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Eine nachhaltig héhere Leistungsfahigkeit
des Menschen flhrt Gber das Foérdern
seiner individuellen Potentiale und

seiner Motivation, diese zu entwickeln.

So versteht die INTAC Training und Coaching.

Erfahrungen

Dass die 1992 entstandene internationale Prasenz der
heutigen INTAC noch immer eine besondere Vitalitat be-
schert, verdankt sie nicht zuletzt einer gewissen Sturheit
ihrer Kopfe bei der Konzentration des Leistungsangebots
auf die Bereiche "Verkauf" und "Mitarbeiter-Fihrung".
Hatten sie darin doch recht intensive personliche Praxis
in ihrem jeweils vorangegangenen Wirken in namhaften
Unternehmen und den Willen, die dort gewonnene Erfah-
rung zu speziellen Methoden der Leistungsférderung von
Mitarbeitern weiterzuentwickeln.

Diese Website soll einen ersten Eindruck vermitteln tber
die Auffassung der INTAC von Training und Coaching. Zu
tiefer gehenden Beschreibungen bieten wir dem Interes-
sierten gerne andere Mdglichkeiten an.

Verhandlungsziele erreichen

Uber die Jahre weg konnten wir beobachten, dass erfahrene
Berufspraktiker Gber durchaus solide Verhandlungsfahigkeiten
verflgen. Dass sie die Uberzeugende Vermittlung ihres Produkt- oder
Anwendungsnutzens jedoch selbst erschweren oder gar verhindern,
weil sie die Wirkung ihrer Argumente auf den Ver-



handlungspartner nicht erkennen. Weil dessen Hintergriinde

bzw. Motive nicht wahr- und angenommen und deshalb nicht in das
Gesprach eingebaut werden. Oder auch weil sie mit druck- vollem
BemUhen die andere Seite von der eigenen, subjektiv

als beste Lésung angesehenen Position Gberzeugen méchten. Was
haufig fatalerweise umso massiver betrieben wird, je mehr sich der
Gesprachspartner dagegen wehrt.

Daran zum Beispiel hat das INTAC-Training zu arbeiten, wenn aus
soliden Verhandlern Top-Ertragsbringer werden sollen.

Flhrungsverhalten optimieren

Von der Fihrungskraft wird ein Umgang mit seinem Mitarbeiter erwartet,
der das Erreichen vorgegebener oder vereinbarter Ziele sichert. Wie
konkret aber wird dieses Fuhrungsverstandnis auf

der operativen Ebene in Flihrungsverhalten umgesetzt?

Innerhalb dieser Kernfrage liegen die Herausforderungen und
Ambivalenzen, die jede FUhrungskraft kennt und mit denen sie versucht,
im Alltag erfolgreich umzugehen. Etwa mit den Gedan- ken: Wie gestalte
ich ein Gesprach zum Férdern der Eigenverant- wortung der Mitarbeiter?
Wie kann ich am besten das Handlungs- repertoire bzw. die Eigeninitiative
der Mitarbeiter auf- und aus- bauen? Wie stelle ich Nahe her bei
gleichzeitiger Wahrung von gentigend Distanz?

Fir den INTAC-Trainer und -Coach liegt die Hauptaufgabe darin,

die FUhrungskraft bei ihrer Reflexion dieses Rollenverstandnisses

zu unterstitzen, Anregungen und Lésungsanséatze mit ihr zu ent- wickeln
und ihr die Méglichkeit zu geben, diese in Ubungen praxis- nah
auszuprobieren.

Veranderung gestalten

Mindestens seit dem fir den Veranderungsprozess der Begriff Change-
Management im nationalen Angebot ist, wird darunter allerlei
unterschiedliche Interpretation mitgeliefert. Durchgesetzt

hat sich immerhin die Uberzeugung, dass personelle oder struk- turelle
Veranderung in einem Unternehmen nicht per strategi-

scher Beratung geschehen kann. Es handelt sich hierbei vielmehr um
einen Entwicklungsprozess unter vitaler Einbeziehung der beteiligten
Personen. Dabei ist mit Irritation, Turbulenz und Wider- stand zu rechnen,
was nicht irgendwie zu Uberwinden, sondern systematisch zu nutzen ist.



In diesem Sinne versteht sich der "Verédnderungsgestalter" der

INTAC als Beobachter und Prozess-Designer, der Systemveran- derung
einzuleiten hat auf der Basis von Motivation und Flexibi-

litdt der Beteiligten. Um dann auch noch die Bewusstheit zu
implantieren, dass Veranderung kinftig als permanenter und
erforderlicher Anpassungsprozess akzeptiert wird. Die Akteure

der INTAC haben dabei die Sensibilitdt des Coachs mit der ziel- und
wertschdpfungsorientierten Profession des Managers zu

vereinen.



Erfolgsfaktoren

Es sind nicht unbedingt viele Faktoren, die den Erfolg von
Training und Coaching pragen - auf jeden Fall aber entschei-
dende. Von grundsatzlicher Bedeutung ist zun&chst, dass
keine Seminare durchgefihrt werden, sondern Training und
Coaching zum Férdern individueller Potentiale. Das l&sst sich
praxisbezogener gestalten, geht auf den einzelnen Trainee
ein, férdert den Umsetzungsnutzen und ist messbarer. Das
stellt gleichzeitig aber auch einen hohen Anspruch an die
Persoénlichkeit des Durchflihrenden und an die angewandten
Methoden.

Diesbeziglich haben wir in den zurtickliegenden Jahren manches
probiert, analysiert, verworfen aber auch entwickelt - insbesondere
die Erfolgsfaktoren.

Erfolgsfaktoren des Trainings

Lernprozess-orientierte Kompetenz

Damit ausgestattet, versteht sich der Trainer als Begleiter eines Lern- prozesses.
Hierbei hat im Vordergrund der Teilnehmer zu stehen, mit

seiner taglichen Praxis, mit seinem individuellen Trainingsbedarf und seinem
Anspruch auf das Probieren verschiedener Verhaltensmdoglich-

keiten.

Microteaching

Bei dieser ausserst erfolgreichen Trainingsmethode geht es um die Bewusstheit
hinsichtlich der Art des Handelns mit der Kernfrage:

Welcher Reiz flhrt zu welcher Reaktion und mit welcher Konsequenz?

Und um das Herausarbeiten von Zusammenh&ngen und modellhaften
Alternativen, die zu individuellem Nutzen fihren.

Projektlogik

Das Einbetten eines Weiterbildungsprojektes in einen logischen Ab-

lauf wie analysieren - qualifizieren - aktivieren - konsolidieren ist deshalb
erfolgreich, weil damit alle Beteiligten konsequent und vor allem aktiv

in das Erreichen des vorgesehenen Lernziels eingebunden werden.

Messbarkeit

Da sind klassische Mdéglichkeiten bekannt. Darlber hinaus hat die

INTAC die Methode des Trainings am praktischen Fall als antizipa- torisches
"Arbeiten am eigenen Kunden" des Teilnehmers zur Perfek-

tion entwickelt. Das Ergebnis ist anschliessend in der Praxis nach-
vollziehbar.



Erfolgsfaktoren des Coachings

Die Coachs der INTAC sind sich bewusst, dass es in der Zwischen-
menschlichen Kommunikation zu den schwierigsten Aufgaben zahlt,
einem anderen bei der Lésung eines Problems zu helfen. Unterschied-
liche Motive, subjektive Betrachtung, divergierendes Kommunikations-
verhalten oder spezielle Erwartungshaltung kénnen sténdigen Ein-
fluss auf den Lésungsprozess nehmen.

Und sie haben erfahren, dass Coaching nicht aus Rat geben besteht, sondern aus
Unterstitzung und methodischer Hilfe im Lésungspro-

zess bzw. in der eigenen Weiterbildung. Deshalb orientieren sich

die Coachs der INTAC bei dieser Aufgabe an Verhaltensweisen, die

es ihnen als Prozess-Begleiter und -Forderer ermdglichen, Einstel-

lungen bewusst zu machen, das eigentliche Entwicklungshindernis

oder entscheidende Aspekte davon auch aus anderer Betrachtung

zu sehen, um wirksame Entscheidungen und Umsetzungswege neu

zu definieren.

In diesem Sinne coachen wir vor allem Fuhrungskréfte, Verkaufer und
Key-Account-Manager.



Internationalitat

International prasent

Grenziberschreitende Projekte werden von der Unter-
nehmenszentrale der INTAC aus koordiniert und von

Trainern und Coachs ihrer internationalen Standorte durchgefihrt. In
jedem Land sind native speaker im

Einsatz.

Ebenfalls von der Zentrale aus wird das hohe Leistungs-

niveau des INTAC-Teams vermittelt und in Verantwortung

der Gesellschafter gesichert. Es ist schliesslich das Bestreben der
INTAC, als internationale Marke zu bestehen und sich als solche den
Erwartungen international tatiger Unternehmen

zu stellen.

Als damit verbundene wesentliche Vorteile fir unsere Auf- traggeber
haben sich in der Praxis gezeigt:

Das Fordern des international identischen Auftritts

eines Unternehmens unter Berlicksichtigung jeweils
landestypischer Akzente und dennoch einheitlichem corporate
behaviour.

Derart vorbereitet kann sich der Manager bei einem

Wechsel in ein anderes Land sofort als quasi "zu Hause"
fahlen.

Bei der Planung eines Trainings oder Coachings ist nicht

in jedem Land das Rad neu zu erfinden und dadurch mehr
Kosten zu produzieren. Es wird ein zentrales Konzept erarbeitet,
welches auf gleich hohem Level mit Raum fir interkulturelle
Aspekte und Individualitat in jedem Land einsetzbar ist.

Die INTAC ist vertreten in Europa: Benelux, Deutschland, Frankreich,
Griechenland, Grossbritannien, Italien, Portugal, Skandinavien, Spanien,
Rumaénien, Ungarn.

Darlber hinaus: Arabischer Raum, China, Indien, Tulrkei.

Weitere internationale Standorte werden derzeit vorbereitet.



Kopfe

Paul Lutener, im englischen Oxford geboren, geniesst ein
interdisziplindres Studium in humanities (Geisteswissen-
schaften) in London, bevor er in einem grossen Konzern die
erste berufliche Praxis erfahrt. Die unterschiedlichen Erfah-
rungen in dieser Arbeitswelt, insbesondere die Auswirkungen
von Fihrung und Mitarbeitermotivation, sind fur seine kiinftige
Berufung entscheidend. Er entwickelt entsprechende Trainings-
konzepte und vermitteld sie.

Drei Jahre spater, 1979, lockt ihn die Business Studies-Abteilung
des Londoner West Ham College mit einer Stelle als Dozent fiir
"Industrial Relations". Die Aufgabe dort ist interessant und hat
Perspektive. Doch Plane sind vor Uberraschungen nicht geschiitzt.
In dieser Zeit trifft er auf seine spéatere deutsche Frau und be-
schliesst 1982, sein Leben nach Deutschland zu verlagern.

Die Neuorientierung in Goéttingen basiert auf bewahrten Fahigkeiten.

Er steigt in ein Unternehmen fir Kommunikationstraining ein, ent-

wickelt sich und seine Trainingskonzepte weiter, konzentriert sich

auf FOhrungs- und Verkaufsthemen und macht sich 1991 selbstandig.

Konsequent bildet sich Lutener in den unterschiedlichen Ansatzen

und Methoden des Trainings und Coachings weiter. Er bereichert

damit seine bisherige Fachkompetenz, sein Verstandnis fur Mentali- tdtsunterschiede im
deutschen und anglo-sachsischen Verhalten

und seiner inzwischen rund 30jéhrigen Erfahrung mit Themen, die Personalentwicklung
und Organisationsberatung bewegen.

1996 kommt er mit dem Vorlaufer der INTAC in Kontakt, tritt nach
erfolgreicher Zusammenarbeit dort als Gesellschafter ein, um
schliesslich als Mitbegriinder der INTAC entscheidende Verantwor-
tung zu Gbernehmen.



FlOr Gotz Myska erhalt die berufliche Vita einen richtungs-
weisenden Impuls, als er sich, um das Verkaufen zu lernen,
vom strategischen Burojob aus fir den Aussendienst eines
der profiliertesten Markenartikel-Unternehmen entscheidet.
Vier Jahre arbeitet Myska "am Kunden". Dann beruft man ihn
in den zentralen Bereich Verkaufsférderung. Dort zeichnet

er bald darauf als Abteilungsleiter, um dann das Ressort Han-
delsmarketing zu Ubernehmen. In diesen Jahren gibt ihm das
Unternehmen die Gelegenheit zur Ausbildung als Trainer.

1975 entscheidet sich Myska als Mitinhaber einer Verkaufs- férderungs-
Agentur fir die Selbstandigkeit. Von hier aus

erarbeitet er Strategien und Konzepte zur Absatzférderung

und trainiert im Auftrag namhafter Konzerne. Gleichzeitig

gastiert er an der Fachhochschule Kempten. Aus der Agentur heraus
baut er ein Trainingsunternehmen auf, erweitert sein Know-How durch
Weiterbildung, konzentriert auf Kommunika- tionspsychologie und
Coaching- Methoden, um sich schliesslich véllig dem Training und
Coaching zuzuwenden. Dies erméglicht

ihm die Entwicklung neuer Konzepte und Methoden, die im Laufe seiner
langjéahrigen Trainerlaufbahn durch immer wieder verbes- serte Elemente
optimiert werden.

1992 leitet er mit anderen die internationale Entwicklung ein,

die zum heutigen Niveau der INTAC fiihrte. Uber seine Verant- wortung
als Gesellschafter hinaus widmet er sich dort neben

der Konzeptarbeit auch immer wieder gerne dem operativen

Bereich. Dartiber hinaus ist er Dozent an der "Bayerischen

Akademie fir Werbung und Marketing" im Studiengang Sales-Fachwirt.



Projekte

Projektbeispiele des Trainerteams

Altana (BYK) Chemie Sales Training fur Verkaufer, international

BASF

BMW

Commerzbank

Daimler

Dresdner Bank

Star Alliance

Wacker-Chemie

Verkaufer-Training Europa
Praxisbegleitung von Verk&ufern

Akquisitions-Training fur die Handelsorganisation
Verkaufer-Training

Mentoren-Training

Training Unternehmer-Nachfolger, Deutschland

Auf internationaler Ebene:

Teamleiter Training und Coaching

Training "Kundenorientierte Gesprachsfiihrung”
Telefon-Training

Training Fihrungsnachwuchs, Daimler Russland

Sales-Training fur Verkaufer, International Business
Teamentwicklung

Flhrungskrafte-Coaching, international
Internationale Verkaufsmannschaft:

Training "Kundenorientierte Kommunikation fur Verkaufer
Training "Strategisches Verhandeln fir KAM"



Kontakt

Wertschatzung darf sich entwickeln

Zum Start einer Zusammenarbeit hat sich ein lberschaubarer Weg
bewahrt:

Sie kénnen zu allen hier erwahnten Themen
detaillierte Unterlagen anfordern.

Wir kommen zu einem Gesprach zusammen, um
uns naher kennen zu lernen.

Sie beschreiben Aufgabe und Ziel.

Wir entwickeln ein entsprechendes Grobkonzept.
Sie haben bis hier noch keine Kosten, sondern
lediglich den nachsten Schritt zu entscheiden.

Wir gehen gemeinsam in eine detaillierte Planung.
Sie beauftragen die INTAC mit einem Pilotdurchgang. Wir
gestalten gemeinsam eine beiderseits erfolgreiche
Zukunft.

Aber auch andere Wege sind nicht unméglich. Nehmen Sie
Kontakt mit uns auf.

INTAC

International Training and Coaching
Hasenwinkel 11

D-37079 Géttingen

Tel.: +49(0)5519802063
Fax: +49(0)55192994

Email: info@intac-net.com




