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Inhouse Vertriebstraining

Wie soll sich Ihr
Vertrieb entwickeln?
Ihr Training wird auf Ihre Ziele und Rahmenbedingungen abgestimmt. Wir klären offene Fragen und erstellen Ihr Angebot.



EXEMPLARISCHE AGENDA

So könnte Ihr Training ablaufen
Schwerpunkte und Tiefe nach Ihrem Bedarf.

Zielkunden & Potenziale gemeinsam priorisieren

Pipeline & Vertriebsphasen im Praxischeck

Akquisewege & relevante Gesprächsanlässe wählen

Buying Center: Bedarf & Entscheidungswege klären

Angebote, Einwände & nächste Schritte steuern

Bestandskunden entwickeln, Schnittstellen klären

Vertriebsroutinen & Transfer verbindlich planen

Eigene Vertriebsfälle, Fallwerkstatt & Feedback.

1 Themen wählen (optional) 2 Eckdaten ergänzen 3 Anfrage senden

01 Trainingsschwerpunkte à la carte
Gewünschte Themen ankreuzen. Mehrfachauswahl; freiwillig.

Inhalte & Arbeitsweise
auf der Website ansehen

Zielkunden: Vertriebszeit gezielt einsetzen

Welche Kunden verdienen wie viel Vertriebszeit?
Zielkundenprofile: passende Potenziale finden
Ziele in konkrete Vertriebsaktivitäten übersetzen
Branchen, Regionen & Kundengruppen priorisieren

Pipeline: Chancen realistisch bewerten

Vertriebsphasen: Kriterien für Fortschritt klären
Echte Chance? Kaufbereitschaft belastbar prüfen
Forecast: Wie belastbar ist die Umsatzprognose?
Vertriebsengpässe erkennen und gezielt lösen

Akquise: mit Anlass ins Gespräch

Telefon, digital & persönlich sinnvoll verbinden
Warum gerade jetzt? Relevante Anlässe nutzen
Einstieg: Welche Botschaft öffnet das Gespräch?
Reaktionen & nächste Schritte dokumentieren

Buying Center: Entscheider verstehen

Wer entscheidet, wer beeinflusst, wer bremst?
Kundenbedarf & Entscheidungskriterien erschließen
Nutzen für die Beteiligten greifbar machen
Entscheidungswege & Zeitplan gemeinsam klären

Vom Angebot zur Kundenentscheidung

Angebote auf den Entscheidungsprozess abstimmen
Einwände & Verhandlungspunkte früh klären
Nachfassen: Was bringt den Kunden jetzt weiter?
Verbindlichkeit: nächste Schritte gemeinsam planen

Kundenentwicklung: Potenziale nutzen

Bestandskunden: Wo steckt die nächste Chance?
Cross- & Upselling: passenden Mehrwert anbieten
Innen- & Außendienst: Übergaben klar vereinbaren
CRM & Routinen: Wer verfolgt was bis wann?

Ihr Vertriebsfokus: Neukunden Bestandskunden B2B B2C

Ihr Praxisfall / eigene Themen: Was soll nach dem Training leichter gelingen? (freiwillig)

Passende Trainingsbausteine kombinieren
Einzelne Themen oder ganze Trainingstage kombinieren - z. B. 1 Tag Vertrieb + 1 Tag Verkauf.
Bei Interesse ankreuzen. Ein Formular genügt; Inhalte und Dauer stimmen wir mit Ihnen ab.

Verkaufstraining

Bedarf, Nutzen und Abschluss im Kundengespräch vertiefen.


Kombination prüfen Themen (PDF)

Telefonakquise-Training

Telefonische Erstkontakte und Terminvereinbarung vertiefen.


Kombination prüfen Themen (PDF)

Verhandlungstraining

Preise, Konditionen und Gegenleistungen sicher verhandeln.


Kombination prüfen Themen (PDF)
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https://www.arowa-trainings.de/inhouse-trainings/vertriebstraining/
https://www.arowa-trainings.de/inhouse-trainings/vertriebstraining/#inhalte
https://www.arowa-trainings.de/wp-content/uploads/2020/05/A1-Verkaufstraining-arowa.pdf
https://www.arowa-trainings.de/wp-content/uploads/2020/05/A4-Telefonakquiseseminar-arowa.pdf
https://www.arowa-trainings.de/wp-content/uploads/2020/05/A3-Verhandlungstraining-arowa.pdf
https://www.arowa-trainings.de/
https://www.arowa-trainings.de/inhouse-trainings/
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02 Trainingsrahmen & Leistungen
Eckdaten für Ihr individuelles Angebot

Für Ihr Erstangebot: Bitte Zielgruppe und ungefähre Gesamtzahl der Teilnehmenden angeben.

* Pflichtangaben. Alle weiteren Angaben sind freiwillig. Weitere Hinweise: Freitext auf Seite 1.

Zielgruppe: Funktionen / Abteilungen * Teilnehmende gesamt *

Ca.-Angabe genügt, z. B. 12.

Zeitraum: Monat/Jahr, z. B. 03/2027 Wunschdauer je Gruppe, z. B. 2 Tage Gruppenanzahl, z. B. 1 oder 2

Trainingsort (PLZ/Ort), falls anders als Firmenadresse Trainingsformat
Präsenz Online

Präsenz + Online Noch offen

Inklusivleistungen
Im Trainingspreis enthalten

Optionale Ergänzungen
Unverbindlich; im Angebot separat mit Preis

Auftrags- & Zielklärung
Ausgangssituation, Zielgruppe und Ziele gemeinsam klären und einordnen.


Trainingsdesign nach Beauftragung
Inhalte, Übungen und Praxisfälle auf Ihr Unternehmen abstimmen.


Durchführung & Ergebnissicherung
Unterlagen, Dokumentation (z. B. Fotos) und Teilnahmezertifikate.


Transferimpulse für die Praxis
Konkrete Umsetzungsschritte und Aufgaben für den Arbeitsalltag entwickeln.


Digitaler Transfertermin
Umsetzungserfahrungen gemeinsam prüfen und nächste Schritte vereinbaren.


03 Unternehmen & Kontakt
* Pflichtangaben. Bitte alle mit * gekennzeichneten Felder ausfüllen.

Unternehmen / Organisation * Ansprechperson: Vor- und Nachname *

Straße / Hausnummer * PLZ / Ort *

E-Mail für Angebot und Rückmeldung * Telefon / Durchwahl für Rückfragen *

Ihre Funktion / Abteilung Branche / Tätigkeitsfeld

E-Mail vorbereiten
Ausgefülltes PDF speichern und anhängen.

info@arowa-trainings.de | +49 761 389299-72
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z. B. Innen-/Außendienst, Key Account oder Vertriebsleitung

Vertiefte Bedarfsanalyse vorab
Vertriebsabläufe im Alltag beobachten, Trainingsbedarf gezielt vertiefen.


Coaching-on-the-Job
Reale Kundenkontakte begleiten und die Umsetzung im Vertrieb reflektieren.


Vertiefte Transferauswertung
Praxistransfer vertieft auswerten und Entwicklungsimpulse dokumentieren.


https://www.arowa-trainings.de/inhouse-trainings/vertriebstraining/
mailto:info@arowa-trainings.de?subject=Unverbindliche%20Inhouse-Anfrage%3A%20Vertriebstraining&body=Guten%20Tag%2C%0D%0A%0D%0Aanbei%20erhalten%20Sie%20unsere%20Anfrage%20f%C3%BCr%20ein%20Inhouse-Vertriebstraining.%20Bitte%20erstellen%20Sie%20uns%20dazu%20ein%20unverbindliches%20Angebot.%0D%0A%0D%0AVielen%20Dank.
mailto:info@arowa-trainings.de?subject=Unverbindliche%20Inhouse-Anfrage%3A%20Vertriebstraining&body=Guten%20Tag%2C%0D%0A%0D%0Aanbei%20erhalten%20Sie%20unsere%20Anfrage%20f%C3%BCr%20ein%20Inhouse-Vertriebstraining.%20Bitte%20erstellen%20Sie%20uns%20dazu%20ein%20unverbindliches%20Angebot.%0D%0A%0D%0AVielen%20Dank.
tel:+4976138929972
https://www.arowa-trainings.de/
https://www.arowa-trainings.de/datenschutzerklaerung/
https://www.arowa-trainings.de/agb/#agb-inhouse-loesungen
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