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Skuteczna strategia
marketingowa w B2B

Szkolenie ,,Skuteczna strategia marketingowa w B2B ” to
praktyczne wprowadzenie do budowania spdjnej strategii
marketingowej w organizacjach B2B, ktdrej realnym celem
jest wsparcie sprzedazy i wzrost przychodéw. Uczestnicy
poznaja, jak projektowac lejek marketingowo-sprzedazowy
dopasowany do faktycznego procesu zakupowego klientéw
B2B oraz jak dobierac tresci, kanaty i taktyki marketingowe
na kazdym jego etapie.

Podczas szkolenia omdéwione zostang kluczowe elementy
marketing lifecycle, od pierwszego kontaktu z marka, przez
lead nurturing, az po wsparcie sprzedazy i utrzymanie
klientéw z wykorzystaniem strony internetowej, email
marketingu i ptatnych kampanii. Istotnym elementem
programu jest rowniez praktyczna wspétpraca zespotéw
marketingu i sprzedazy: definiowanie wspdlnych celéw,
odpowiedzialnos$ci oraz miernikéw efektywnosci.

0
Odbiorcy szkolenia

Szkolenie jest skierowane do menedzeréw marketingu, Head of Marketing oraz oséb odpowiedzialnych
za strategie marketingowa w firmach B2B, ktére chcag uporzadkowac dziatania marketingowe, lepiej
powigzac je z procesem sprzedazy oraz zwiekszy¢ skuteczno$¢ generowania i obstugi leadéw. Program
bedzie szczegdblnie wartosciowy dla oséb pracujgcych w organizacjach, gdzie marketing i sprzedaz
muszg Scisle wspotpracowad, aby osiggad cele biznesowe.

Korzysci

- Zrozumienie, jak dopasowac lejek marketingowy do realnego procesu zakupowego klientéw B2B
- Umiejetnos¢ doboru tresci i taktyk marketingowych do poszczegélnych etapdéw lejka
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- Wiedza, jak projektowaé marketing lifecycle obejmujgcy strone www, email marketing i reklamy
- Lepsza wspbdtpraca marketingu i sprzedazy dzieki jasnemu podziatowi rél i odpowiedzialnosci

- Zdolnos¢ do planowania dziatah marketingowych wspierajgcych cele sprzedazowe

- Praktyczne wskazowki dotyczace optymalizacji dziatah marketingowych w modelu B2B

Program szkolenia

1. Specyfika marketingu B2B i lejek sprzedazowy
- Specyfika marketingu B2B a proces sprzedazy

- Rola marketingu i sprzedazy na kazdym etapie

- Marketing lifecycle

2. Lejek marketingowo-sprzedazowy w B2B

- Etapy lejka a proces decyzyjny klienta

- Punkty styku klienta z marka

- Rola content marketingu na kazdym etapie lejka

- Marketing vs sprzedaz - odpowiedzialnosci i moment przekazania leada

3. Content marketing w lejku sprzedazowym

- Tresci na etapie awareness (edukacja i budowanie problemu)

- Tresci na etapie consideration (poréwnania, ekspertyza, wiarygodnos¢)
- Tresci na etapie decision (case studies, oferty, argumenty sprzedazowe)
- Content wspierajacy zespot sprzedazy (sales enablement content)

4. Marketing lifecycle oparty na tresciach

- Strona internetowa jako centralny hub content marketingu

- Lead magnety i tresci do generowania leadéw

- Email marketing i content w lead nurturing

- Kampanie reklamowe wspierajace dystrybucje tresci

- Content po sprzedazy: onboarding, utrzymanie i rozwéj klienta

5. Wspétpraca marketing-sprzedaz wokét contentu
- Wspdlna definicja MQL i SQL

- Jak marketing moze realnie wspiera¢ sprzedaz tresciami
- Proces zbierania feedbacku od sprzedazy

- KPI'i mierniki skutecznosci content marketingu w B2B

6. Podsumowanie i rekomendacje wdrozeniowe

- Jak uporzadkowac strategie marketingu i content marketingu w B2B
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- Najczestsze btedy i dobre praktyki
- Kolejne kroki po szkoleniu

4 Oczekiwane przygotowanie uczestnika

Uczestnicy powinni mie¢ wiedze na temat aktualnych proceséw w organizacji i kampanii, zaréwno
sprzedazowych, jak i marketingowych.

Czas trwania

1 dni/ 8 godzin

Jezyk

Szkolenie: polski
Materiaty: polski



