
1 

Mehr Unternehmenserfolg durch 

glückliche Mitarbeiter  

 

Vorträge , Workshops, Trainings   

für ein erfolgreiches Berufs - und Privatleben  

 

 

 

 

Dr. Susanne Kleinhenz  



2 



3 

 Führungskompetenz für Vertriebsstärke und Mitarbeiterbindung   5 

 Eros ï Logos ï Pathos in Management und Führung  6 

Kommunikationstraining für Führungskräfte   7 

 Verhandlungstraining nach dem Harvard-Konzept und der Delfin-Strategie  8 

 Führungsmethoden des 21. Jahrhunderts  9 

 Führungstraining für Vertriebsmitarbeiter                                                             10 

 Die Führungskraft als Coach  11 

 Train the Trainer 12 

 

 Verkaufskommunikation jenseits wachsender Märkte  13 

  Mehr Erfolg durch das Persönlichkeits-Mythenrad® 14 

 Der Don Juan Verkäufer: Verkaufen heißt auch verführen 15 

 Der Kunde ist Königin: Weibliches Marketing 16 

 Senseability®: Die Kunst des Verkäufers, ein Philosoph zu sein 17 

 Emotional Sales Training: Fragetechnik professionell trainiert  18 

 

 Persönlichkeitsentwicklung in Zeiten des Wandels  19 

 Erfolgreich sein, heißt sich verändern 20 

 Zukunftsworkshop: Trends erkennen und nutzen  21 

 Change-Manager: So meistern Sie Veränderungen erfolgreich 22 

 Wenn das Glück missglückt: Glück ist Typsache 23   

 Was Männer und Frauen voneinander lernen können  24 

 Kreativ Präsentieren trotz PowerPoint 25 

 Charismatraining mit Pferden  26 

 

 Frauenempowerment mit oder ohne Quote  27 

 Das 21. Jahrhundert ist weiblich: Frauen-Empowerment 28 

 Strategieworkshop: Welche Frauen braucht Ihr Unternehmen? 29 

 Mit Sanftheit siegen: Mit der richtigen Positionierung gelungen auftreten 30 

 

 Vita Susanne Kleinhenz  31 

 

Inhaltsverzeichnis  



4 



5  www.susanne-kleinhenz.de Å  Telefon  030 3480 6811 

Führungskompetenz für Vertriebsstärke  

und Mitarbeiterbindung  
 

 



6 

Eros ï Logos ï Pathos in Management und Führung  

Führungskompetenz  

 

Vortrag ï Training  

Thema:  

Der deutschen Wirtschaft werden Millionen-

verluste durch innere Kündigung, Rebellion 

oder Frustration der Mitarbeiter und Füh-

rungskräfte zugeführt. (Gallup). Dabei ist es 

einfach, Menschen dazu einzuladen, sich 

voller Engagement einem Unternehmen an-

zuschließen, denn der Mensch sucht Zuge-

hörigkeit und Anerkennung. Erhält er diese 

wichtigen Grundgefühle, so arbeitet er 

voller Engagement im Sinne des 

Unternehmens. Wird dieses Grund-

bedürfnis nicht befriedigt, so reagiert er mit 

Sanktionen, die ein Unternehmen teuer zu 

stehen kommen. Es lohnt sich, die Facetten 

menschlicher Motivation zu nutzen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Inhalte :   

ÅEmotional Leading schlägt Balanced 

Scorecard 

ÅWie Sie bilanzielle Verluste durch innere 

Kündigung Ihrer Mitarbeiter vermeiden 

ÅMit den Prinzipien der Alpha-Führung zu 

Unternehmenswachstum: 

Authentizität, Loyalität, Identifikation  

ÅDurch den systemischen Blickwinkel 

Perspektiven ändern und neue 

Erfolgsmöglichkeiten wahrnehmen 

ÅDie logischen Ebenen der Führung für 

Ihren Unternehmenserfolg generieren  

ÅDas Geheimnis von Eros-Logos-Pathos 

für Ihren Erfolg nutzen 

 

   

Format :  Vortrag             Training                             

Teilnehmer:  unbegrenzt   12 - 20 

Dauer:  45 ï 90 Minuten   1 bis 2 Tage 
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Thema:  

Manchmal sind es nur Kleinigkeiten, die 

darüber entscheiden, ob ein Gespräch 

zufriedenstellend verläuft.  

Eine wertschätzende Atmosphäre und die 

richtigen Techniken sind dafür ausschlag-

gebend, ob Sie mit Ihren Kollegen, 

Mitarbeitern oder Kunden gezielt und 

erfolgreich kommunizieren können. In 

diesem Kommunikationsseminar geht es 

darum, die eigenen Kommunikations- und 

Wahrnehmungsfähigkeiten zu erkennen 

und auszubauen.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Inhalte :   

ÅKommunikationsmodelle 

ÅUmgang mit Stress und Zeitdruck 

ÅOptimierung der internen und externen 

Kommunikation 

ÅPositive Gesprächsführung in Stress- 

und Konfliktsituationen 

ÅKonstruktiver Umgang mit Fehlern und 

Spannungen 

ÅErkennen und evtl. Verändern von 

eingefahrenen schwierigen 

Verhaltensmustern 

ÅKritikgespräche 

ÅDer eigene und der andere Standpunkt 

 

 

 

   

  

Führungskompetenz  

 

Training  

Kommunikationstraining für Führungskräfte  

Format :  Training                             

Teilnehmer:  12 - 20 

Dauer:  1 bis 2 Tage 
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Thema:  

Viele Verhandlungen enden mit einem 

unguten Gefühl für beide Parteien. 

Entweder es gab einen lauwarmen 

Kompromiss, mit dem beide nicht zufrieden 

sind, oder einer hat das Gefühl, zu kurz zu 

kommen.  

Mit dem Harvard-Konzept können Sie in 

wichtigen Verhandlungen Ihre Konflikte in 

Kooperationen verwandeln. Sie werden 

immer mehr in der Lage sein, Win-Win-

Strategien zu entwicklen und zu leben. 

Die Delfin-Strategie bietet ein Werte-

konzept, das der Arbeit mit dem Harvard-

Konzept eine innere Grundlage bietet.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Inhalte:  

ÅDie Erfolgsrezepte des Harvard-

Konzepts für Ihr Unternehmen nutzen 

ÅMit Ansätzen der Delfin-Strategie  

Win-Win-Situationen schaffen 

ÅDurch kooperativen statt 

konkurrierenden Verhandlungsstil 

bessere Ergebnisse erzielen 

ÅChecklisten  

ÅFlexibler und zielorientierter in  

Verhandlungen agieren 

ÅPraxistransfer durch Ausprobieren der 

Methode an eigenen Themen 

 

   

  

Führungskompetenz  

 

Training  

Verhandlungstraining nach dem Harvard -Konzept und der Delfin -Strategie  

Format :  Training                             

Teilnehmer:  12 - 20 

Dauer:  1 bis 2 Tage 
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Inhalte :     

Führungsseminare sollten so individuell  

sein, wie Ihr Unternehmen selbst.  

Hier einige Themen zur Auswahl:  

ÅPersönlichkeit und Führungskraft:  

Wer bin ich, wenn ich Menschen führe?  

ÅUnternehmens- und mitarbeitergerechte 

Führung 

ÅAlpha-Führung: Authentizität; Loyalität  

und Unternehmens-Identifikation 

ÅBeziehungsmanagement: 

Verhandlungsmodelle 

ÅSpiral Dynamics als Modell einer 

modernen Führungskultur 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

ÅTypologie nach C. G. Jung und  

Fritz Riemann 

ÅFührungsstile und 

Führungspersönlichkeiten 

ÅFührung und Kommunikation  

ÅMeta-Modell der Führungsfragen 

ÅFühren mit Zielen; Zielvereinbarungs- 

und Motivationsgespräch 

ÅVom Mitarbeiter zur Führungskraft 

ÅSystemische Führung 

ÅEros ï Logos ï Pathos in  

Führung und Management  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Führungskompetenz  

 

Training  

 

Führungsmethoden des 21 . Jahrhunderts  

Format :  Training                             

Teilnehmer:  12 - 20 

Dauer:  1 bis 2 Tage 
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Thema:  

Dieses Trainingsprogramm wendet sich an 

Führungskräfte im Vertrieb. Es konzentriert 

sich auf Techniken und Methoden, um 

Verhalten zu optimieren - aber auch auf die 

Herkunft bestimmter Muster und die 

individuelle Struktur der Teilnehmer. Das 

Programm ist darauf ausgerichtet, auf 

Führungsaufgaben vorzubereiten und die 

Teilnehmer in die Lage zu versetzen, 

Mitarbeiter durch individuelles 

Führungscoaching erfolgreich zu machen. 

Außerdem befähigt das Training, in 

besonders schwierigen Verhandlungen 

souverän und erfolgreich zu agieren und 

neue Mitarbeiter zu rekrutieren.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Inhalte :   

1. Persönlichkeit und Führungskraft: 

Wer bin ich, wenn ich Menschen führe? 

Unternehmens- und mitarbeitergerechte 

Führung: Identifikation mit der 

Unternehmensphilosophie  

Alpha-Führung: Authentizität und Loyalität  

2. Beziehungsmanagement : 

Konfliktbewältigung + Verhandlungsführung 

3.  Führung und Psychologie (2 Tage)  

Typologie +  Führung und Motivation 

Führungsstile und -persönlichkeiten 

4. Block: Führung und Kommunikation  

Meta Modell der Fragen + Führen mit 

Zielen; Zielvereinbarungs- und 

Motivationsgespräch 

5. Der systemische Blickwinkel  

Verkaufskommunikation  

Und weibliches Marketing  

Training  

 

Impulsvortrag  

Führungstraining für Vertriebsmitarbeiter  

Führungskompetenz  

 

Training  

 

 

Format :  Training                             

Teilnehmer:  12 - 20 

Dauer:  1 bis 10 Tage 
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Thema:  

Die Motivation Ihrer Mitarbeiter aufrecht-

zuerhalten und sie zum Erfolg zu führen, ist 

die zentrale Aufgabe der Führungskraft. 

Dafür braucht es Coachingkompetenz. 

Coaching bedeutet, beim Mitarbeiter durch 

kontinuierliche Unterstützung und Feed-

back eine gewollte positive Entwicklung 

auszulösen und zu begleiten. Dieses 

Training vermittelt Tools zur optimalen 

Entwicklung anderer Menschen. Sie 

erfahren, wie Sie die Talente anderer 

fördern und Motivation dauerhaft aufrecht-

erhalten können. Sie bekommen Werk-

zeuge, andere Menschen zu coachen und 

deren Leistungsfähigkeit zu steigern. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Inhalte :   

ÅCoaching - Der Führungsstil im  

21. Jahrhundert 

ÅCoachingphasen und ï stile 

ÅFührungsstile und Führungsrollen  

nach der Alpha-Leadershipmethode 

ÅTrends in der Führung 

ÅDas Meta-Modell der Sprache 

ÅÜbungen zum Führungs-

Coachinggespräch 

ÅChecklisten für die tägliche 

Führungspraxis 

ÅFragetechnik im Coaching  

ÅDas Meta-Modell 

 

 

 

Persönlichkeitsentwicklung  

in Zeiten des Wandels  

Vortrag  

 

Impulsvortrag  

Die Führungskraft als Coach  

Führungskompetenz  

 

Training  

. 

Format :  Training                             

Teilnehmer:  12 - 20 

Dauer:  1 bis 2 Tage 
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Thema:   

Das folgende Trainingsprogramm ist so 

konzipiert, dass es den Teilnehmer dazu 

qualifiziert, vor jeder Gruppe von Zuhörern 

unterhaltsame und informative Präsen-

tationen und Schulungen auf höchstem 

Niveau zu halten. Außerdem trainiert es die 

Moderations- und Mediationsfähigkeit von 

Gruppen.  

Es wird auf persönliche und berufliche 

Themen der Teilnehmer individuell 

eingegangen, und die Fähigkeiten und 

Fertigkeiten eines jeden einzelnen 

Teilnehmers werden in das Training 

integriert.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Inhalte:  

1. Einstieg und Generierung der Ziele  

Selbstverantwortung ï Eigenmotivation 

Erzeugung und Umgang von Stimmungen 

2. Kommunikation/Konfliktmanagement  

Kommunikationsformen und ïtechniken 

Schulz von Thun und Transaktionsanalyse 

Prozessarbeit im Training und Seminar 

3. Moderation , Mediation, Verhandlung  

ĂWie kann ich mein Unternehmen 

prªsentieren?ñ 

4.  Die lebendige Präsentation   

Kreativitätstechniken 

Gruppenprozesse erkennen und lenken, 

5. Fachseminare lebendig gestalten  

Lebendige Verkaufsgespräche  

 

 

 

 

   

  

Train the Trainer  

Führungskompetenz  

 

Training  

Format :  Training                             

Teilnehmer:  12 - 20 

Dauer:  1 bis 10 Tage 
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Thema:  

Stimmen Sie zu, dass Kunden lieber bei 

Menschen kaufen, die ihnen sympathisch 

sind? Sympathie entsteht durch 

Verständnis und Wertschätzung. Oft wissen 

wir aber gar nicht, was unseren Kunden 

interessiert. Hier erfahren Sie, welcher Typ 

Sie selbst und welcher Typ Ihr Kunde ist. 

So können Sie Ihre Verkaufsgespräche 

typgerechter ausrichten und Ihren Erfolg 

steigern. Ihre Gespräche werden effektiver, 

ihr Erfolg nachhaltiger, ihre Kunden 

begeisterter und Sie selbst dabei 

glücklicher.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Inhalte :   

ÅTrends und Erfordernisse eines neuen 

Jahrhunderts erfolgreich  

in Marketing und Verkauf umsetzen 

ÅDie Geheimnisse der Psychologie für die 

Verkäufer von heute nutzbar gemacht 

ÅArchetypisches Verhalten als 

Erfolgshebel nutzen 

ÅDie Heldenreise als Dramaturgie 

erfolgreicher Verkaufsgespräche 

ÅWie Ihre Verkäufer die Kunden-

psychologie des Persönlichkeits-

Mythenrad® gewinnbringend nutzen 

 

   

  

Verkaufskommunikation  

im weiblichen Jahrhundert  

Vortrag  

 

Impulsvortrag  

Verkaufskommunikation  

 

Vortrag - Training  

 

Mehr Erfolg durch das  Persönlichkeits -Mythenrad ® 

Format :  Vortrag             Training                             

Teilnehmer:  unbegrenzt   12 - 20 

Dauer:  45 ï 90 Minuten   1 bis 2 Tage 
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Thema:  

Haben Sie in dieser schnelllebigen Zeit 

auch manchmal das Gefühl, dass sich 

niemand mehr für Sie als Mensch 

interessiert? Genauso geht es Ihren 

Kunden. Sie sehnen sich nach einem 

Menschen, der empathisch erfasst, wer sie 

sind und was sie brauchen. Wie Don Juan 

de Marco jede Frau verführen kann, weil er 

ihre tiefsten Sehnsüchte und Wünsche 

erahnt und bedient, so können Sie als 

Verkäufer jeden Kunden gewinnen, indem 

sie ihn auf seine individuelle Art und Weise 

verführen.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Inhalte :   

Å Illusion, Verführung und Faszination im 

täglichen  Verkaufsgeschehen einsetzen 

ÅWie Ihre Verkäufer die Sehnsüchte der 

Menschen als Chancen für mehr 

Kundenbindung nutzen können 

ÅDie eigene Außergewöhnlichkeit 

kultivieren und zur Marke in den Köpfen 

Ihrer Kunden werden  

ÅMehr Vertriebseffizienz, höhere 

Abschlussquoten, weniger Storno 

ÅKommunizieren und begeistern wie  

Don Juan und dadurch andere glücklich 

machen und selbst zufriedener werden  

 

   

  

Verkaufskommunikation  

im weiblichen Jahrhundert  

Vortrag  

 

Impulsvortrag  

Verkaufskommunikation  

 

Vortrag - Training  

 

Der Don Juan Verkäufer: Verkaufen heißt auch v erführen  

Format :  Vortrag             Training                             

Teilnehmer:  unbegrenzt   12 ï 20  

Dauer:  45 ï 90 Minuten   1 bis 2 Tage 



16 

Thema:  

Wer entscheidet über den Kauf eines 

Autos, einer Urlaubsreise oder den 

Abschluss einer Versicherung?  

Es sind die Frauen, die die Kauf-

entscheidungen treffen. Somit lohnt es sich 

für Verkäufer und Marketer, die weibliche 

Zielgruppe ganz besonders zu bewerben. 

Erfahren Sie, wie Sie als Verkäufer Frauen 

ansprechen, gewinnen und überzeugen 

können. Frauen kaufen anders, sind 

sensibler und verzeihen keine Fehler. 

Machen Sie sich die Wünsche und 

Interessen der Kundinnen für Ihren 

Verkaufserfolg zunutze. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Inhalte :   

ÅFrauen, die Zielgruppe Nr. 1, 

und wie Sie sie erobern können 

ÅErfolgsstrategien im Umgang mit der 

Frau als Kundin, Chefin und 

Auftraggeberin 

ÅDiversity als Ihre Chance für 

Alleinstellung 

ÅFrau ist nicht gleich Frau 

ÅMit dem Persönlichkeits-Mythenrad®  

typgerechter kommunizieren 

ÅMehr Verkaufserfolg nicht nur bei Frauen 

durch weibliches Marketing 

 

   

  

Verkaufskommunikation  

und weibliches Marketing  

Vortrag  

 

Impulsvortrag  

 

 

 

Verkaufskommunikation  

 

Vortrag - Training  

Der Kunde ist Königin: Weibliches Marketing  

Format :  Vortrag             Training                             

Teilnehmer:  unbegrenzt   12 - 20 

Dauer:  45 ï 90 Minuten   1 bis 2 Tage 


