Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczny Marketing B2B 1 586,70 PLN brutto

Numer ustugi 2025/03/25/178714/2648146 1290,00 PLN netto

d ig i tal k 264,45 PLN brutto/h

215,00 PLN netto/h

© warszawa / stacjonarna
DIGITALK Artur

e & Ustuga szkoleniowa
Jabtonski

® 6h
59 28.05.2025 do 28.05.2025

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Wiasciciele i decydenci firm, ktrzy chca przekona¢ sie na liczbach i
przyktadach, ze marketing w firmie B2B ma sens i przektada sie na
wzrosty sprzedazy oraz jak je osiggna¢ w swojej organizacji.

. Dyrektorzy i pracownicy dziatow sprzedazy, ktérzy chca dowiedziec sie,
Grupa docelowa ustugi . . . . . .
jak dobrze oprocesowany dziat marketingu moze wspotpracowac z

dziatem sprzedazy i wspierac¢ realizacje jego celow.

Marketerzy w firmach B2B, kt6rzy chcg poprawi¢ skutecznos¢ swoich
dziatan i wykazywac ich wymierne efekty biznesowe.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikéow 15

Data zakornczenia rekrutacji 27-05-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 6

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnicy szkolenia nauczg sie:

Czym rézni sie marketing B2B od B2C i dlaczego wiekszos$¢ kampanii marketingowych w B2B nie przynosi efektow
Jak skutecznie dociera¢ do potencjalnych klientéw réznymi kanatami marketingowymi w internecie i poza nim

Jak zwiekszy¢ liczbe i jako$¢é leadoéw dzieki odpowiednim kampaniom marketingowym

Jak przygotowac strategie marketingowa i realizowac¢ jg sitami wewnetrznymi lub wspétpracujgc z firmami
zewnetrznymi

Jak utozy¢ wspotprace dziatu marketingu i sprzedazy

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik potrafi poprawnie wskazaé
kluczowe réznice miedzy marketingiem Test teoretyczny
B2B a B2C

Uczestnik zna kluczowe réznice miedzy
marketingiem B2B, a B2C.

Uczestnik wie jak skutecznie docieraé

ik f S
do potencjalnych klientéw réznymi Uczestnik potrafi wymienic i

scharakteryzowac¢ kluczowe kanaty Test teoretyczny

kanatami marketingowymi w internecie R -
marketingowe online i offline

i poza nim.
Uczestnik potrafi wyjasni¢ réznice
Uczestnik wie jak zwiekszy¢ liczbe i migdzy leadem zimnym, cieptym i
jakos¢ leadéw dzieki odpowiednim goracym oraz okresli¢, jakie dziatania Test teoretyczny
kampaniom marketingowym marketingowe sa skuteczne na kazdym

etapie lejka sprzedazowego

Uczestnik wie jak przygotowac¢ strategie Uczestnik potrafi wymienié i opisa

marketingowa i realizowac ja sitami .
kluczowe elementy strategii Test teoretyczny

wewnetrznymi lub wspétpracujac z

. - marketingowej
firmami zewnetrznymi

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, po szkoleniu uczestnik otrzymuje dokument zawierajacy opis efektow uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Tak, po szkoleniu zostaje przekazana informacja, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w
efektach uczenia sig kryteria ich weryfikacji.



Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

Modut 1: Wprowadzenie

¢ Dlaczego warto inwestowa¢ w marketing B2B i firmy, ktére tego nie robig, bedg traci¢ pozycje rynkowa?
e Czym rézni sie marketing B2B od marketingu B2C - a co je taczy?

¢ Czy inwestowanie w marketing B2B sie optaca?

¢ |le kosztuje marketing B2B i ile naprawde powinno sie na niego wydawac - jak to obliczy¢?

Modut 2: Grupa docelowa, czyli buyer persona

¢ Proces decyzyjny klienta B2B - Jak kupuja klienci B2B i jakie to ma znaczenie dla tworzenia strategii marketingowej firmy?
e Jak zrozumiec¢ i opisa¢ swojg Buyer Persone,
e Jak dopasowaé dziatania marketingowe do proceséw zakupowych klientéw,

Modut 3: Przewagi konkurencyjne

e Jak okresli¢ wartosci swojej oferty i przewagi konkurencyjne?
e Jak zamieni¢ przewagi i wartosci w komunikaty marketingowe?
e W jaki sposéb i gdzie je prezentowac?

Modut 4: Kanaty marketingowe

e W jakich miejscach mozna promowac¢ swoja firme w internecie i poza nim?
o Jakie kanaty marketingowe warto wybrac?
e Strona internetowa jako centrum dziatarh marketingowych - jak powinna wygladac¢ i co musi sie na niej znalez¢?

Modut 5: Plan i harmonogram dziatarh marketingowych

e Czym jest lejek marketingowy i jak jego zrozumienie pomaga przygotowac plan dziatan marketingowych dla firmy,

e Jak opracowa¢ plan dziatain marketingowych w oparciu o procesy zakupowe klientéw,

¢ Prosty schemat tworzenia planu marketingowego, dzieki ktéremu zaplanujesz dziatania marketingowe dla swojej firmy na kazdym
etapie lejka marketingowego i procesu zakupowego,

Modut 6: taczenie dziata marketingu i sprzedazy

e Jak utozy¢ wspodtprace dziatu marketingu i sprzedazy?

¢ Narzedzia do automatyzacji marketingu i sprzedazy, ktére wspierajg prace obu dziatéw,

e Jak zadba¢ o odpowiednie procesy i obieg informacji miedzy dziatami,

e Jak powigzaé konkretne kampanie marketingowe z dziataniami handlowcéw,

¢ Social selling - jak marketing moze wesprze¢ handlowcéw dzieki odpowiednim automatyzacjom i narzedziom

Modut 7: Narzedzia i analityka

e Content marketing B2B, czyli co publikowa¢ na stronie internetowej (i nie tylko), by przyciggac¢ klientéw

¢ Ptatne kampanie reklamowe w B2B - czy warto je robi¢ i czym réznia sie tego typu kampanie dla B2B od B2C?
¢ Pozycjonowanie strony internetowej B2B - czy warto to robi¢ i jak to robi¢ dobrze?

e Jak mierzy¢ efekty i raportowac dziatania marketingowe,

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 7



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie

Grupa

docelowa, czyli
buyer persona

Przewagi

konkurencyjne

Kanaty

marketingowe

Plani

harmonogram
dziatan
marketingowych

Laczenie

dziatan
marketingu i
sprzedazy

Narzedzia i
analityka

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Artur Jabtonski

Artur Jabtonski

Artur Jabtonski

Artur Jabtonski

Artur Jabtonski

Artur Jabtonski

Artur Jabtonski

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
28-05-2025 10:00
28-05-2025 10:45
28-05-2025 12:00
28-05-2025 12:45
28-05-2025 14:30
28-05-2025 14:30
28-05-2025 16:00

Cena

1 586,70 PLN

1290,00 PLN

264,45 PLN

215,00 PLN

Godzina
zakonczenia

10:45

11:45

12:45

13:30

15:30

15:45

17:00

Liczba godzin

00:45

01:00

00:45

00:45

01:00

01:15

01:00



1z1

o Artur Jabtoriski

‘ . Jestem przedsiebiorcg, konsultantem i edukatorem. Zatozytem i prowadze firme doradczo-
szkoleniowa Suasio oraz agencje marketingowa digitalk. Prowadze szkolenia, doradzam i realizuje
kampanie dla firm i instytucji. Na sali szkoleniowej spedzitem juz ponad 6 tysiecy godzin.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Po szkoleniu otrzymasz:

e certyfikat ukonczenia kursu

¢ dostep do nagrania wczesniejszej edycji szkolenia

e materiaty po szkoleniu w formie prezentacji

¢ dostep do zamknietej grupy na Facebooku, dostepnej tylko dla uczestnikdéw szkolen, gdzie zawsze bedzie mozna konsultowaé swoje
dziatania

Adres

ul. Tytusa Chatubinskiego 8
00-613 Warszawa

woj. mazowieckie

Nalezy podejs$¢ do recepcji w budynku i Panie wskazg droge do odpowiedniej sali szkoleniowe;j.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

o Agnieszka Kubasiewicz

ﬁ E-mail kontakt@digitalk.pl

Telefon (+48) 601 304 784



