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Zintegrowany marketing i
sprzedaz w B2B

Program , Sales-Marketing Alignment w B2B” w formule
zamknietej to cykl dedykowanych sesji warsztatowych,
zaprojektowanych pod realne procesy sprzedazowe i
marketingowe organizacji. Celem programu jest trwate
uporzgdkowanie wspotpracy marketingu i sprzedazy
poprzez wspdlne definicje, procesy, mierniki oraz rytuaty
wspotpracy. Szkolenie moze mie¢ charakter jednej sesji
wstepnej porzadkujacej wiedze lub kilku sesji, w ktérych
wspdlnie wypracowujemy rozwigzania.

Uczestnicy pracuja na wtasnych danych, pipeline’ach i
leadach, wspdlnie projektujac model wspdtpracy, ktory
wspiera cele przychodowe firmy. Program ktadzie nacisk na
wdrozenie i utrzymanie alignmentu w czasie, a nie
jednorazowg zmiane.
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Odbiorcy szkolenia

Program jest przeznaczony dla zespotéw marketingowych i sprzedazowych, lideréw obu obszaréw oraz
kadry managerskiej firm B2B, ktére chcg zbudowad trwatg wspdtprace miedzy marketingiem i sprzedaza.

Korzysci

- Model wspétpracy marketing-sprzedaz dopasowany do firmy
- Jasne definicje MQL, SQL i SLA

- Spéjny lejek marketingowo-sprzedazowy

- Wspdlne KPI i cele przychodowe

- Lepsza komunikacja i zaufanie zespotéw

- Trwaty system wspétpracy, nie jednorazowa inicjatywa
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Program szkolenia

Program dostosowywany jest indywidualnie. Ponizej przyktad trzech sesji
Sesja 1: Diagnoza i wspdlny jezyk

- Analiza obecnej wspdtpracy

- Mapowanie lejka i proceséw

- Identyfikacja probleméw

Sesja 2: Projektowanie alignmentu
- Definicje MQL, SQL i SLA

- Model przekazywania leadow

- KPI i odpowiedzialnosci

Sesja 3: Wdrozenie i utrzymanie
- Rytuaty wspétpracy

- Feedback i optymalizacja
- Plan dalszych dziatah

Oczekiwane przygotowanie uczestnika

Uczestnicy powinni zna¢ aktualne procesy sprzedazowe i marketingowe oraz dane pipeline’owe.

Czas trwania

2 dni/ 12 godzin

Jezyk

Szkolenie: polski

Materiaty: polski



