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Die BEMER-Unternehmermacher-Akademien

BEMER gilt auch als richtungsweisend in der Ausbildung der Vertriebspartner

Kommt man als Unternehmer
/in auf die Welt oder wird man
zum Unternehmer gemacht?
Ein gewisser Grundstock soll-
te schon mitgegeben sein”,
meint der BEMER CEO und
-Akademieleiter Pit Gleim,
naber ohne eine grundlegende
Aus- und vor allen Dingen lau-
fende Weiterbildung wird man
als ,Nur-Selfmademan’ nicht
sehr weit kommen.

Ur unser Unternehmen
ist die kontinuierliche Aus-
und Weiterbildung unse-
rer Mitarbeiter und vor allen Din-
gen unserer Vertriebspartner ein
wichtiger Bestandteil unseres gro-
Ren, internationalen Erfolgs. Des-
halb investieren wir sehr viel in
unsere BEMER-Akademien in Bad
Hindelang und Malbun und wer-
den zeitnah noch weitere Ausbil-
dungszentren eréffnen. Dabei ist
die Vermittlung von Fachwissen
rund um unser Hightech-BEMER-
Produkt nur ein kleiner Teil des
umfangreichen Ausbildungspro-
gramms. Wir machen aus unse-
ren Vertriebspartnemn selbst- und
verantwortungsbewusste Unter-
nehmer, die am Markt und bei ih-
ren Kunden eine hohe Akzeptanz
und Wertschétzung genieRen.”
Dipl.-ing. Claus Abert ist Dozent
der BEMER-Akademie in Bad
Hindelang und bringt eine mehr
als 30-jahrige Erfahrung als Semi-
narleiter und Trainer im Bereich
Verkaufstraining, Fuhrungskrafte-
ausbildung und Personlichkeits-
entwicklung mit. Uber 30.000 Teil-
nehmer profitierten bisher vom
Besuch seiner Seminare.
Network-Karriere hat ihn in der
herrlich gelegenen BEMER-Aka-
demie im Allgdu besucht:

Network-Karriere: Herr Abert,
iiber 30.000 Mdnner und Frau-
en haben bisher lhre Seminare
belegt. Kommt da nicht so etwas
wie Routine auf?

Claus Abert: Nein, bestimmt nicht.
Nattrlich haben wir ein bestimm-
tes Themenpensum, das wir bei
unseren achttatigen Seminaren
durchziehen mdchten. Aber die
Menschen, die unsere Seminare
besuchen, sind jedes Mal vollig
unterschiedlich. Sie kommen aus
allen maglichen Berufen und sind
manchmal gerade gute 20, aber
auch schon im Rentenalter. Der ge-
meinsame Nenner ist, dass sie alle
erfolgreiche BEMER-Unternehmer
werden wollen. Routine kommt da
zu keiner Zeit auf.

NK: Ihr Ziel ist es also, Médnner
und Frauen, die meist klassisch
aus dem Angestelltendasein
oder Handwerks- und Heilbe-
rufen kommen, zu erfolgreichen
Unternehmern zu machen.
Funktioniert das auf jeden Fall
so einfach mit einem, wenn
auch einwdchigen Seminar?

Claus Abert: Nicht immer, aber
immer ofter. Der Grund liegt dar-
in, dass unsere Seminarbesucher

er Erfolg gibt uns recht
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Was

bringt uns die Zukunft

Pit Gleim, der &lteste Sohn des Firmengriinders, leitet die BEMER Akademien. Er ist Baujahr
1970 und startete in der Network-Branche bereits mit jungen 22 Jahren. Er ist ausgebildeter
Seminarleiter in den Bereichen Personlichkeitscoaching und Vertrieb. Er kann die
Ausbildungsinhalte dank seiner langjdhrigen Erfahrung im Marketing und Vertrieb praxisnah
ibermitteln. Pit Gleim kennt die kleinen Hiirden, die sich im Alltag den frisch gebackenen
Geschaftspartnern in den Weg stellen und hilft mit guten Tipps immer jedem gerne weiter.
Mit einem fantastischen Team hat er eine Woche Ausbildung auf die Beine gestellt, die den
neuen Geschéftspartnern bei BEMER eine solide Grundlage fiir einen erfolgreichen Start bietet.
Wichtig ist ihm auch die gemeinsame Zeit mit den Akademieteilnehmern in den Pausen und

am Abend. Er mochte die Menschen kennenlernen und im Geschehen sein. Dies spiegelt auch

,,Sie konnen Thre
Zukunft nicht
vorhersagen,

allerdings haben Sie
die Chance, Thre
Zukunft
zu gestalten!*

die Wertekultur des gesamten Unternehmens wieder. Jeder einzelne Geschéftspartner ist uns wichtig

Akademie 2012 auch um drei weitere Module erweitert. ,,Wenn wir dem Geschaftspartner von Beginn
an lber die Ausbildung Qualitat und Begeisterung vermitteln, setzt sich dies in seinem Business fort
und bringt ihm den gewlinschten Erfolg. Nicht stehen zu bleiben und die Augen immer offen zu halten,
das ist neben der Qualitat der Arbeit das A und O. Darum bieten wir unsere Geschaftspartnern auch
stetig Weiterbildungsméglichkeiten an.

schon bei der Anmeldung hoch-
motiviert sind, ab dato ein erfolg-
reicher Unternehmer zu werden.
Sie haben zu diesem Zeitpunkt
mit BEMER-Marketingchef Peter
Kaiser und seinem Team bereits
viele karrierearientierte Gespra-
che geftihrt und wissen genau,
wo der berufliche und private
Weg hingehen soll. Trotzdem
kann es natdrlich sein, wie es bei
jeder Ausbildung vorkommen
kann, dass ein Teilnehmer seine
Ziele zu hoch gesteckt oder sich
das Unternehmertum doch an-
ders vorgestellt hat.

Zudem sind unsere Seminare
modulartig aufgebaut. Bekannt-
lich lernen wir unser ganzes Le-
ben lang. So auch bei uns. Das
geht Schritt fur Schritt.

NK: Im Direktvertrieb wird den
Neueinsteigern gerne sugge-
riert, dass wirklich jeder fiir den
Vertrieb geeignet ist. Ist Ver-
kaufen wirklich so einfach: Pro-
dukt in die Hand, Tir auf und
los geht es?

Claus Abert: Da kommt von mir
ein klares Nein! Von Seiten der ge-
samten BEMER-Geschéftsfihrung
brigens ebenso! Es gibt sicher
Menschen, die aufgrund ihrer na-
turlichen Ausstrahlung und Per-
sonlichkeit ungezwungen auf po-
tenzielle Kunden zugehen kon-
nen, aber damit ist man auf Dau-
er noch lange kein erfolgreicher

Uber 30.000 Manner und Frauen haben bisher die Seminare von

Claus Abert belegt.

Verkdufer und schon gar kein Un-
ternehmer. Es ist nattrlich ein gro-
Rer Vorteil, wenn man ungezwun-
gen mit seinen Mitmenschen um-
gehen kann, keine Frage. Doch
ohne eine entsprechende Ausbil-
dung werden diese guten Eigen-
schaften sehr schnell zu einem
Strohfeuer. Mit der BEMER-Aka-

demie geben wir unseren Semi-
narteilnehmern ein solides, brei-
tes Wissen und die notige Fach-,
Methoden- und Sozialkompetenz,
das unterehmerische Fundament
also. Wir vermitteln und trainieren
zukunftsorientiertes Denken, um
ein Maximum an Nutzen fiir den
Einzelnen und das Unternehmen

sicherzusteilen. Hierzu zéhien so-
wohl die fachliche und vertriebs-
orientierte Ausrichtung der Schu-
lungsmaRnahmen als auch die
Ausrichtung nach den gelebten
Werten im Bereich der sozialen
Kompetenz. Diese qualitative Ent-
wicklung der Geschéftspartner
fordert grundlegend eine quanti-
tative Vertriebsentwicklung, also
Gewinnung von Geschéftspart-
nem und Umsatzsteigerung.

NK: Also nicht die beriihmte
~Schnellbleiche” mit den not-
wendigsten Produktbasics und
als wichtigstem Punkt, wie man
einen Auftrag korrekt ausfiillt?
Claus Abert: Letztes sollte man
natirlich auch kénnen, aber das
steht nicht im Mittelpunkt der
aufeinander aufgebauten Semi-
nare. Durch den Ausbildungsin-
halt und die systematischen Aka-
demie-Bausteine, die auf die An-
forderungen der jeweiligen Posi-
tionen ausgerichtet sind, werden
die kunftigen Unternehmer auf
eine gemeinsam festgelegte und
qualitativ ausgerichtete Know-how-
Basis gefuhrt. Dabei lemen die
Geschéftspartner durch die Semi-
nare und Trainings sowie von-
und miteinander im Arbeitsalltag.
Unser Motto ,Ganzheitliches
Lernen” gilt fur die verkaufsorien-
tierten Aktivitdten und vor allem
fur den Ubergangin die Fuhrungs-
ebenen. Fiir diesen Ubergang steht
neben der fachlichen Produkt- und
Vertriebsausbildung besonders die
Arbeit am menschlichen Selbst-
bild im Vordergrund. Selbstbe-
wusstsein, Selbstvertrauen, Bezie-
hungsmanagement und intege-
res Geschéftsverhalten wachsen
so automatisch mit der Position.

NK: Was unierscheidet die BE-
MER-Akademien von anderen
Seminaren, die ebenfalls von
Direktvertriebs-Unternehmen
angeboten werden?

Claus Abert: Die BEMER-Akade-
mien hebt sich von herkémmli-
chen Ausbildungen ab, da sie Uber
den ublichen Wissens- und Verhal-
tenstransfer hinausgeht und Er-
fahrungslernen mit hoher Umset-
zungsqualitét erreicht. Zu den For-
men des Praxis- und Wissenstrans-
fers zahlen neben den ublichen
TrainingsmalBnahmen auch Ver-
triebs- und Fihrungsseminare, Un-
ternehmensplanspiele, Projektar-
beiten, Workshops, Fachvortrége,
Kolloguien und viele persénliche
Gesprache.

Strategisch in das Netzwerk der
BEMER-Akademien einbezogen
sind Uberwiegend interne Refe-
renten, die den Unternehmens-
bezug garantieren.

Aber auch renommierte Koope-
rationspartner bringen neues Wis-
sen, Impulse und Trends in das
Unternehmen, sodass sich das ge-
samte Unternehmen neuen Markt-
entwicklungen, Kundenbedirfnis-
sen und auch sozialpolitischen Ver-
&nderungen anpassen kann. Die
daraus entstehenden neuen An-
forderungen an die Geschéftspart-
ner kdnnen so jederzeit durch die
BEMER Akademien aufgenommen
und umgesetzt werden.

Eine der groBten Herausforde-
rungen bei der BEMER AC und
ihrer Vertriebspartnem ist es, eine
feedbackorientierte  Unterneh-
mens-, Fihrungs- und Wertekul-
tur auszubauen und zu optimie-
ren. Diese basiert auf Offenheit,
Dialog- und Verdnderungsbereit-
schaft.



