
Verwenden Sie ein erprobtes Briefkonzept, mit dem Sie schnellstmöglich 

Kunden von Nicht-Kunden trennen.  

Frustriert von der Kalt-Akquisition? Verstehen Sie die Ursachen der „Telefon-
Allergie“ und finden Sie einen Weg um auch nach dem x-ten Gespräch 

selbstbewusst und erfolgssicher zu telefonieren. 

Nehmen Sie die Perspektive des Sekretariats ein und nutzen Sie Augenhöhe 

um Zeit zu sparen und effektiv zu akquirieren. 

Präsentieren Sie heute noch wie alle Ihre Konkurrenten? Wir geben Ihnen 
das Modell der „Nicht-Präsentation” an die Hand, mit der Sie sich als Experte 

des Kunden positionieren und nicht als Superexperte Ihrer Lösung. 

Nutzen Sie die Werkzeuge des VisionSelling® und machen Sie aus freier 

Kunst endlich ein solides Handwerk mit nachhaltigen Ergebnissen. 

Wir zeigen Ihnen wie Sie die Situation Ihres Kunden, seine Probleme und 
deren Auswirkungen systematisch  klären, um ihm dann den Nutzen Ihrer 

Lösung vorvollziehen und darstellen können.  

Informieren Sie sich über Techniken, die Ihren Umsatz-Forecast präzisiert 
und eine sinnvolle Balance zwischen Akquisition und Verkaufsabschlüssen 

unterstützt. 

Reagieren Sie auf Ausschreibungen so, dass Sie Ihre Chancen erhöhen und 

unnötigen Aufwand für aussichtslose Bewerbungen vermeiden. 

Verkaufen an 
Top-Entscheider  

Die VisionSelling® - Methode 

akquirieren   -   kommunizieren   -   überzeugen   -  abschließen 

Termin 2010 

 

 07. - 08. Juni 2010 

 27. - 28. September 2010 

im Pentahotel in Kassel 

Teilnehmerstimmen: 

„Nach fast 10 Jahren Vertrieb denkt man immer, dass man in  
Seminaren nur noch Wissen auffrischen kann. In Ihrem Seminar  

habe ich etwas dazu gelernt und den Vertriebsprozess einen  
großen Schritt weiter entwickeln können.  

Dafür gebührt Ihnen mein ganz persönlicher Dank.“ 

“Sehr kompetent und praxistauglich!” 

“Vielen Dank für die vielen Anregungen.  

Werde noch diese Woche Erfolge erzielen!” 

"Schon in der ersten Woche nach dem Seminar konnte ich mit  
Hilfe der erlernten Techniken zwei Gesprächstermine mit neuen  

Interessenten an einem Tag erreichen!" 

Zielgruppe 

 

 Verkaufsleiter 
 Verkäufer 
 Key-Account-Manager 
 Account Manager 
 Für alle, die nicht länger auf Ihre 

Kunden warten wollen 

Das kompakte Ausbildungsprogramm für 
Top-Verkäufer 

Stephan Heinrich 

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 



Typische Teilnehmerfragen 

 
Während des Trainings holen sich die Teilnehmer 
Antworten auf ihre Fragen, wie zum Beispiel: 
 

Wie finden wir heraus, was unsere potentiellen 
Kunden in Ihrem Geschäftsfeld bewegt und wie 

nutzen wir dieses Wissen im Vertrieb? 

Wie wecken wir das Interesse potentieller Kunden 

für unsere Lösungen? 

Wie können wir uns vom Wettbewerber 
abgrenzen, wenn die Unterschiede sehr 
kompliziert erklärt werden und der Kunde es kaum 

versteht?  

Wie setzen wir höhere Preise trotz zunehmender 

Billigkonkurrenz durch?  

Wie können wir die zügige Entwicklung der 

Gespräche selbst vorantreiben? 

Wie können wi r  den Umsatz p ro 

Verkaufsabschluss und pro Verkäufer steigern?  

Wie kann unser Umsatz-Forecast so genau 

werden, dass er verlässliche Zahlen liefert?  

Wie wecken wir das Interesse der Führungsebene 

unserer Kunden?  

Wie gehen wir mit aufwendigen Ausschreibungen 

um?  

Wie gehen wir mit dem Wunsch des Kunden nach 

einer Teststellung um?  

Was ist mein Anteil, wenn Gespräche „schief 

gehen“? 

Wie kann ich meinem Kunden den Wert einer 

komplexen Lösung vorrechnen? 

Wann ist es sinnvoll eine Verkaufschance nicht 

mehr weiter zu verfolgen? 

 

 

Zielsetzung 

 
Die Teilnehmer verfügen nach Abschluss der 
Trainings über die Voraussetzung, um: 
 

Kaltakquise bei den Führungskräften Ihrer Kunden 
effizient und mit hoher Erfolgsausicht  

durchzuführen. 

Die Situation, die Probleme, deren Auswirkungen 
und den konkreten Nutzen der angebotenen 
Lösung für ihre potentiellen Kunden systematisch 

und präzise festzuhalten. 

Den Status und die realistischen Erfolgs-
aussichten Ihrer Verkaufsprojekte präzise und 

nachvollziehbar zu beschreiben. 

Die Methode der "Nicht-Präsentation" bei Kunden-

besuchen einzusetzen. 

Briefe und Evaluierungspläne so einzusetzen, 
dass ein schnellstmöglicher Fortschritt in 

Verkaufsprojekten gewährleistet ist. 

Die Werkzeuge des VisionSelling®  (Problem-
tabellen, Referenzberichte, Kundenspezifische 
ROI-Modelle, etc.) so anzupassen, dass sie für 

die eigene Vertriebsarbeit einsetzbar werden. 

Den Eignungsbeweis zum richtigen Zeitpunkt 
einzusetzen, um die Verwendbarkeit der 

angebotenen Lösung für den Kunden darzulegen. 

Auf Ausschreibungen richtig zu reagieren um die 
eigenen Chancen zu erhöhen und unnötigen 
Aufwand für aussichtslose Bewerbungen zu 

vermeiden. 

Die eigenen Aktivitäten so zu planen, dass ein 
kontinuierlicher Umsatzerfolg erreicht werden 

kann. 

Das Gelernte gezielt und langfristig wirksam in die 

betriebliche Praxis zu überführen. 
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Das Buch von Stephan Heinrich „Verkaufen 
an Top-Entscheiderò ist im Gabler Verlag 
erschienen. Darin hat er auf den Punkt ge-
bracht, was die erfolgreichsten Verkäufer rich-
tig machen. Knapp 160 Seiten Lesevergnügen, 

die sich lohnen!  

Bestellungen auf unserer Website oder bei 
Amazon. Gerne arrangieren wir bei Heinrich 
Management für Sie eine persönliche Wid-
mung des Autors und eine Geschenkverpa-

ckung. 

 

http://www.heinrichmc.de/


“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 überstrapa-
zierte Weißheit und dennoch eines der weni-
gen bedeutsamen Paradigmen im wirtschaft-

lichen Handeln. 

Schon früh Mitarbeit im elterlichen Unterneh-
men. Was der Rest der Familie an innovati-
ven technischen Lösungen austüftelt, ver-
kaufte 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, Direktver-
trieb, Strukturvertrieb, Online-Vertrieb, Ver-
trieb über Stationären Handel, operatives 
und strategisches Marketing machen und 
lernte deren „kurzlebige“ Gesetze und Be-
sonderheiten kennen. 
 
In den vergangenen 14 Jahre war ich als 
Führungskraft im Vertrieb von Hardware und 
Software 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 
Erfahrungen? 
 
 „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, En-
gagement und Nachhaltigkeit!ò 
Unternehmen, die ein Klima schaffen, indem 
die Mitarbeiter selbstbewusst, strukturiert 
und engagiert Themen angehen und nach-
haltig an der Zielerfüllung arbeiten, sind 
erfolgreich. 
 
 „Ergebnis vor Aktion“ 
Jeden Tag aufs Neue überprüfen, ob das 
eigene Handeln zum geplanten Ziel oder 
Ergebnis führt. Falls nein, sofort etwas än-
dern! Wenn ja, weitermachen. Es kommt 
nicht darauf an die Dinge richtig zu tun, son-
dern die richtigen Dinge zu tun. 
 
Im Jahr 2004 lernte ich Stephan Heinrich 
kennen. Sein Ansatz entspricht meinen Er-
kenntnissen. Das Ergebnis zählt. Beratung 
und Training wird nur dann zum Erfolg, 
wenn die Umsetzung in die betriebliche Pra-
xis tatsächlich erfolgt und nachhaltige Wir-
kung zeigt. Wir, die Menschen bei Heinrich 
Management Consulting, machen unser 
Wissen für unsere Kunden umsetzbar. 

 
 
 
 
 

Vier Geschäftsfelder und ihre Strategien 

Grundsätze, Aufgaben und Werkzeuge des  
VisionSelling®  

Spannungsfeld Verkauf 

Werkzeuge des VisionSelling®  

Drei qualitative Ebenen für Bedarf 

Gesprächsvorbereitung 

Die Problemtabelle 

Vorbereitung für den Erstkontakt 

Übung Referenzbeispiele 

Kalt-Akquise: Der erste Brief 

Telefon-Akquise: 8 Sekunden - Mehr nicht! 

Die Frage-Methodik im VisionSelling®  

Wie Sie Einwände vermeiden statt lernen sie zu 
behandeln 

Praktische Umsetzung im Gespräch 

Argumente des Verkäufers 

Wenn der Wettbewerb schneller war 

Psychographie: Kundentypen unterscheiden 

Ziele festlegen 

Erfolg oder Misserfolg eindeutig feststellen 

Die Rollen der Gesprächspartner beim Kunden 

Präsentation beim Kunden 

Visions-Briefe 

Ausschreibungen 

Eignungsbeweis 

Evaluationsplan 

Teststellungen richtig einsetzen 

ROI-Modelle 

Kurzübersicht der Accounts 

Zum Auftrag kommen 

Drei Phasen im Verkaufsprozess 

Meilensteine nutzen 

Umsatz-Forecast präzisieren 

Aktivitäten Balance Modell 

Die Häufigsten Fehler im Vertriebsprozess  

Ratschläge zur Umsetzung: Von der Theorie in 
die Praxis 

Zehn Fragearten 

Die kleine Psychologie des Widerspruchs 

Fünf Konflikttypen  

Weiterführende Literatur 

Aus dem Inhalt: 
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Seminaranmeldung 

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

Anmeldung auch online möglich: www.heinrichmc.de 

     Ja, ich/wir nehmen zum Preis von € 1.250,- zzgl. MwSt.        
             pro Person am Seminar VisionSelling® teil. 

    Frühbucher zahlen nur € 1.095,- zzgl. MwSt . Pro Person bei  
        verbindlicher Buchung von 4 Wochen vor Seminarbeginn. 

Vorname + Nachname 

Vorname + Nachname 

Firma 

PLZ / Ort 

Datum  Unterschrift 

E-Mail 

E-Mail 

Strasse 

Telefon 

Branche 

VisionSelling®  

 

Die Teilnahmegebühr an unseren Seminaren ver-
steht sich inklusive Seminarunterlagen, Teilnah-
meurkunde, Tagungsgetränke und Mittagessen 
und ist nach Erhalt der Rechnung fällig. 

Nach Ihrer Anmeldung erhalten Sie eine Einla-
dung mit ausführlichen Informationen zur Vorbe-
reitung auf das Seminar. Ebenso die Daten zum 
Veranstaltungsort. 

Auf Anfrage vermitteln wir Ihnen Kontakt zu ehe-
maligen Teilnehmern, damit Sie sich dort ein un-
abhängiges Urteil zu unseren Leitungen holen 
können. 

 
 

Weitere Informationen erhalten Sie 
telefonisch unter: +49 89 25 557 160 
oder per Fax: +49 (0) 89 / 25 557 161 
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Teilnahmegebühr 

 

€ 1.250,—  zzgl. MwSt, inklusiv Seminarunter-
lagen, Teilnahmeurkunde, Literaturtipps, Ta-

gungsgetränke und Mittagessen. 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

Frühbucher zahlen nur € 1.095,- zzgl. MwSt . 
pro Person  

bei verbindlicher Buchung von  
4 Wochen vor Seminarbeginn. 

Gewünschten Termin bitte ankreuzen:  

 07. - 08. Juni 2010               27. - 28. September 2010  

Interessante 

Frühbucherkonditionen -  

noch heute anmelden ! 


