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B2B Lead Generation w
praktyce

Szkolenie ,B2B Lead Generation w praktyce” koncentruje
sie na budowie catoSciowego, skalowalnego systemu
generowania leadéw w firmach B2B, zamiast realizacji
pojedynczych, oderwanych od siebie kampanii
marketingowych.

Uczestnicy naucza sie, jak planowad dziatania lead
generation w oparciu o cele przychodowe, logike pipeline’u
sprzedazowego oraz definicje MQL i SQL. Szkolenie
pokazuje, jak tgczy¢ rézne kanaty pozyskiwania leadow -
SEO, kampanie ptatne, outbound, content marketing oraz
eventy - w jeden spdjny ekosystem wspierajacy sprzedaz.

Istotnym elementem programu jest lead nurturing, czyli
proces systematycznej pracy z leadami na réznych etapach
gotowosci zakupowej, a takze analiza najczestszych btedéw
popetnianych w B2B lead generation wraz z praktycznymi
sposobami ich eliminacji. Program oparty jest na
przyktadach i case studies z firm technologicznych,
software’owych oraz ustugowych.

0
Odbiorcy szkolenia

Szkolenie jest skierowane do specjalistdw ds. marketingu, menedzeréw marketingu oraz founderdéw firm
B2B, ktdrzy odpowiadajg za generowanie leadéw i chca uporzadkowac swoje dziatania w oparciu o dane,
procesy sprzedazowe i cele przychodowe. Program bedzie szczegdlnie wartosciowy dla oséb pracujgcych
w firmach technologicznych, software’owych oraz ustugowych, gdzie skuteczny lead generation jest

kluczowym elementem wzrostu biznesu.
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Korzysci

- Umiejetnos¢ projektowania systemu generowania leadéw B2B zamiast pojedynczych kampanii
- Zrozumienie logiki MQL, SQL oraz pipeline’u sprzedazowego

- Planowanie dziatan marketingowych w oparciu o cele przychodowe

- Wiedza, jak prowadzi¢ skuteczny lead nurturing w B2B

- Umiejetnosd¢ faczenia wielu kanatéw lead generation w spdjna strategie

- Identyfikacja najczestszych btedéw w lead generation B2B i sposobdw ich eliminacji

Program szkolenia

1. Wprowadzenie do lead generation w B2B

- Rdznice miedzy lead generation B2B i B2C

- Dlaczego kampanie nie wystarcza - myslenie systemowe
2. Projektowanie systemu generowania leadéw B2B
- Elementy skutecznego systemu lead generation

- Powigzanie marketingu z procesem sprzedazy

- Rola danych i automatyzacji

3. Logika MQL, SQL i pipeline’u sprzedazowego

- Definicje MQL i SQL w praktyce

- Planowanie dziatan marketingowych ,,0d przychodu do leadu”
- Wspétpraca marketing-sprzedaz

4. Lead nurturing w B2B

- Segmentacja leadéw i poziomy gotowosci zakupowej

- Scenariusze lead nurturingowe

- Rola tresci i email marketingu

5. Wielokanatowe generowanie leadéw

- SEO i content marketing w lead generation

- Kampanie ptatne (search, social)

- Outbound i wsparcie dziatah sprzedazowych

- Eventy online i offline jako Zrédto leadéw

- Integracja kanatéw w jednym systemie

6. Najczestsze btedy w lead generation B2B

- Brak definicji MQL i SQL

- Oderwanie marketingu od sprzedazy

- Skupienie na wolumenie zamiast jakosci leadéw

- Sposoby eliminacji btedéw - dobre praktyki

7. Case studies i podsumowanie
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- Przyktady z firm tech, software i ustugowych
- Rekomendacje wdrozeniowe

8. Warsztaty

- Projektowanie lejka w firmie

Oczekiwane przygotowanie uczestnika

Nie jest wymagane specjalne przygotowanie uczestnikdéw.

Czas trwania

1 dni/ 8 godzin

Jezyk

Szkolenie: polski
Materiaty: polski



