
Jetz
t auch mit  

optionalem
  

Programm fü
r Ihre 

Partnerin oder  

Ihren Partner 

 Schaffen Sie anhaltende Kundenbeziehungen durch die Verbindung von 

Golf und Geschäft 

 Nutzen Sie eine angenehme Atmosphäre für Ihre wichtigsten Gespräche. 

 Lernen Sie mehr über die Psychologie der Gesprächsführung mit den 

Mächtigen unserer Wirtschaftswelt. 

 Schaffen Sie sich eine solide Grundlage, um “auf Augenhöhe” mit Ihren 

Kontakten auf der Chef-Etage zu sprechen. 

 Profitieren Sie von der Situation auf dem Golfplatz um Ihren Verkaufserfolg 

zu steigern, ohne lästig zu wirken. 

 Hinterfragen Sie Ihren Führungsstil und  profitieren Sie von ungenutztem 

Potential Ihrer Mitarbeiter 

Vertrieb Geschäft 

Golf 
Rhetorik Führung 

kontakten    -    spielen    -    überzeugen    -    verkaufen 

Termin 

 
17.-24. März 2010 
 
Eine Woche intensives Training in einer 
angenehmen Umgebung mit gleichge-
sinnten (potentiellen) Geschäftspart-
nern, 25° Lufttemperatur, Seeluft und 
wundervoll gepflegte Golfplätze.  

"Für mich besonders gelungen war 
die kleine Gruppe von Kollegen, mit 
denen man ohne Vorbehalte über die 
Themen Führung und Vertrieb spre-
chen konnte.  
 
Die aber auch darüber hinaus so 
sympathisch waren, dass man auch 
die Aktivitäten außerhalb des Semi-
narraums gerne mit ihnen gemein-
sam gestaltet hat.  
 
Es war für mich sehr hilfreich, dass in 
den anderen Firmen teilweise gleich-
artige Probleme diskutiert wurden, 
wie sie bei uns auch auftreten.  
 

Die Kontakte werde ich sicher weiter 
pflegen.  
 
Der Mix der Veranstaltung traf abso-
lut meinen Geschmack, denn er ver-
mittelte einen guten Ausgleich zwi-
schen Kopf- und Körperarbeit. Ihre 
Art der Moderation mit den Fragen 
und der extrem flexiblen Aufnahme 
der Themen und Unterstützung 
durch Folien hat mich sehr über-
zeugt. 
 
Fazit: für eine Wiederholung können 
Sie mich gerne einplanen." 
 

Stephan S., Vertriebsvorstand 

Zielgruppe 

 

Ã Vorstände 
Ã Geschäftsführer 
Ã Verkaufsleiter 
Ã Key-Account-Manager 

Leckerbissen für Führungskräfte:  
Verkaufen und Führen auf höchstem Niveau 

Heinrich Management Consulting 
 

Artur-Kutscher-Platz 2 
80802 München 

 
www.heinrichmc.de 

Telefon +49 89 25 557 160  

Der Robinson Club Nobilis liegt 40 
km vom Flughafen Antalya und 8 km 
vom Ortskern Belek entfernt, inmitten 
eines Pinienwaldes, mit eigenem 
Golfplatz auf insgesamt 850.000 qm. 
Durchgehende Fairways zwischen 
uralten duftenden Pinienhainen ent-

lang dem romantischen Acisu-Fluss. 

Stephan Heinrich 



Gute Geschäfte 
Beziehungen prägen die Geschäfts-
welt. Golf ist der Zugang in eine be-
sondere Beziehungswelt. Die An-
sprache und der Umgang mit den 
Führungskräften der Wirtschaft wol-
len gelernt sein. Die richtige Mi-
schung aus Fingerspitzengefühl und 
Durchsetzungskraft entscheidet über 

Erfolg oder Abblitzen. 

Nutzen Sie die Erfahrung des Busi-
ness-Golf-Spezialisten Thomas 
Schmidt in Verbindung mit Stephan 
Heinrich, dem Autor von „Verkaufen 
an Top-Entscheider“ um sich fit zu 

machen für neue Ziele in 2010. 

Begleiten Sie uns für eine Woche in 
eines der interessantesten Golf-
Reviere Europas.  Golf-Anfänger er-
wartet ein Platzreife-Kurs. Golfer   
erleben ein  intensives Training und 
Coaching auf der Runde und schaf-
fen Voraussetzungen, um ihr Spiel 
nach einer Woche Intensiv-Golf ent-

scheidend zu verbessern. 

Leistungen 
Flug ab/bis München nach Antalya 
(andere Orte mit abweichenden Prei-
sen), Transfers: Flughafen-Hotel-
Flughafen, 7 Übernachtungen im 
Robinson Club Nobilis im DZ / Voll-
pension (ohne EZ-Zuschlag), Semi-
narverpflegung 
 
Golfpaket I (Bitte geben Sie Ihre 
aktuelle Spielvorgabe an: _______):  
5x Greenfee, 5x 2 Std. Intensiv-
Golfunterricht mit Business-Golf-Pro 
und PGA-Member Thomas Schmidt, 
inkl. Begleitung und Coaching auf 
den Golfrunden, oder 

 
Golfpaket II (ohne Voraussetzung):  
5 Tage intensives Training zur geziel-
ten Heranführung an die Platzreife-
prüfung, Theorie und Regelkunde, 
Abnahme der Platzreife am letzten 
Tag und  ein Jahr Mitgliedschaft in 
einem europäischen Spitzen-Club 
(anerkannt vom DGV) 
 
Seminarpaket Intensiver Workshop 
in kleinen Gruppen zum Thema 
„Vertriebsführung“ und „Verkaufen an 
Top-Entscheider“, Einzelcoaching zu 
den Themen: Gesprächsführung,  
Rhetorik, Verkaufspsychologie, Mani-
pulationstechniken abwehren bzw. 
einsetzen und Ihren Wunschthemen.  

Training 
Training tut nicht nur im Sport gut. 
Hier ist die Gelegenheit um sich von 
einem anerkannten Experten ent-
scheidende Tipps für ein verbesser-
tes „Handicap“ im Vertriebsalltag zu 

holen.  

Oder um effektive Methoden der Ak-
quisition an der Spitze für Ihre Orga-
nisation zu erarbeiten. Oder um pra-
xisgerechte Maßnahmen zu entwi-
ckeln, die die Leistungsfähigkeit von 
durchschnittlichen Verkäufern mess-

bar zu steigern.  

Und nicht zuletzt um Ihre aktuellen 
Themen in Ihrer Organisation im 4-
Augen-Gespräch zu erörtern und mit 
gleichgesinnten auf Augenhöhe zu 

diskutieren.  

Der kürzeste Golferwitz lautet: „Jetzt 
kann ich es“. Vielleicht gilt das auch 
für Vertrieb und Führung. Es gibt im-

mer etwas zu verbessern. 

Seminaranmeldung 

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

Abflughafen:   Ä München    Ä Düsseldorf    Ä Hamburg    Ä Frankfurt   Ä _________________ 
(Aufpreise zzgl. MwSt.)               + € 90,-             + € 90,-            + € 90,-           (variiert je nach Ort) 
 
Ich nehme eine Begleitperson mit (ohne Seminarpaket) Vorname Name ______________________________ Spielvorgabe __________ 
Ä Partnerpaket I (nur Reise, Unterkunft im gemeinsamen Zimmer)      Aufpreis € 1.090,- zzgl. MwSt. 

Ä Partnerpaket II (Reise, Unterkunft im gemeinsamen Zimmer, Golfunterricht, Spielgebühren) Aufpreis € 1.935,- zzgl. MwSt. 

€ 2.690,- zzgl. 19% MwSt.  ggf. Aufpreis für Flüge abweichend vom Flughafen München  

Vorname  Nachname 

Golf Spielvorgabe (Handicap)  

Firma (für Rechnungsanschrift) 

Telefon (mobil für die Abstimmung vor Ort) 

E-Mail 

Strasse 

PLZ / Ort 

Datum  Unterschrift 



“In vielen Jahren als Vertriebsleiter 
und Geschäftsführer habe ich immer 
nach Literatur über schlüssige Ver-
kaufsmethoden gesucht, die sich für 
Investitionsgüter eignen. Das meiste, 
was hierzu in deutscher Sprache ver-
fügbar war, hat mich nicht überzeugt. 
Die Autoren haben ihre Anregungen 
für den Verkauf von einfachen Produk-
ten und günstigen Dienstleistungen 

entworfen. 

In USA ist die Auswahl wesentlich grö-
ßer. Autoren wie Michael Bothworth, 
Neil Rackham, Holden, Anthony Pari-
nello, Robert Miller, Stephan Heiman 
und einige andere haben sehr interes-
sante Ansätze formuliert. Für meine 
Zwecke waren deren Methoden jedoch 
nicht sofort einsetzbar. Zum einen, 
weil sie jede für sich nur einen Teil des 
Verkaufsprozesses abbildeten. Zum 
anderen, weil viele der empfohlenen 
Praktiken zwar im Kulturkreis der USA 
sinnvoll schienen, jedoch in Europa 
und ganz speziell in den deutschspra-
chigen Ländern nicht umsetzbar wa-

ren.  

Hierzulande waren die Kunden ver-
gleichsweise seltener bereit, offen 
über ihre Probleme zu sprechen und 
sehr gut über den Markt und die Wett-
bewerber informiert. Sie neigen deut-
lich seltener zu spontanen Entschlüs-
sen als dies bei unseren angloameri-

kanischen Kollegen der Fall war. 

Also war ich gefordert, zusammen mit 
meinen Mitarbeitern aus der Vielzahl 
der vorgeschlagenen Methoden und 
Tipps zu filtern und auszuwählen, ei-
gene Ideen hinzuzufügen und schließ-
lich daraus eine für unsere Zwecke 
verwendbare Verkaufsmethode zu 
erstellen. Praktische Erfahrungen aus 
der Umsetzung haben einige Anpas-
sungen des ursprünglichen Entwurfs 

erfordert. 

Dabei entstand eine praxiserprobte  
Vorgehensweise, die ich heute 
„VisionSelling“ oder schlicht „Lösungs-
verkauf“ nenne. Nach mehr als 20 
Jahren Erfahrung in der IT-Branche 
habe ich mich entschlossen ein Trai-
ningsunternehmen zu gründen um 

vielen Verkäufern einen Zugang zu 
dieser erfolgserprobten Methode zu 

verschaffen. 

Hunderte von Seminarteilnehmern 
haben inzwischen Ihre Art zu verkau-
fen umgestellt und wesentliche Steige-
rungen Ihrer Vertriebserfolge verzeich-
net. Auch und gerade in Zeiten flauer 

Wirtschaftslage.” 

 

Trainer: Stephan Heinrich 

Für das Thema Business-Golf bringt 
der Kommunikations- und Marketing-
profi die besten Voraussetzungen mit - 
die Ausbildung zum Golflehrer und 
seine Erfahrungen als Unternehmer. 
Thomas Schmidt ist Deutschlands 
erster und einziger Business-Golf-
Professional. Er spricht die Sprache 
potentieller Kunden und kennt ihre 
Bedürfnisse aus eigener Erfahrung. 
Diese einzigartige Konstellation und 
die daraus resultierenden Synergieef-
fekte sind die Basis von Schmidt Golf-
management. 
 
Vor 11 Jahren lernte Thomas Schmidt 
Golfen. Reichlich spät, aber dafür sehr 
erfolgreich. Bereits im ersten Golfjahr 
spielte er HCP 21 und innerhalb von 3  
Jahren ein einstelliges Handicap. Er ist 
Mitglied der weltweiten Golflehrerverei-
nigung PGA. Die Golflehrerausbildung 
absolvierte er in den USA. 
 

Unabhängig von seinen Erfolgen als 
Business-Golflehrer, kann er auf eine 
beachtliche Karriere als Unternehmer 
verweisen. Nach verschiedenen Stati-
onen im Marketing und Sales von Mar-
kenartiklern, wird Thomas Schmidt 
Unternehmer. Er ist   Ideengeber   und 
Gründer verschiedener  Unternehmen. 
Das bekannteste ist die Firma Info-
screen 
 
Heute Marktführer und Gattungsmarke 
im Bereich der elektronischen Außen-
werbung. Nach dem erfolgreichen Ver-
kauf seiner Unternehmensanteile grün-
dete Thomas Schmidt die Unterneh-
mensberatung Schmidt Kommunikati-
on GmbH, welche er zusammen mit 
seiner Frau Alexandra, einer studierten 
Journalistin, führt. Gleichzeitig widme-
te er sich dem Golfsport und von der 
Tatsache, dass er diesen Sport noch 
nicht so lange ausübt, profitieren heute 
seine Kunden oder Schüler.  

 

 
Business Golf Pro:  
Thomas Schmidt 

Leistungsträger: Vertriebstraining: Heinrich Management Consulting/ Artur-Kutscher-Platz 2 / 089 25 557 160 / www.heinrichmc.de. Golftraining: Schmidt Golfmanagement / 
Thomas Schmidt / Tel. 089 60669224 / www.schmidtgolf.de.  Reise:  Frau Wilhelm / time4golf company GmbH / Am Alten Fliess 66 / 50129 Bergheim. Alle Preise und Leistungen 
vorbehaltlich der Bestätigung des Veranstalters bzw. der Fluggesellschaft. Änderungen und Irrtümer vorbehalten. Es gelten die allgemeinen Geschäftsbedingungen des jeweili-
gen Leistungsträgers. Die Veranstaltung kann abgesagt werden wenn sich weniger als 5 Teilnehmer anmelden. Maximal 12 Teilnehmer. 


