
Automatyzacja procesu zarządzania leadami 
sprzedażowymi 

Automatyzacja procesu zarządzania leadami sprzedażowymi za pomocą PowerAutomate 
może znacząco usprawnić dystrybucję potencjalnych klientów (leadów) i zapewnić, że są 
oni szybko przypisywani do odpowiednich przedstawicieli handlowych. Oto szczegółowe 
kroki dla takiego procesu:

1.	 Zbieranie danych z formularza:
Krok 1: Potencjalny klient wypełnia formularz kontaktowy na stronie internetowej firmy, 
podając takie informacje jak imię, nazwisko, adres e-mail, lokalizacja oraz rozmiar firmy.
Krok 2: PowerAutomate automatycznie wyzwala się, gdy nowe dane są wprowadzane do 
formularza, i pobiera te informacje.

2.	 Analiza i przypisanie leadów:
Krok 	 3: Przepływ analizuje dane lead’a, takie jak lokalizacja i rozmiar firmy, aby dopasować 
lead’a do odpowiedniego przedstawiciela handlowego. Kryteria dopasowania są 
zdefiniowane w logice przepływu pracy.
Krok	 4: Na podstawie określonych kryteriów, przepływ przypisuje lead’a do konkretnego 
przedstawiciela handlowego, korzystając z zasobów takich jak tabela rozdzielcza leadów 
lub baza danych.

3.	 Wysyłanie powiadomień:
Krok	 5:    Gdy lead zostanie przypisany, przepływ generuje automatyczne powiadomienie 
e-mail, które jest wysyłane do odpowiedniego przedstawiciela handlowego. E-mail zawiera 
wszystkie zgromadzone informacje o lead’zie oraz ewentualne instrukcje dotyczące 
kolejnych kroków.
Krok	 6:  Można również skonfigurować przepływ, aby wysyłać potwierdzenie do osoby, 
która wypełniła formularz, dziękując za zainteresowanie i informując, że przedstawiciel 
firmy wkrótce się z nią skontaktuje.

4.	 Aktualizacja systemów CRM: - jeżeli system wspiera aktualizację danych przez zewnętrzne aplikacje
Krok	 7:   PowerAutomate aktualizuje system CRM (Customer Relationship Management) 
firmy, dodając nowego lead’a i przypisując go do odpowiedniego przedstawiciela. Może to 
również obejmować ustawienie zadań lub przypomnień dla przedstawiciela, aby podjął 
działania związane z nowym lead’em.
Krok	 8:  Opcjonalnie, przepływ może być skonfigurowany do monitorowania postępów  
w komunikacji z lead’em, na przykład poprzez śledzenie otwarcia e-maili, kliknięć w linki czy 
zarejestrowanych rozmów telefonicznych.

5.	 Raportowanie i analizy:
Krok	 9: Przepływ może generować cykliczne raporty dotyczące liczby otrzymanych 
leadów, efektywności ich przypisywania oraz konwersji, co umożliwia zarządzanie wgląd  
w skuteczność strategii sprzedażowych.

Taki zautomatyzowany proces zarządzania leadami nie tylko przyspiesza przypisywanie 
leadów do odpowiednich przedstawicieli, ale także zwiększa szanse na szybką 
konwersję dzięki odpowiednio szybkiej reakcji, a także umożliwia lepsze śledzenie  
i analizę danych sprzedażowych.
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