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Marketing Automation w
firmach B2B

Szkolenie ,Marketing automation w firmach B2B"” to
zamkniety, dedykowany program szkoleniowo-warsztatowy,
ktérego celem jest zaprojektowanie przemyslanej i
skalowalnej automatyzacji marketingu, dopasowanej do
etapu rozwoju organizacji, procesu sprzedazy oraz realnych
potrzeb klientow.

Szkolenie koncentruje sie na strategii i procesach, a nie na
samych narzedziach. Uczestnicy dowiedzg sie, kiedy
marketing automation faktycznie przynosi wartos¢
biznesowa, a kiedy jego wdrozenie prowadzi do nadmiernej
ztozonosci i spadku efektywnosci. Program obejmuje
projektowanie scenariuszy lifecycle, podstawy lead
scoringu, zasady utrzymania jakosci danych w CRM oraz
analize najczestszych btedéw popetnianych przez
rozwijajgce sie firmy B2B przy wdrazaniu automatyzacji.

0
Odbiorcy szkolenia

Szkolenie jest przeznaczone dla zespotéw marketingowych oraz marketingowo-sprzedazowych firm B2B,
w szczegdlnosci dla menedzeréw marketingu, Head of Marketing, 0oséb odpowiedzialnych za CRM,

marketing automation oraz integracje marketingu ze sprzedaza. Program dedykowany jest firmom, ktére
planujg wdrozenie marketing automation lub chca uporzadkowac i zoptymalizowac juz istniejgce procesy

automatyzacyjne.

Korzysci

- Zrozumienie, kiedy marketing automation ma realny sens biznesowy
- Umiejetnos¢ projektowania scenariuszy lifecycle dopasowanych do klientéw i sprzedazy

- Podstawowa wiedza o lead scoringu i jego roli w B2B
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- Lepsza jako$¢ danych w CRM i wieksza przejrzystos¢ proceséw
- Identyfikacja najczestszych btedéw we wdrazaniu automatyzacji
- Konkretne rekomendacje wdrozeniowe dopasowane do firmy

Program szkolenia

1. Marketing automation w kontekscie biznesowym
- Czym jest (i czym nie jest) marketing automation

- Kiedy automatyzacja ma sens, a kiedy nie

- Marketing automation a etap rozwoju firmy

2. Projektowanie scenariuszy lifecycle

- Cykl zycia leada i klienta w B2B

- Kluczowe punkty automatyzacji

- Scenariusze onboardingowe, nurturingowe i posprzedazowe
3. Lead scoring - podstawy

- Rola lead scoringu w B2B

- Kryteria behawioralne i demograficzne

- Wspétpraca marketingu i sprzedazy przy scoringu

4. Higiena CRM i jakos¢ danych

- Dlaczego dane sg fundamentem automatyzacji

- Najczestsze problemy z jakoscig danych

- Dobre praktyki utrzymania CRM

5. Najczestsze btedy we wdrazaniu automatyzacji
- Automatyzowanie chaosu

- Zbyt skomplikowane scenariusze

- Brak spéjnosci marketing-sprzedaz

- Jak eliminowad btedy i upraszczac procesy

6. Rekomendacje wdrozeniowe

- Priorytety i ,,quick wins”

- Kolejne kroki po szkoleniu

- Model dalszego rozwoju automatyzacji

Oczekiwane przygotowanie uczestnika

Marketing Automation w firmach B2B

Uczestnicy powinni mie¢ znajomos¢ aktualnych proceséw marketingowych i sprzedazowych

funkcjonujgcych w firmie oraz wykorzystywanego CRM (jesli jest wdrozony).
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Czas trwania

1 dni/ 8 godzin

Jezyk

Szkolenie: polski
Materiaty: polski



