newsletter, zyskujesz dostep do najlepszych strategii
sprzedazowych oraz praktycznej edukacji e-mailowej!
W kazdym tygodniu dawka wiedzy, ktéra pomoze Ci wyprzedzi¢ konkurencije.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacji, stanowiq wiasnoé¢ Macieja Kozubika (Grupa Kozubik i Partnerzy) i sq utworem w
rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U. Nr 90, poz. 631). Zadna jej czgs¢ nie moze
byé rozpowszechniana lub kopiowana w zaden sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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