
 

Lista kontrolna: Skuteczny follow-up bez bycia 
natrętnym. 

Instrukcja korzystania z listy. 

Kiedy stosować tę checklistę? 

●​ Przed każdym kontaktem z klientem po spotkaniu lub wysłaniu oferty – czyli 
wtedy, gdy „piłka jest po jego stronie”, ale Ty nie chcesz jej zostawić samej 
sobie. 

Jak korzystać? 

●​ Przed napisaniem maila lub wykonaniem telefonu – przejdź przez punkty i 
zaznacz ✅. 

●​ Jeśli któryś punkt wypada blado – popraw komunikat lub odłóż kontakt, aż go 
dopracujesz. 

●​ Zrób z tego nawyk – po kilku razach będzie to automatyczne. 

Pro tip: 

●​ Wydrukuj checklistę i trzymaj ją przy stanowisku pracy lub jako zakładkę w 
CRM-ie. 

●​ Możesz też stworzyć wersję cyfrową (np. jako checklistę w Notion, Trello lub 
Excelu). 
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PRZED KAŻDYM FOLLOW-UPEM SPRAWDŹ: 

1.​ Czy wiem, co było ostatnio omawiane z klientem? 
​Mam notatki z rozmowy / spotkania. 
​Znam aktualny etap procesu sprzedaży. 

2.​ Czy follow-up wnosi coś nowego lub wartościowego? 
​Dodaję przykład, porównanie, dodatkową informację. 
​Pokazuję nową perspektywę lub korzyść. 

3.​ Czy follow-up jest konkretny i prowadzi do decyzji? 
​Zadaję pytanie typu: „Czy wersja X jest dla Pana najbardziej 
odpowiednia?” 

​Proponuję następny krok: rozmowę, spotkanie, porównanie ofert. 
4.​ Czy zachowuję ton profesjonalny, ale ludzki? 

​Nie brzmię jak bot (unikać: „Przypominam się, bo nie dostałem 
odpowiedzi”). 

​Używam języka zrozumiałego, dopasowanego do klienta. 
5.​ Czy dobieram właściwy kanał kontaktu? 

​Mail – jeśli klient preferuje pisemnie. 
​Telefon – jeśli potrzebna szybka reakcja. 
​ LinkedIn / SMS – jeśli poprzednie kanały zawodzą. 

6.​ Czy ustaliłem plan follow-upów z wyprzedzeniem? 
​W kalendarzu mam zaplanowane 2–3 kontakty w ciągu najbliższych 2 
tygodni. 

​Każdy follow-up będzie inny: raz przypomnienie, raz wartość, raz 
pytanie. 

7.​ Czy jestem gotów na każdą odpowiedź – także „nie”? 
​Szanuję decyzję klienta. 
​Nie przeciągam tematu w nieskończoność – czas to moje narzędzie 
pracy. 
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Chcesz zwiększyć swoją sprzedaż?  
Pobierz mój bezpłatny e-book o wartości 47 PLN i odkryj 52 sprawdzone sposoby, 
które naprawdę działają! 

Link do zapisu:  https://maciejkozubik.pl/52-pomysly-jak-zwiekszyc-sprzedaz/ 

 
Dodatkowo zapisujesz się na newsletter, zyskujesz dostęp do najlepszych strategii 
sprzedażowych oraz praktycznej edukacji e-mailowej!  
W każdym tygodniu dawka wiedzy, która pomoże Ci wyprzedzić konkurencję. 
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