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HubSpot w marketingu B2B

Szkolenie koncentruje sie na praktycznym wykorzystaniu
systemu HubSpot w dziataniach marketingowych B2B - od
projektowania strategii, przez wdrozenie proceséw, az po
optymalizacje i skalowanie dziatan. Uczestnicy poznaja, jak
wykorzysta¢ HubSpot do budowania spdjnego systemu
generowania leaddw, zarzadzania lejkiem marketingowym,
prowadzenia dziatan lifecycle marketing i wspétpracy ze
sprzedazg. Program oparty jest na realnych wdrozeniach i
doswiadczeniach z pracy w miedzynarodowych zespotach
marketingowych, dzieki czemu skupia sie nie tylko na
funkcjonalnosciach narzedzia, ale przede wszystkim na ich
efektywnym zastosowaniu w kontekscie biznesowym.

o}
Odbiorcy szkolenia

Szkolenie skierowane jest do specjalistéw i menedzeréw marketingu, 0oséb odpowiedzialnych za
generowanie leadéw oraz zarzadzanie kampaniami marketingowymi, ktérzy chcg wprowadzi¢ swoje
dziatania do Hubspot, a takze do uzytkownikéw HubSpot, ktérzy chcag uporzadkowad swoje dziatania i
lepiej wykorzysta¢ mozliwosci systemu w kontekscie strategii marketingowej i wspétpracy z dziatem

sprzedazy.

Korzysci

- Umiejetnos¢ zaprojektowania spdjnego systemu marketingowego w HubSpot

- Lepsze zrozumienie lejka marketingowo-sprzedazowego i jego odwzorowania w CRM
- Umiejetnos¢ tworzenia i optymalizacji kampanii lead generation

- Znajomos¢ zasad lifecycle marketing i marketing automation

- Umiejetnos¢ pracy z danymi i raportowania wynikéw marketingowych

- Lepsza wspétpraca marketingu i sprzedazy dzieki wykorzystaniu HubSpot

- Swiadomo$¢ najczestszych btedéw we wdrozeniach i sposobéw ich unikania
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Program szkolenia

1. Rola HubSpot w strategii marketingowej B2B

- HubSpot jako system wspierajgcy caty lejek marketingowo-sprzedazowy
- Overview najbardziej przydatnych obszaréw dla marketingu i dla sprzedazy

2. Struktura CRM i zarzadzanie danymi

- Kontakty, firmy, deal’e - jak to dziata w praktyce
- Segmentacja i zarzadzanie baza kontaktéw

- Higiena danych i jej wptyw na efektywnos$¢ dziatan

3. Projektowanie lejka marketingowego w HubSpot
- Etapy lifecycle i ich dopasowanie do procesu sprzedazy
- MQL, SQL, scoring i kwalifikacja leadéw

- Mapowanie $ciezki klienta

4. Kampanie marketingowe i lead generation
- Formularze, landing pages, CTA

- Kampanie wielokanatowe

- Integracja dziatan inbound i outbound

5. Marketing automation i lifecycle marketing
- Tworzenie workflow
- Scenariusze automatyzacji

- Personalizacja komunikacji

6. Content marketing w HubSpot
- Zarzadzanie tresciami (blog, landing pages, email)

- Mapowanie contentu do lejka

7. Wspotpraca marketingu i sprzedazy
- Przekazywanie leadéw

- Wykorzystanie CRM w pracy zespotéw

- Feedback loop

8. Raportowanie i optymalizacja dziatan
- Kluczowe metryki i dashboardy

- Analiza efektywnosci kampanii

- Optymalizacja dziatah marketingowych

HubSpot w marketingu B2B
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Oczekiwane przygotowanie uczestnika

Podstawowa znajomos¢ zagadnieh marketingu internetowego bedzie pomocna, jednak nie jest
wymagane specjalne przygotowanie uczestnikdéw.

Czas trwania

2 dni / 16 godzin

Jezyk

Szkolenie: polski
Materiaty: polski
Egzamin: polski



