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Heute Ingenieur, morgen Vertriebsingenieur

In 6 Schritten zum Verkaufserfolg

Termine und Orte

Die Top-Themen:

20.und 21. Januar 2026

Wie Sie eine effektive Verkaufsstrategie fiir lhre Produkte und Online
Dienstleistungen erarbeiten SRR RIS

® Kontakte optimieren und Verkaufsgespriche strukturiert planen Disseldorf

@ Bediirfnisse lhrer Kund*innen zielgenau identifizieren und Losungen 2 L 12 e 202
herausarbeiten Hannover

@ (esprache mit Kund*innen zielorientiert fiihren und Preise verhandeln , .

Systematisch Auftrage

Erfolgreiche Geschaftsabschliisse generieren gewinnen!

Ihre Seminarleitung

Thomas Kalthoff, Dipl.-Okonom,
Inhaber Kalthoff Consulting,
Miilheim an der Ruhr

Veranstaltung der VDI Wissensforum GmbH
Jetzt online anmelden!

www.vdi-wissensforum.de/105SE002 Bildquelle: © iStock - diego_cervo
Telefon +49 211 6214-201 - Fax +49 211 6214-154



Heute Ingenieur, morgen Vertriebsingenieur

Allgemeine Informationen

Zielsetzung

Ingenieur*innen im technischen Vertrieb sind léngst keine
Seltenheit mehr. Inmer mehr technische Fach- und Fiihrungs-
kréfte aus Konstruktion, Entwicklung, Projektmanagement
und Technik oder aus anderen technischen Bereichen wech-
seln in den technischen Vertrieb.

Riisten Sie sich mit den wichtigsten Instrumenten fiir lhre Position
als Vertriebsingenieur*in aus. Nach dem Seminar sind Sie in der
Lage, Verkaufsstrategien zu planen und die dafiir benétigten
Instrumente fiir erfolgreiche Gesprache anzuwenden. Sie lernen,
neue Kund*innen zu finden und optimale Gesprachsbeziehungen
herzustellen.

In vielen Fallen ist Kund*innen gar nicht bewusst, welche Losung
die beste fiir den Zweck ist. Steigern Sie lhre Verkaufschancen
durch eine strukturierte Vorgehensweise mit der richtigen
Systematik, Transparenz und der richtigen Fragetechnik. Nutzen-
argumentation und der Umgang mit Einwanden werden fiir Sie
zum Kinderspiel". Erhdhen Sie Ihre Auftragsquote betrachtlich.
Bereiten Sie sich auf Preisverhandlungen vor und trainieren Sie die
geschickte Anwendung wichtiger Verhandlungstechniken. Unser
Vertriebsexperte zeigt lhnen auf, wie Sie den Kund*innen richtig
bei der Losungsfindung unterstitzen und die richtigen Angebote
platzieren.

[ ]
@A Zielgruppe

- Vertriebsmitarbeitende, die noch am Beginn ihrer Laufbahn
stehen

- Mitarbeitende aus allen technischen Bereichen, die in den
aktiven Verkaufsprozess wechseln wollen

- Gestandene Vertriebsingenieur*innen, die ihre Erfahrungen
auffrischen und erganzen méchten

A
E Inhouse-Seminar

Dieses Seminar kdnnen Sie auch
als firmeninterne Schulung buchen:

Wir erstellen Ihnen gerne ein individuelles Angebot.
Rufen Sie uns an.

Frau Angela Bungert/Herr Jens Wilk

Tel.: +49 211 6214-200, E-Mail: inhouse@vdi.de

Herr Heinz Kiisters —_

Tel.: +49 211 6214-278, E-Mail: kuesters@vdi.de
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Veranstaltungsdokumentation

Jeder Teilnehmer erhalt eine Dokumentation wie
Prasentationsunterlagen, Handbuch o.a. und eine
VDI Wissensforum-Teilnahmebescheinigung.

°
&= Seminarleitung )
W Thomas Kalthoff, Dipl.-Okonom, Inhaber Kalthoff Consulting,
Miilheim an der Ruhr

Thomas Kalthoffs Beratungsschwerpunkte
sind Unternehmens- und Wachstumsstrategien
sowie deren Umsetzung in Marketing, Vertrieb
und Produktmanagement. Seine Kunden sind
mittelstandische und grofie Hersteller von
technisch erklarungsbedurftigen Produkten.

Herr Kalthoff blickt auf eine mehr als 30-jahrige Karriere in der
Industrie zurlick. Viele Jahre war er als Fiihrungskraft in den
Bereichen Marketing, Produkt- und Innovationsmanagement
sowie Vertrieb bei flihrenden internationalen Unternehmen der
Bau-Zulieferindustrie, der Sanitdr-/Heizungsbranche sowie
angrenzenden Branchen tatig. Seit Uber 15 Jahren erhalt er beste
Bewertungen fiir seine praxisorientierten Seminare zu unter-
schiedlichen Managementthemen. Herr Kalthoff veroffentlicht
regelmafig Artikel zu aktuellen Managementthemen in
Fachzeitschriften.

Seminarmethoden

In diesem Seminar erhalten Sie theoretischen Input in Form von
kurzen Impulsvortragen, die anschliefsend diskutiert und ausgear-
beitet werden. Im Rahmen von Ubungen und Worksheets wenden
Sie die Inhalte konkret auf Ihr Unternehmen an. Durch Einzel- und
Gruppenarbeiten profitieren Sie vom Erfahrungsaustausch aus
anderen technischen Branchen.

E] Weitere interessante Veranstaltungen

Uberzeugen mit psychologischer Rhetorik
25. und 26. Februar 2026, Online

Korpersprache & nonverbale Kommunikation
19. und 20. Marz 2026, Frankfurt am Main
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Heute Ingenieur, morgen Vertriebsingenieur

Seminarinhalte

1.Tag 09:00 bis 17:00 Uhr
2.Tag 09:00 bis 17:00 Uhr

Die richtige Verkaufsstrategie planen

+ Wie Sie potenzielle Kund*innen finden

- Wie Sie Zielkund*innen definieren

- Wie Sie lhre Argumente aufbereiten

+ Wie Sie Ihren Wettbewerb analysieren

- Realistische Verkaufsziele setzen

+ Wie Sie lhren relevanten Markt analysieren

- Werthaltige Aussagen erkennen

+ Aufgaben und Anspriiche im technischen Vertrieb
+ Den Wertschopfungsprozess planen

++ Diskussion, Einzel- und Gruppenarbeit: Markt-Canva,
Potentialanalyse, Wettbewerbsanalyse, Botschafts-Matrix

Kontakt mit Kund*innen aufbauen

« Das 5-Phasen-Madell zur richtigen Ansprache
+ Grundlagen der Gesprachsvorbereitung

- Gesprachsziele definieren

++ Checkliste zur Gesprachsvorbereitung

Die richtige Gesprachserdffnung planen

- Mit-Vorstellungs-Pitches zum Erfolg

+ Wie Sie positiv Uberraschen

+ Wie Sie Sympathien wecken

- Wie Sie die richtigen Botschaften platzieren

++ Einzelarbeit, Rollenspiel: Welche Informationen benétige
ich fiir welchen Pitch?

Die Bedarfe der Kund*innen erkennen

- Die richtigen Entscheider*innen im Buying Center identifizieren
- Die Wichtigkeit der Ansprechpartner*innen beurteilen

« Mit Fragetechnik den Bedarf ermitteln

- Wer fragt, der fiihrt

- Vorteile des aktiven Zuhérens nutzen

- Zielgerichtet argumentieren

++ Diskussion, Einzel- und Gruppenarbeit: Buying Center und
Gesprachspartner-Typologisierung
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VD I Wissensforum

Die Wiinsche des Kunden erfiillen

- Die wertvollen Botschaften argumentieren

+ Die Nutzenargumente erkennen und einsetzen
+ Mit Beweisen liberzeugen

+ Einwande als Chance begreifen und entkraften
- Verkaufen mit Uberzeugung statt Manipulation

++ Diskussion, Einzel- und Gruppenarbeit: Benefit Selling und
Einwandbehandlung

Der erfolgreiche Gesprachsabschluss

+ Die Preisverhandlung erfolgreich durchfihren
+ Den Preisforderungen nicht nachgeben

+ Einkaufstaktiken durchschauen und reagieren
+ Mit SMARTen Zielen das Gesprach beenden

« Nachfassen mit System

++ Diskussion, Einzel- und Gruppenarbeit: Call to Action

++ Rollenspiel: Preisverhandlungen

E] Sie erhalten Antworten auf diese Fragen

1. Wie plane ich strategisch meinen Vertrieb?

2. Wie spreche ich die richtigen Kund*innen an?

3. Wie wecke ich Bedurfnisse?

4. Welche Losungen biete ich an und wie kann ich sie beweisen?

5. Wie verhandle ich Preise?

Veranstaltung der VDI Wissensforum GmbH
www.vdi-wissensforum.de/10SE002
Telefon +49 211 6214-201 - Fax +49 211 6214-154
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v Ich nehme wie folgt teil (zum Preis p. P. zzgl. MwSt.):

Jetzt online anmelden
www.vdi-wissensforum. de/

105€002

Sie haben noch Fragen?
Kontaktieren Sie uns einfach!

VDI Wissensforum GmbH
Kundenzentrum

Postfach 10 1139

40002 Diisseldorf

Telefon: +49 211 6214-201
Telefax: +49 211 6214-154
E-Mail: wissensforum@vdi.de

www.vdi-wissensforum.de

Seminar
[] 20.und 21. Januar 2026 ] 11.und 12. Juni 2026 [] 12.und 13. Oktober 2026
Online Diisseldorf Hannover
(10SE002143) (10SE002144) (10SE002145)
EUR1.990,- EUR1.990,- EUR1.990,-

www

[ Ich bin VDI-Mitglied und erhalte pro Veranstaltungstag EUR 50,- Rabatt auf die Teilnahmegebiihr: VDI-Mitgliedsnummer*

*Fiir den VDI-Mitglieder-Rabatt ist die Angabe der VDI-Mitgliedsnummer erforderlich.

Meine Kontaktdaten:

Nachname

Titel

Funktion/Jobtitel

Firma/Institut

Vorname

Abteilung/Tatigkeitsbereich

Strafse/Postfach

PLZ, Ort, Land

Telefon Mobil E-Mail

Fax

Abweichende Rechnungsanschrift

Datum Unterschrift

Teilnehmer mit einer Rechnungsanschrift auerhalb Deutschlands, Osterreichs oder der Schweiz bitten wir, mit Kreditkarte zu zahlen. Bitte melden Sie sich iiber
www.vdi-wissensforum.de an. Auf unserer Webseite werden Ihre Kreditkartendaten verschlisselt tibertragen, um die Sicherheit lhrer Daten zu gewahrleisten.

Dieall i on Geschiftsbedi
www.vdi-wissensforum.de/de/agb/

der VDI Wissensforum GmbH finden Sie im Internet:

Veranstaltungsort(e)

Diisseldorf: Hilton Diisseldorf, Georg-Glock-Str. 20, 40474 Diisseldorf, Tel. +49 211/4377-0,

E-Mail: info@hiltondusseldorf.com

Hannover: Mercure Hotel Hannover City, Willy-Brandt-Allee 3,30169 Hannover, Tel. +49 511/8008-0,
E-Mail: h1016@accor.com

Im Veranstaltungshotel steht Ihnen ein begrenztes Zimmerkontingent zu Sonderkonditionen zur Verfiigung. Bitte buchen Sie lhr Zimmer
fruhzeitig per Telefon oder E-Mail direkt bei dem Hotel mit dem Hinweis auf die ,VDI-Veranstaltung" Weitere Hotels in der @ HRS

Nahe des Veranstaltungsortes finden Sie auch tiber unseren kostenlosen Service von HRS, www.vdi-wissensforum.de/hrs Das Hotelportal

Leistungen: Im Leistungsumfang ist die Bereitstellung der Veranstaltungsunterlagen enthalten. Bei Prasenzveranstaltungen werden die
Pausengetranke und an jedem vollen Veranstaltungstag ein Mittagessen gestellt.

Exklusiv-Angebot: Als Teilnehmer dieser Veranstaltung bieten wir lhnen eine 3-monatige, kostenfreie VDI-Probemitgliedschaft an
(dieses Angebot gilt ausschlieRlich bei Neuaufnahme).

Datenschutz: Die VDI Wissensforum GmbH verwendet die von Ihnen angegebene E-Mail-Adresse, um Sie regel-
mafig tber ahnliche Veranstaltungen der VDI Wissensforum GmbH zu informieren. Wenn Sie zukiinftig keine
Informationen und Angebote mehr erhalten méchten, konnen Sie der Verwendung lhrer Daten zu diesem Zweck
jederzeit widersprechen. Nutzen Sie dazu die E-Mail Adresse wissensforum@vdi.de oder eine andere der oben
angegebenen Kontaktmadglichkeiten.

Auf unsere allgemeinen Informationen zur Verwendung Ihrer Daten auf https://www.ydi-wissensforum.de/
datenschutz-print weisen wir hin.

Hiermit bestatige ich die AGBs der VDI Wissensforum GmbH sowie die Richtigkeit der oben angegebenen Daten
zur Anmeldung.

Ihre Kontaktdaten haben wir basierend auf Art. 6 Abs. 1lit. f) DSGVO (berechtigtes Interesse) zu Werbezwecken
erhoben. Unser berechtigtes Interesse liegt in der zielgerichteten Auswahl moglicher Interessenten fiir unsere
Veranstaltungen. Mehr Informationen zur Quelle und der Verwendung lhrer Daten finden Sie hier: www.wissens-
forum.de/adressquelle

®
Mit dem FSC® Warenzeichen werden Holzprodukte ausgezeichnet, die MIX

aus verantwortungsvoll ~ bewirtschafteten Waldern ~stammen, Papier aus verantwor-
unabhangig zertifiziert nach den strengen Kriterien des Forest S tungsvollen Quellen
Stewardship Council® (FSC). Fir den Druck sémtlicher Programme des wmmees FSC® C124933

VDI Wissensforums werden ausschlieRlich FSC-Papiere verwendet.




