
Nutzen Sie die Methoden von VisionSelling® um Ihre Leistun-
gen lösungsorientiert zu präsentieren.  

Schreiben Sie Briefe, mit denen Sie Top-Entscheider  
interessieren und einen schnellstmöglichen Fortschritt in 
Verkaufsprojekten gewährleisten. 

Trainieren Sie Methoden, wie Sie bei der ersten telefonischen 
Kontaktaufnahme zu Ihrem potentiellen Kunden durchdrin-
gen. 

Erlernen Sie Methoden um hartnäckige Assistenten davon 
abzuhalten, Sie zu blockieren. 

Verwenden Sie eine einfache Typologie um Ihre Gesprächs-
führung individuell auf Ihren Partner abzustimmen. 

Informieren Sie sich über Techniken, um Ihre Vorgehensweise 
bei anfänglichem Misserfolg durch gezielte Eskalation zum 
Erfolg zu bringen. 

Gehen Sie bei der Auswahl Ihrer neuen Kontakte metho-
disch und konsequent vor. 

Kaltakquisition 
im VisionSelling®

 

akquirieren   -   durchdringen   -   überzeugen   -   dranbleiben 

 
 
 
 

Im Gegensatz zu herkömmli-
chen Verkaufsseminaren be-
schäftigen wir uns nicht mit all-
gemeinen Weisheiten oder 
grundlegenden Fertigkeiten 
beim Verkauf. 

Deshalb richtet sich dieses Se-
minar auch an erfahrene Mitar-
beiter, die Ihre Erfolgschancen 
noch verbessern wollen. 
 

 
 
 
 

Wir befragen am Ende jedes 
Seminars unsere Teilnehmer 
und bitten sie, die durchschnitt-
liche Wertschöpfung pro Woche 
anzugeben, die sie durch das 
Gelernte für sich realisieren 
wollen.  
Aus zahlreichen Seminaren er-
gibt sich ein durchschnittlicher 
Wert von mehr als €1.000,- pro 
Woche pro Teilnehmer! 

Zielgruppe 

 
 Verkaufsleiter 
 Verkäufer 
 Key-Account-Manager 
 Account Manager und 
 Alle, die nicht länger auf ihre  

Kunden warten wollen! 

Wer sollte  

teilnehmen? 

Was  

bekommen Sie? 

Das kompakte Ausbildungsprogramm für 
Top-Verkäufer 

Stephan Heinrich 

Termin 2010 

 

 07. Juni 2010 

 27. September 2010 

im Pentahotel in Kassel 

100% krisentauglich: 

Effektive Methoden zur  

Anbahnung von Projekten  

in Zeiten schwacher Konjunktur. 

Artur-Kutscher-Platz 2 
80802 München 

 
www.heinrichmc.de 

Heinrich Management Consulting 

Telefon +49 89 25 557 160 
Telefax +49 89 25 557 161 



Unternehmersohn, Abitur, BWL-Studium in 
Göttingen und Köln, eine klassische Ausbil-
dung also. Menschen stehen im Mittelpunkt 
meines Denken und Handelns. Schlagwort: 
„All Business is People“. Eine überstrapazierte 
Weißheit und dennoch eines der wenigen 
bedeutsamen Paradigmen im wirtschaftlichen 

Handeln. 

Schon früh Mitarbeit im elterlichen Unterneh-
men. Was der Rest der Familie an innovativen 
technischen Lösungen austüftelt, verkaufte 
ich. Dabei habe ich gelernt, dass Vertrieb 
jedoch keine Kunst ist, sondern es bedarf 
einer soliden Ausbildung „von der Picke auf“ 
um kontinuierlich Erfolg zu haben.  
 
Diese Ausbildung habe ich in verschiedenen 
Branchen erhalten. Nach dem Verkauf des 
elterlichen Unternehmens, wurden die Tele-
kommunikation- und die IT-Branche die 
Schwerpunkte meines beruflichen Handelns. 
Dort konnte ich strukturiert Erfahrungen in den 
Bereichen Partnervertrieb, Direktvertrieb, 
Strukturvertrieb, Online-Vertrieb, Vertrieb über 
Stationären Handel, operatives und strategi-
sches Marketing machen und lernte deren 
„kurzlebige“ Gesetze und Besonderheiten 
kennen. 
 
In den vergangenen 14 Jahre war ich als Füh-
rungskraft im Vertrieb von Hardware und Soft-
ware in „blue chips“ und Startup’s aus Europa, 

Asien und Amerika tätig. Parallel dazu habe 
ich meine eigenen Unternehmen gegründet. 
 

Referent: Hans J. Friedrich, 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Partner 
Heinrich Management Consulting 

Kontakt: 0171 54 24 024 
 
Was sind einige „Learnings“ aus diesen Erfah-
rungen? 
 
 „Anders sein macht den Unterschied“ 
Wer Andere kopiert und nachmacht, kann nie 
Marktführer werden. Neue Ideen und neue 
Wege – anders sein – ist heute der Schlüssel 
zum Markterfolg. Aber auch nichts hat es so 
schwer, wie eine neue Idee! 

„Erfolg braucht Selbstbewusstsein, Enga-
gement und Nachhaltigkeit!“ 
Unternehmen, die ein Klima schaffen, indem 
die Mitarbeiter selbstbewusst, strukturiert und 
engagiert Themen angehen und nachhaltig an 
der Zielerfüllung arbeiten, sind erfolgreich. 
 
 „Ergebnis vor Aktion“ 
Jeden Tag aufs Neue überprüfen, ob das 
eigene Handeln zum geplanten Ziel oder Er-
gebnis führt. Falls nein, sofort etwas ändern! 
Wenn ja, weitermachen. Es kommt nicht dar-
auf an die Dinge richtig zu tun, sondern die 
richtigen Dinge zu tun. 
 
Im Jahr 2004 lernte ich Stephan Heinrich ken-
nen. Sein Ansatz entspricht meinen Erkennt-
nissen. Das Ergebnis zählt. Beratung und 
Training wird nur dann zum Erfolg, wenn die 
Umsetzung in die betriebliche Praxis tatsäch-
lich erfolgt und nachhaltige Wirkung zeigt. Wir, 
die Menschen bei Heinrich Management Con-
sulting, machen unser Wissen für unsere Kun-
den umsetzbar. 

Zitate unserer Teilnehmer: 

 

"Viele Seminare sind schade um die Zeit, die man absitzen muss. Ich erkenne das an meinen Kringeln und Zeichnungen in den 
Notizen. Bei Herrn Heinrich war das Gegenteil der Fall: Keine Kringel, jede Minute Wertvoll!" 

Dr. Gerd G.,ATRIVIO GmbH  

 
„Wie akquiriere ich erfolgreich? Dieser Antwort bin ich durch die Seminarteilnahme ein großes Stück näher gekommen. Ich  

habe neue Ziele und jede Menge Motivation. Die Teilnahme hat sich wirklich gelohnt.“ 
Beatrix K. , Teilnehmerin des Intensivseminars Kaltakquise in Ffm. im April 2004 

 
„Ihr Seminar letzten Freitag war das Beste, was ich bisher erlebt habe. Ihre immer präsenten praktischen Beispiele haben diese 
schwere Thematik immer anschaulich und nachvollziehbar gemacht. Ich war über viele ihrer Vorschläge ziemlich verblüfft, weil 
sie so ungewöhnlich sind. Ehrlich gesagt, hätte ich mir das bisher mit keinem Gedanken vorstellen können, so etwas wie den 

Plan B wie Benzin anzuwenden. Bei allen ihren Vorschlägen gehe ich davon aus, dass sie diese selbst auch einmal "             
am Kunden " erprobt haben.“ 

Gerhard P. , Teilnehmer des Intensivseminars Kaltakquise  in Ffm. im April 2004 
 

„Sehr nützliche Methodik die jenen uneingeschränkt zu empfehlen ist, die Ihre Interessenten  
kurzfristig Kunden nennen möchte.“ 

Steffen H., ocb GmbH 
 

"Das Seminar war praxisorientiert und motivierend! Für alle, die schon immer wissen wollten,                                                       
wie erfolgreiches Verkaufen  funktioniert!" 

Margarete W., Watermark Europe 
 

"Dieses Training sollte als Pflichtveranstaltung für alle Verkäufer vorgesehen werden. Kaltakquise führt mit Kreativität zu viel 

größerem Erfolg! Warum war ich nicht schon früher dabei?“   

                                                                                                                                           Thorsten B., Bechtle Softwarelösungen 



Typische  

Teilnehmerfragen 

 
Während des Trainings holen sich die 
Teilnehmer Antworten auf ihre Fra-
gen, wie zum Beispiel: 
 

Wie wecken wir das Interesse po-
tentieller Kunden für unsere Lö-
sungen? 
Wie können wir uns vom Wettbe-
werber abgrenzen, wenn die Un-
terschiede sehr kompliziert erklärt 
werden und der Kunde es kaum 
versteht?  
Wie finden wir heraus, was unsere 
potentiellen Kunden in Ihrem Ge-
schäftsfeld bewegt und wie nutzen 
wir dieses Wissen in der Akquise? 
Wie wecken wir das Interesse der 
Führungsebene unserer Kunden? 
Wie motiviere ich mich, wenn die 
meisten Gespräche zu nichts füh-
ren? 
Wie komme ich an der Sekretärin 
vorbei?  
Wie gehe ich mit der Verzöge-
rungstaktik um? 
Wie vermeide ich, "nach unten" 
durchgereicht zu werden?  
Wie kommuniziere ich angemes-

sen, provokationslos, aggressi-
onslos und weiterführend ? 
Wie vermeide ich unbefriedigende 
Gespräche?  
Wie setzen wir höhere Preise trotz 
zunehmender Billigkonkurrenz 
durch?  
Wie können wir die zügige Ent-
wicklung der Gespräche selbst 
vorantreiben? 

 

Zielsetzung 

 
Die Teilnehmer verfügen nach Ab-
schluss der Trainings über die Vor-
aussetzung, um: 
 

Kaltakquisition bei den Führungs-
kräften Ihrer Kunden effizient und 
mit hoher Erfolgsausicht durchzu-
führen. 
Briefe zu formulieren, die nicht als 
„Werbebrief“ verstanden werden, 
sondern mit hoher Wahrschein-
lichkeit zu einem Gespräch füh-
ren. 
Telefonate so vorzubereiten und 
durchzuführen, dass ein Ge-
spräch „auf Augenhöhe“ mit den 
Führungskräften der Zielkunden 
möglich ist. 

Anhand einer einfachen Typolo-
gie sich so auf den Gesprächs-
partner einzustellen, dass die ei-
genen Argumente besser treffen. 
Die Situation, die Probleme, de-
ren Auswirkungen und den kon-
kreten Nutzen der angebotenen 
Lösung für ihre potentiellen Kun-
den systematisch und präzise 
festzuhalten. 
Den Status und die realistischen 
Erfolgsaussichten Ihrer Verkaufs-
projekte präzise und nachvollzieh-
bar zu beschreiben. 
Das Gelernte gezielt und langfris-
tig wirksam in die betriebliche 
Praxis zu überführen. 

 

Teilnahmegebühr 

 
€ 750,—  zzgl. MwSt,  inklusiv Semi-
narunterlagen, Teilnahmeurkunde, 
Tagungsgetränke und Mittagessen. 

Seminaranmeldung 

Bitte per Fax an 089 / 25 557 161 oder einsenden an Heinrich  
Management Consulting, Artur-Kutscher-Platz 2, 80802 München 

Vorname + Nachname 

Vorname + Nachname 

Firma 

PLZ / Ort 

Datum  Unterschrift 

E-Mail 

E-Mail 

Strasse 

Telefon 

Branche 

    Ja, ich/wir nehmen zum Preis von € 750,- zzgl. MwSt. pro 
            Person am Seminar Kaltakquise im VisionSelling® teil. 

    Frühbucher zahlen nur € 595,- zzgl. MwSt . Pro Person bei  
        verbindlicher Buchung von 4 Wochen vor Seminarbeginn. 

Frühbucher zahlen nur  
€ 595,- zzgl. MwSt.   

pro Person bei verbindlicher Buchung von 
4 Wochen vor Seminarbeginn. 

Frühbucherkonditionen -  

noch heute anmelden ! 

Gewünschten Termin bitte ankreuzen:  

 07. Juni 2010               27. September 2010 


