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So funktioniert's: Die AMO hat ein Tool entwickelt,
mit dem sie bei den teilnehmenden Unternehmen
die Kostenentwicklung des vergangenen Quartals
abfragen wird. Abgefragt werden in einem ersten
Schritt die absoluten Werte je Kostenart in den vier
Quartalen des vergangenen Jahres 2022. Danach
erfolgt durch die teilnehmenden Unternehmen in
jedem Quartal die Ubermittlung der Angaben far
das vergangene Quartal. Die Datei gibt den Teil-
nehmern einen systematischen Uberblick Gber die
Kostenentwicklungen in ihrem Unternehmen. Sie
ermoglicht die quartalsweisen Vergleiche der
Entwicklungen fur die unterschiedlichen Kosten-
arten. Auch kann besonders leicht ein Vergleich mit Werfen Sie einen Blick in

den Entwicklungen im Gewerbe vorgenommen unsere Webinaraufzeichnung,
werden (Benchmarking). Die erforderlichen indivi- die Sie Uber den QR-Code
duellen Unternehmenskennzahlen berechnet die abrufen kénnen.

Datei fur die Teilnehmer automatisch.

Sie mochten weitere
Informationen?

BERECHNUNG DES AMO-

BG-LOHNNACHWEISE 2022 AUCHAND

Die AMO bittet alle Mitgliedsunternehmen,
ihre Lohnsummennachweise 2022, die bis zum
16. Februar 2023 an die BG Verkehr zu Gbermit-
teln sind, auch an den Bundesverband zu senden.
Bis zu diesem Stichtag missen alle Unternehmen
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éé WENN WIR WOLLEN,

DASS ALLES SO BLEIBT, WIE ES IST,
MUSSEN WIR ZULASSEN,

DASS SICH ALLES VERANDERT.




Diese Ausgabe hat es in sich. Sie ist schwerge-
wichtig. Kurz vor Weihnachten des vergangenen
Jahres haben wir mit der sumo GmbH eine ein-
hundertprozentige Tochter der AMO gegriindet,
in die wir nun den wirtschaftlichen Geschaftsbe-
trieb auslagern. Gemeinsam mit unserem Partner
Wirtschaftsdienst Glter und Logistik GmbH be-
treibt die sumo GmbH auch die neue AMO-Vor-
teilswelt fUr Sie. Sie wird in Kirze das Licht der
Welt erblicken. Wann genau und wie das alles
funktioniert? Welche konkreten Vorteile wir lhnen
gemeinsam anbieten? Und wie Sie in den Genuss
dieser Vorteile gelangen? In verschiedenen Arti-
keln zum Thema erfahren Sie bereits Einiges und
wir werden Sie in Folge dieser Ausgabe mit kurzen
Filmen und in separaten Mailings weiter infor-
mieren.

Wir berichten in dieser Ausgabe Uber die Erfah-
rungen eines Mitarbeiters eines AMO-Partners,
der Wirth AG, mit einem AMO-Mitglied. Florian
Schutzenhofer zog mit der Hoffmann Umzugs-
fachspedition GmbH aus Neu-Anspach um und
genau dieses Mitgliedsunternehmen portraitieren
wir in dieser Ausgabe. Florian Schitzenhofer hat
uns einen Erfahrungsbericht zukommen lassen,
den wir ebenfalls hier abdrucken. Basierend auf
Florian Schitzenhofers Erfahrungen widmet sich
unser 1x1 Umzugslogistik dem Umzugsteam vor
Ort als Visitenkarte eines Unternehmens. Es geht
darum mit welch einfachen Mitteln Sie mit lhrem
Unternehmen fUr ein positives Serviceerlebnis fur
lhre Kundinnen und Kunden sorgen kénnen. Be-
richte dieser Art werden wir immer wieder fur
Artikel in der Mobellogistik und far Aktionen
nutzen. Auch im Rahmen der AMO-Vorteilswelt.
Wir haben lhre Vorteile im Blick. Darauf kénnen
Sie sich verlassen.

Diese Ausgabe zeigt auch, dass wir uns Heraus-
forderungen stellen. Mitunter stellen wir auch Sie
dabei vor Herausforderungen. Das ist uns be-
wusst. Gemeinsam berichten AMO-Prdsidium und
-Geschdéftsflhrung von ihren Vorschldgen zur
Weiterentwicklung der Organisation und Struktur
der AMO. Wir sind uns sicher: Wir kommen nicht
umhin, uns weiter zu verdndern. Und wenn uns
etwas an der AMO liegt, dann missen wir sie
ver@ndern! Dazu brauchen wir Ihre Unterstltzung.

Gemeinsam mssen wir neue Wege einschlagen,
alte Gewissheiten in Frage stellen, Neues zulassen
und eben einen produktiven Umgang mit Wider-
spruchlichkeiten finden.

Wir wissen sehr gut, dass einige unter lhnen all
das bereits tun. Dass einige bemerkenswert viel
Zeit investieren, um die AMO auf ein solides Fun-
dament zu stellen und sie fur die Zukunft fit zu
machen. Dafiir méchte ich an dieser Stelle Danke
sagen. Mit der Grandung der sumo GmbH haben
wir einen ersten Schritt in die richtige Richtung
gemacht. Einen Schritt in Richtung passgenauerer
Adressierung lhrer Erwartungen, einen Schritt in
Richtung unabhéngigerer Finanzierung der AMO
und einen Schritt hin zu einer Kapselung des wirt-
schaftlichen Risikos. Denn wirtschaftlicher Ge-
schéftsbetrieb bedeutet immer Risiko, das in
keinem Falll die Existenz des Verbandes geféhrden
darf.

Jetzt mussen weitere Schritte folgen. Welche wir
als AMO-Présidium und -Geschéftsfiihrung dem
Gesamtvorstand im Dezember vorgeschlagen
haben, lesen Sie hier. Aus unserer Sicht ist die
weitere Evolution zwingend geboten, wenn wir
gemeinsam weiterhin eine Rolle spielen wollen.
Wenn wir so weitermachen wie bisher, dann
stehen wir vor dem Ende der Evolution. Und was
das bedeutet, das kénnen Sie sich sicher selbst
ausmalen. Ich will und werde es gemeinsam mit
Ihnen nicht dazu kommen lassen.

Ich wiinsche Ihnen ein gesundes
und erfolgreiches Jahr 2023!

Andreas Eichinger
Hauptgeschaftsfihrer
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von Andreas Eichinger

DIE SUMO GMBH FORMIERT SICH

Kurz vor Weihnachten haben wir mit der sumo
GmbH unsere Wirtschaftsorganisation als einhun-
dertprozentige Tochter des Bundesverbandes
Mébelspedition und Logistik (AMO) eV. gegriindet.
Die Grindung setzte den Beschluss der Delegier-
tenversammlung Anfang Oktober 2022 in Ham-
burg um.

Was hat es mit dem Namen ,sumo* auf sich? Der
Name ,sumo” passt einfach. Wir wollen als Wirt-
schaftsorganisation ein Schwergewicht werden,
dabei aber stets agil bleiben. Wir handeln nicht
alleine, sondern in aller Regel gemeinsam mit lang-
jéhrigen Partnern. Wir ringen also nicht alleine,
sondern wissen ein starkes Team an unserer Seite.
Und Sumoringen baut auf eine lange Tradition
auf. So wie wir als AMO, denn die AMO und

ihre Vorlaufer gibt es bereits seit 188!

(Mehr zur Bedeutung unseres sumo-

Ringers, erfahren Sie im Artikel von

Christine Mann auf Seite 8-9).

Was haben Sie
als Mitglied davon?

Zundchst einmal Transpa-
renz und Klarheit. Denn Leis-
tungen, die die sumo GmbH
anbietet, sind Leistungen in-
dividueller Natur. Das be-
deutet, dass diese Leistungen
individuelle Mehrwerte schaffen
und deshalb auch individuell
bepreist sind. Hingegen sind
alle Leistungen, die die AMO fiir
lhre Mitglieder anbietet, Kollek-
tivleistungen. Diese Leistungen
kommen also allen Mitgliedern
gemeinsam zugute und sind in
aller Regel bereits mit Ihrem Mit-
gliedsbeitrag abgegolten.

Was ist geplant?

In einem ersten Schritt spalten wir

den wirtschaftlichen Geschéftsbetrieb der AMO
ab und Ubertragen ihn auf die sumo GmbH. Dieser
Schritt wird in der ersten Hélfte des Jahres 2023
vollzogen sein. Parallel flihren wir die gemeinsam
mit dem Wirtschaftsdienst GUter und Logistik
GmbH (WGL) geschaffene Vorteilswelt ein. Die
Vorteilswelt wird zundchst auf Unternehmerinnen
und Unternehmer ausgerichtet sein und Angebote
bestehender und neuer Partner zu verglnstigten
Konditionen anbieten. Teilweise werden diese Leis-
tungen auch Exklusivleistungen fur Mitgliedsun-
ternehmen der AMO sein.

Perspektivisch planen wir die Vorteilswelt auch auf
Leistungen fiir Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
der Mitgliedsunternehmen der AMO auszu-
dehnen.

Welche Leistungen wird die sumo GmbH zuncichst
konkret anbieten?

Neben der EinflUhrung der Vorteilswelt wollen wir
auch Schulungs- und Weiterbildungsangebote
neu strukturieren und breiter aufstellen. Wir wollen
bisher in der Branche vernachldssigte Bereiche
angehen, aber auch gdnzlich neue Felder
erschlieBen. Auch das Thema ,Unternehmens-
nachfolge” treibt uns um. Auch hier arbeiten wir
derzeit intensiv an unterstitzenden
Leistungen. Und:

Auch eine Bin-

delung des

bestehenden

Beratungs-

angebotes

und eine

Ergdnzung in Bereichen,

in denen die Praktiken in

der Branche stark voneinander abweichen,
ist aus unserer Sicht wiinschenswert.

Warum bauen wir auf Partner?

Als Bundesverband wollen wir engere Partner-
schaften mit langjahrigen Partnern eingehen. Wir
wollen funktionierende und aufeinander abge-
stimmte Losungen aus einer Hand anbieten und
das Gewicht unseres Netzwerkes, aber auch des
Netzwerkes unserer Partner, gemeinsam nutzen.
Ganz nach dem Motto 1 +1 = 3. Ebenso wollen wir
gemeinsam Themen angehen, die aus unserer
Sicht bislang nicht systematisch angegangen



wurden. So wollen wir mit Digitalpartnern das
Thema Digitalisierung verstehbar machen und
Lésungen anbieten, die lhnen im taglichen
Geschdéft wirklich weiterhelfen. Lésungen, die sich
nach Ihnen und den Anforderungen |hres Unter-
nehmens richten. Welche das u.a. sind, lesen Sie
in dieser Ausgabe ab Seite 10 und in der Mobel-
Logistik-Ausgabe 6/2022 ab S. 26.

Wir lieben es, Menschen zusammenzubringen.
Menschen zusammenzubringen, die etwas errei-
chen wollen. Die Chancen und Potenziale sehen.
Die Dinge - ganz im Sinne des Slogans unseres
Partners WGL - einfach machen” wollen. Und das
im doppelten Sinne. Die Mut haben, Dinge anzu-
gehen und umzusetzen. Aber eben auch im
heutigen Informations-, Angebots- und Trend-
dickicht, das Uberfordern kann, die Dinge fur Sie
einfach zu machen. Gutes muss nicht kompliziert
sein.

Wer profitiert von den Leistungen der sumo GmbH?

In allererster Linie natdrlich die Mitgliedsunter-
nehmen des Bundesverbandes Mdbelspedition
und Logistik (AMO) eV. Wir behalten uns aber vor,
Leistungen auch Dritten anzubieten. Beispiels-
weise, um so Beziehungen zu potenziellen Mitglie-
dern herzustellen. Wenn wir das machen, dann
werden wir sicherstellen, dass die Mitgliedsunter-
nehmen der AMO stets die besten Konditionen
erhalten. Ebenso werden manche Leistungen
exklusiver Natur sein und dann nur den Mitglieds-
unternehmen der AMO zugute kommen.

Wer ist die sumo GmbH? Mit Grindung der sumo
GmbH wurde Andreas Eichinger, Hauptgeschdéifts-
fihrer der AMO, zum Geschdéftsfilhrer der sumo
GmbH bestellt. Da wir als sumo GmbH stark mit
Partnern zusammenarbeiten ist zundchst kein
Aufbau neuen Personals geplant. Geplantist aller-
dings, dass im Zuge der Abspaltung des wirt-
schaftlichen Geschéftsbetriebes der AMO und der
damit einhergehenden Ubertrggung aufdie sumo
GmbH Personal von der AMO zur sumo GmbH
wandert. Mehr dazu zu gegebener Zeit.

Kann ich mich einbringen?

Wir haben viele Ideen, sind aber ganz sicher nicht
allwissend. Was sich daher nicht dndern wird, ist,
dass wir am engen Austausch mit Ihnen interes-
siert sind. Nur wenn die Leistungen, die die sumo
GmbH anbietet, auch Ihre BedUrfnisse und Erwar-
tungen treffen, kann das Modell erfolgreich sein.

Haben Sie Fragen,
Anmerkungen oder Ideen?

Kontaktieren Sie uns gerne unter

ringer@sumo.gmbh

Weiterbildung

WERDEN SIE ZUM

KUNDENGEWINNER

Exklusiv fiir AMO-Mitglieder bietet Unter-
nehmenscoach, Dipl.-Kfm. Martin Poetsch am
14. Marz 2023 in Hamburg ein eintagiges
Intensiv-Seminar zum Thema ,Umzugsbe-
rater und Akquisiteure als Kundengewinner*
an.

DIE INHALTE

Die auf 15 Teilnehmende begrenzte Gruppe
erwartet ein Seminar mit zahlreichen prakti-
schen Ubungen. Vom ersten persénlichen
Kundenkontakt des Umzugsberaters bis zur
Unterschrift des Vertrages: Durchleben Sie die
verschiedenen Phasen von Vertragsanbah-
nung bis Vertragsabschluss. Der Aufbau einer
guten emotionalen Beziehung und die Quali-
fizierung der Kundenwinsche bilden die
Grundlage der Erstellung des zielfGhrenden
Angebotes, das schlieBlich zum Vertragsab-
schluss fUhrt.

DER DOZENT

Die AMO hat mit Dipl.-Kfm. Martin Poetsch
einen Experten fUr Verkaufsverhandlungen
gefunden, der auflangjdhrige Erfahrungenim
Bereich von Kundengesprdchen zurlckblickt.
Diese Erfahrungen wird er — abgestimmt auf
die speziellen Belange der Kundenakquise -
mit den Seminarteilnehmern teilen.

Infos zum Seminarablauf
und zur Anmeldung erhalten
Sie von AMO-Marktanalystin
Christine Mann unter:

mann@amoe.de

Der Eingang der Anmeldung
entscheidet Uber die Teilnahme.
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AMO-Marktanalystin Christine Mann ber K&mpfer mit meist Uppigen KérpermaBen, die eine
jahrhundertealte einzigartige Form des Ringens betreiben und die Inspiration ftr Namens-
gebung und Logo unserer neu gegriindeten Wirtschaftsorganisation sumo GmbH sind.

WAS ZEICHNET DIESE KAMPFER AUS
UND WAS HAT DAS MIT UNS ZU TUN?

Im Fachjargon nennt man diese Kémpfer Sumotori (Sumo—Ringer) oder Rikishi (Kraftmensch). Trotz ihrer
Kérperfulle verfigen diese Kampfer Uber ein hohes MaB an Flexibilitat, Gleichgewicht, Starke (Kraft),
Schnelligkeit (Tempo), Ausdauer und Haltung. Elite-Sumo-Ringer gehdren zu den fittesten Athleten, die
es gibt.

Gehen wir auf die genannten Eigenschaften genauer ein, lésst sich schnell erkennen, warum wir den
Namen sumo GmbH gewdihlt haben - und das aus ganzer Uberzeugung!

FLEXIBILITAT

Die besten Sumo-Ringer sind gelenkig und
kébnnen sich so den Bewegungen ihrer
Gegner anpassen.

Die sumo GmbH ist flexibel und kann sich so
den Begebenheiten des Marktes und den
Anforderungen ihrer Kunden und Mitglieder
anpassen, um stets den bestmdglichen
Service und ein entsprechendes Produkt-
portfolio bieten zu kénnen.

KRAFT/STARKE

Ein zentraler Punkt ist der Aufbau einer
enormen Druck-/Schubkraft, die durch die
Entwicklung der gesamten Muskulatur und
Masse im ganzen Koérper eines Sumo-
Ringers entsteht.

Ein Schwerpunkt der sumo GmbH ist das
Angebot eines Produktportfolios und
Servicepakets, das den Arbeitskraften in
unserer Branche die nétigen Mittel an die
Hand gibt, um bei den taglichen Herausfor-

#Dynamik derungen die bereits vorhandenen Stdrken
noch besser umsetzen zu kénnen.
#Potential

GLEICHGEWICHT SCHNELLIGKEIT (TEMPO)

Die Kunst des Sumo-Wettkampfs besteht
darin, das Gleichgewicht zu halten und das
Gewicht zu verlagern, wéhrend man unter
Druck steht.

Die Kunst der sumo GmbH besteht darin, in
einer sich stets verdndernden und heraus-
fordernden Wirtschaft und Marktlage die
Balance zu halten und das Wesentliche nicht
aus den Augen zu verlieren. Mit dem nétigen
Gleichgewicht kénnen wir gemeinsam auch
auf (noch) unwegsamem Geldnde auf Kurs
bleiben.

#Balanceakt

Je schneller ein Sumo-Ringer von der Ring-
linie weg ist, desto groBer sind seine
Gewinnchancen. Reaktionsgeschwindigkeit
ist entscheidend.

Um gemeinsam am Balll zu bleiben, reagiert
die sumo GmbH schnell auf die BedUrfnisse
und Anforderungen der Mitglieder und
Kunden, geht zlgig branchenspezifische
Herausforderungen an und setzt mit dem
nétigen Tempo wichtige Projekte um.

#AufZack




sSUumo

AUSDAUER

Obwohl ein einziger Kampf im Sumo-Ring
nur kurz ist, wird in wenigen Sekunden
enorme Energie verbraucht, sodass durch
stundenlanges tdgliches Training Ausdauer
aufgebaut wird, um sich auf den Wettkampf
vorzubereiten.

Wettkampf = Konkurrenz und Konkurrenz
belebt bekanntlich das Geschdft.

Mit der neu gegrindeten Wirtschaftsorga-
nisation treten wir in den Wettbewerb und
das heiBt, dass das t&gliche Training der
sumo GmbH darin besteht, sich mit den
Wlnschen und Anforderungen der Mitglie-
der/Kunden sowie den Begebenheiten in
unserer Branche auseinander zu setzen -
und dies mit aller Beharrlichkeit, denn
Markte, Nischen, Trends und die gesamte
Arbeitswelt verdndern sich kontinuierlich.
Was einmal war, wird nicht mehr sein und
was heute im Trend ist, kann morgen schon
Schnee von gestern sein. Die sumo GmbH
setzt sich mit Ausdauer und Disziplin fir Sie
ein und schafft ein ansprechendes Angebot.

#ImRingbleiben

HALTUNG

Beim Sumo liegt der Fokus auf einem nied-
rigen Schwerpunkt, sodass alle Ringer mit
kraftvollen Bewegungen arbeiten, wdhrend
die Knie gebeugt und der Oberkérper ange-
spannt sind.

Die richtige Kérperhaltung ist ein wichtiger
Aspekt bei der Ausflhrung der taglichen
Arbeit, die mit kraftvollen Bewegungen bei
Umzlgen und Mébeltransporten ausgefihrt
wird.

Bei der sumo GmbH bedeutet Haltung die
richtige innere Einstellung, die nétig ist, um
alle oben aufgeflhrten Eigenschaften um-
und einsetzen zu kénnen - sowohl intern als
auch gegentiber unseren Mitgliedern, Kunden
und Geschaftspartnern. Haltung heiBt auch
Uberzeugung. Die Uberzeugung der sumo
GmbH ist, dass eine positive Grundhaltung
der erste Schritt auf dem Weg zum Erfolg ist.
Diesen Weg wollen wir gemeinsam mit Ihnen
gehen.

#Perspektivenschaffen

STEIGEN SIE MIT UNS IN DEN RING

Wirwerden nicht gegeneinander antreten! Wir werden zusammen mit dynamischer Kraft und Beharrlichkeit
in einer temporeichen Zeit mit dem richtigen Blickwinkel unser Potential nutzen, um Perspektiven zu
schaffen und gemeinsam die Zukunft zu gestalten.
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von Daniel Waldschik

Die Grundung der sumo GmbH als neue Wirt-
schaftsorganisation der AMO hat unserer Dienst-
leistungsvielfalt flr die Verbandsfamilie vollig
neue Maoglichkeiten erdffnet. Eine davon ist die
AMO-Vorteilswelt, Uber die wir allen Mitgliedern
kanftig exklusive Mehrwerte und Sonderkonditi-
onen anbieten.

Dabei setzen wir auf unsere langjdhrigen Partner
wie die Vierhaus Unternehmensgruppe AG, die
Adolf Wiarth GmbH & Co. KG oder die mymoving-
partner GmbH. Die Vorteilswelt steht aber auch
anderen interessierten Unternehmen offen, die
unseren Mitgliedern exklusive Angebote zu
Sonderkonditionen offerieren méchten. Jingst
dazugestoBen: die Modulist GmbH aus Berlin
(siehe ab Seite 12).

HAND IN HAND MIT DEM WGL

Technisch und vertrieblich unterstitzt uns das
erfahrene Team von Gunnar Persson, Geschdéfts-
fUhrer Wirtschaftsdienst Glter und Logistik
(WGL). Auch das Marketing erfolgt gemeinsam.
Ebenso die Aufnahme neuer Partner und die
Weiterentwicklung des Portals. Der WGL ist bereits
mit einer eigenen Vorteilswelt am Markt. Die darin
enthaltenen Partner und Angebote werden auch
in die AMO-Vorteilswelt integriert und so fir alle
Mitglieder zugdnglich sein.

Zusammen bilden die AMO, die sumo GmbH und
die WGL GmbH mit der neu geschaffenen Portal-
I6sung eine Anlaufstelle fur alle Leistungen und
Vorteile der Mitglieder auf einen Blick. Neben Soft-
warelésungen, Mitarbeitervorteilen und Weiter-
bildungsmaBnahmen finden Sie auch ganzheit-
liche Mobilitatslésungen fur jeden Anspruch. Die
Angebotspalette der Vorteilswelt wird kontinuier-
lich ausgebaut und erweitert. Uber Neuigkeiten
halten wir Sie regelmdaBig auf dem Laufenden.

Zukinftig erreichen Sie die AMO-Vorteilswelt Gber
den Mitgliederbereich auf amoe.de. Dort sind
samtliche Themenwelten und Vorteile auf Kacheln
abgebildet. AMO-Mitglieder erhalten verglins-
tigte Konditionen je nach Produktkategorie. Die
Buchung kénnen Sie Uber den Webshop des
Partners, telefonisch oder andere Kontaktmdog-
lichkeiten vornehmen.

SIE SIND AMO-MITGLIED UND HABEN FRAGEN
ODER ANMERKUNGEN ZUR AMO-VORTEILSWELT?

Schreiben Sie uns an info@amoe.de
oder rufen Sie uns an unter +49 6190 98980.




BESTENS BERATEN:
MITARBEITERVORTEILE

Die Vierhaus Unternehmensgruppe ist schon Iéin-
ger korporatives Mitglied der AMO Jetzt ist sie
ein wichtiger Baustein unserer AMO-Vorteilswelt.

Die Bindung des Personals ans eigene Unter-
nehmen ist am Ende des Tages auch eine Frage
des Gehalts. Gleiches gilt im Wettbewerb um
Fachkréfte. Nichtimmer ist eine Gehaltserhéhung
sinnvoll. Steuern und Sozialabgaben schlagen
beim Arbeitgeber und Arbeitnehmer ins Porte-
monnaie.

Eine beliebte Form zusétzlicher monetdrer Wert-
schatzung sind Mitarbeiterbenefits (siehe ML-4-
2022). Steuer- und sozialversicherungsfrei oder
steuerprivilegiert zugewendet, sind sie fir den Mit-
arbeiter besonders attraktiv und ergiebiger als eine
Gehaltserhéhung. Und auch der Arbeitgeber spart.

Aber: Wer's falsch angeht, legt am Ende vielleicht
drauf. Deshalb braucht’s eine rundum gute Be-
ratung. AMO- Mitgliedern stehen hierfar Maximi-
lian Vierhaus und sein Team beratend zur Seite.
Welche Benefits bietet ein Unternehmen schon
an? Welche Moglichkeiten stehen dardber hinaus
zur Verfagung? Und, ganz wichtig: Ist die Abrech-
nung korrekt? Denn: Wer seinen Mitarbeitern
Vorteile sichern will, muss den einen oder anderen
Fallstrick umgehen.

Als klassischer Mitarbeitervorteil gilt der Sach-
bezug bis SO Euro pro Kalendermonat, oft als
Tank- oder Einkaufsgutschein ausgehdndigt. Eine
fir Unternehmen werbewirksame Vergltungs-
methode sind dabei aufladbare Prepaid-Karten,
die die Mitarbeiter als normales Zahlungsmittel
einsetzen kénnen. Sie kénnen die Aufladungsbe-
trdge aber auch ansparen, um sie fir gréBere

PARTNER DER LOGISTIK

Wiirth, der Spezialist fiir Montage- und Befesti-
gungsmaterial, hat sich im Laufe der Zeit einen
Namen in etlichen Bereichen des Handwerks
gemacht. Seit geraumer Zeit bietet das Unter-
nehmen aus Kiinzelsau auch passende Lésungen
fiir die Logistik.

Unsere Mitgliedsunternehmen unterstitzt Warth
als ,Partner der Logistik” u.a. mit seinem Know-how,
den passenden Produkten und Services rund um
die Themen Handwerk, Nutzfahrzeuge und Digita-
lisierung. Das Portfolio ermdglicht fur unsere Mit-
glieder einen reibungslosen Arbeitsprozess von
Anfang bis Ende.

Die Produkte umfassen z.B. die Bereiche Arbeits-
schutz und Arbeitskleidung, Hand- und Spezial-
werkzeuge, Werkstattwagen und Zubehor sowie
Transport-und Ladungssicherung. Der Online-Shop
auf www.wuerth.de beinhaltet mehr als 125.000
Produkte.

Die im gesamten Bundesgebiet verteilten Warth-
Niederlassungen gepaart mit der Vor-Ort-Be-

Anschaffungen zu nutzen. Die Karten lassen sich
individuell gestalten (,branden®), also z.B. in der
Unternehmensoptik. Das steigert die Identifikation
mit dem Unternehmen und ist Teil einer starken
Arbeitgebermarke. Nebeneffekt: Durch den Ein-
satz der Karten werden auch Personen auf das
Unternehmen aufmerksam, die damit eigentlich
gar nichts zu tun haben - von den Freunden und
Bekannten des Mitarbeiters Uber Mitschiler des
Azubis in der Berufsschule bis hin zur Kassiererin
im Supermarkt.

Vom Essens- oder Fahrkostenzuschuss Uber
gesundheitsfordernde MaBnahmen oder einer
Internetpauschale, von der betrieblichen Alters-
vorsorge Uber den Firmenwagen oder Kindergar-
tenzuschuss und mehr: Die Welt der Mitarbei-
tervorteile ist vielféltig. Gut ist, darUber informiert
zu sein. Besser ist, wenn Sie so anderen Wettbe-
werbern um Fachkrdfte nicht nachstehen, sondern
einen Schritt voraus sind. Ein absoluter Mehrwert,
den es nicht in jeder Branche gibt.

Sie wollen mehr liber
Mitarbeitervorteile erfahren
oder wissen, welche Méglich-
keiten Sie in lhrem Unternehmen
noch ausschopfen kénnen?

Vereinbaren Sie einen Beratungstermin
mit der Vierhaus Unternehmensgruppe.
Maximilian Vierhaus und sein Team:

beratung@vierhaus-kanzlei.de
+49 3085994 8324

Mehr zum Thema ,Mitarbeiterbenefits”
lesen Sie in unserer MébellLogistik-
Ausgabe 4/2022.

treuung durch die Mitarbeiter im AuBendienst und
der umfangreichen Systemlandschaft bieten einen
deutlichen Mehrwert flr unsere Mitglieder.

JWir sind uns Uber die Herausforderungen der
Branche und der AMO-Mitgliedsunternehmen be-
wusst und freuen uns sehr, als Partner neue Wege
gemeinsam mit der AMO zu beschreiten und ihre
Mitglieder mit unseren Produkten und unserer
Servicelandschaft zu unterstitzen®, erklart Mathios
Mayer aus dem Key Account Management Cargo.
.Es kam bereits zu sehr interessanten und produk-
tiven Meetings zur neuen AMO-Vorteilswelt. In enger
Zusammenarbeit mit Andreas Eichinger wurden die
Mehrwerte fiir die AMO-Mitglieder besprochen und
wir sind sehr gllcklich, als korporatives Mltglled der
AMO, diese Vorteilswelt mit Leben zu fillen.”

Eine persénliche Beratung ist
kostenfrei telefonisch méglich:

+49 7940 15 24 00
(Mo.-Fr. 6-24 Uhr; nicht an Feiertagen)

Oder vor Ort in einer von Uber 550 Filialen.
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von Daniel Waldschik

Die Modulist GmbH aus Berlin unterstiitzt uns u.a. bei der Weiterentwicklung unserer Webseite
amoe.de. Seine Expertise im Bereich Digitalisierung und Fordermittelberatung in Kombination mit
Know-How aus der Logistik-Branche bietet das Team um Vivien Fechner und Mario Billhardt iiber die
neue AMO-Vorteilswelt auch unseren Mitgliedern an.

Die Digitalisierung von Arbeitsprozessen im kaufmdnnischen Alltag flhrt zu Zeit-, Ressourcen- und
Kostenersparnis. Optimale, digitale Prozesse schaffen Effizienz und automatisierte Aufgaben. Besonders
die Einflhrung neuer Systeme stellt Unternehmen vor groBe Herausforderungen. Dabei sind sie maB-
geblicher und hdufiger Bestandteil einer umfassenden Digitalisierungsstrategie, um Nachhaltigkeit und
Effizienz zu erreichen.



Woas fir manche unserer Mitglieder Neuland
bedeutet, ist fUr die Modulisten Alltag. Und auch
in anderen Bereichen, wie ein erfolgreicher Inter-
netauftritt, Online-Marketing und Suchmaschi-
nenoptimierung ist das Team um Mario Billhardt
und Vivien Fechner kompetent. Komplettiert wird
das Portfolio mit ihrer Expertise rund um das
Thema Férdermittel - von der Beratung bis zur
Beantragung. FUr unsere Mitglieder ein echter
Mehrwert.

Im Interview erfahren Sie mehr Uber ,die Modu-
listen®, was sie auszeichnet und warum sie als
neuer Partner hervorragend zu uns passen.

Daniel: Was ist die Modulist GmbH genau? Was
macht lhr?

Vivien: Auf den Punkt gebracht sind wir eine
Agentur rund um das Thema Digitalisierung aus
einer Hand. Unsere Kompetenz baut auf unter-
schiedlichen Saulen auf, etwa der Digitalisierung
von Geschdftsprozessen und IT-Projektmanage-
ment, der Optimierung und Erstellung von Web-
seiten, Online-Marketing, die Erstellung und Opti-
mierung von Online-Kampagnen sowie séimtliche
Trackings und Reportings, um die erforderlichen
SchlUsselkennzahlen, die so genannten KPls, Gber-
prufen und bewerten zu kénnen. Gerade das
Tracking ist im Online-Marketing besonders
wichtig und sollte nicht vernachldssigt werden. Ob
man nur drei bis vier Leads im Jahr hat oder
hunderte Umzugsanfragen im Monat.

Daniel: Das geht mir zwar schon zu sehrins Detail,
erklar’ dennoch bitte kurz, warum das so ist.

Vivien: Wer seine Internetseite effektiv und effi-
zient einsetzen will, muss wissen und nachvoll-
ziehen kénnen, was dort passiert, also welche User
was klicken. Eine Analyse des Surfverhaltens der
Webseite-Besucher sozusagen. In Zeiten von
kUnstlicher Intelligenz kann deshalb selbst ein
minimaler Traffic schon ergiebig sein, um positive
SchlUsse zu ziehen und darauf aufbauend Online-
Kampagnen zu entwickeln. Hintergrund ist, dass
Google nicht mehr wie friher nur zum Beispiel
Datenkombinationen abfragt wie Geschlecht,
Alter und/oder Standort, sondern mittlerweile sehr
viele Touchpoints ermittelt und in Zusammenhang
stellt: Was hat der User die letzten zehn Tage
gesucht, was hat er online gekauft, welche Videos
geklickt und vieles mehr. Richtig ausgewertet
lassen sich Online-MaBnahmen dadurch noch
besser auf ihre Ziele hin ausrichten und steuern.

Daniel: Zurlck zur Ausgangsfrage - wie habt |hr
damals angefangen?

Mario: Die Modulist GmbH ist aus unserem Fami-
lienunternehmen heraus entstanden. Ich bin im
Jahr 2017 in den elterlichen Betrieb gekommen
mit dem Ziel, das damals angeschlagene Unter-
nehmen zu digitalisieren und fit fir die Zukunft zu
machen. Das ist uns sehr gut gelungen. So gut,
dass wir von anderen Unternehmen angefragt

wurden, ob wir dort nicht auch einmal die Prozesse
auf Herz und Nieren prifen kdnnten. Nachdem
immer mehr Auftrdge und Anfragen eingingen,
haben wir letztlich die Modulist GmbH gegrindet.

Daniel: ... die inzwischen Hand in Hand mit einer
Vielzahl Logistiker, darunter auch AMO-Mitglieds-
unternehmen, arbeitet. Was schdtzen diese
Unternehmen an Euch?

Vivien: .. dass wir im Vergleich zu anderen Agen-
turen absolute Pragmatiker sind. In vielen dieser
Unternehmen haben wir den direkten Kontakt zur
Geschdftsflihrung, also nicht zu einem Marketing-
oder Performance-Manager. Vielen von ihnen fehlt
es nicht selten am Versténdnis fur die Materie an
sich, oder sie haben schlichtweg keine Zeit, sich in
diese komplexen Themen hineinzudenken. Das ist
nachvollziehbar. Das ist verstandlich. Deshalb
Ubernehmen wir auch regelmdaBig solche Auf-
gaben, die nicht im Vertrag oder auf unserer
Webseite stehen, aber die nétig sind, um diese
Unternehmen voranzubringen. Aufgaben, bei
denen andere Agenturen teure Tickets schreiben,
wenn sie sie Ubernehmen, oder Monate ins Land
streichen, bis der néchste Schritt gegangen wird.
Das ist aber nicht unsere Uberzeugung. Die Unter-
nehmerinnen und Unternehmer haben so viele
Dinge im Kopf. Wir wollen sie entlasten, nicht -
noch mehr - belasten. Wir handeln unkompliziert
und lésungsorientiert. Manchmal braucht es nur
eine schnelle Zwischenldsung, und keine professi-
onell programmierte teure Software.

Mario: Oder anders ausgedrickt: Jeder Topf ist
anders. Daflr suchen wir den passenden Deckel.
Deshalb finde ich auch solche Agenturen nicht
hilfreich, die einem eine Standardsoftware als
Non-Plus-Ultra verkaufen wollen. Nach dem Motto
,Nimm unsere Telematik und all deine Probleme
sind gelost.” Da fragen wir uns immer: Woher will
derjenige wissen, dass die Software auch tatséch-
lich zum Unternehmen passt? Er kennt weder
Prozesse noch Kundenanforderungen. Er weil3
nicht, welche Daten von wo nach wo flieBen. Er
weiB gar nichts, will aber das Lésungstool schlecht-
hin in der Schublade liegen haben. Das ist vélliger
Nonsens! Es gibt hunderte Software-Anbieter
am Markt. Die gibt es nicht grundlos. Aber man
braucht auch nicht immer eine Software. So
ehrlich muss man zum Kunden sein. So ehrlich sind
wir.

Daniel: Jetzt gibt es Agenturen fiir Online-Mar-
keting, SEO und Co. wie Sand am Meer. Was
unterscheidet Euch von den anderen Sandkor-
nern?

Mario: Sicherlich, dass wir Software-neutral agie-
ren und uns auch nichts am Softwarevertrieb
liegt. Wir gehen mit unserem Logistik-Knowhow in
die Speditionen und schauen genau, wo der
tatsdchliche Bedarf liegt. Wir schauen uns die
Prozesse von A bis Z an, analysieren und beraten
mit Blick auf Kosten und Nutzen, welche Digi-
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talisierungsmaBnahmen aus unserer Sicht sinn-
voll sind. Im Prinzip sind wir die Schnittstelle
zwischen Unternehmen und Software. Der An-
sprechpartner, wenn GeschdftsfUhrerinnen und
Geschdéftsfuhrer nicht wissen, was, wo und wie
sie digitalisieren mussen.

Daniel: Wie geht Ihr da vor?

Mario: Am Anfang steht eine Potenzialanalyse
vor Ort. Das GroBartige daran ist, dass diese
Analyse Uber die Férderprogramme zur Mauthar-
monisierung zu 80 Prozent forderfahig ist. Alle mit
schweren Nutzfahrzeugen bekommen hier Unter-
stUtzung. Alle ohne kénnen die Férderung Uber
das Bundesamt fir Wirtschaft und Ausfuhrkon-
trolle (BAFA) beantragen. Wenn es dann an die
Umsetzung der DigitalisierungsmaBnahmen geht,
gibt es weitere Fordertdpfe - zum Beispiel das
,go-digital*~-Forderprogramm, mit dem das Bun-
desministerium fur Wirtschaft und Klimaschutz
kleine und mittlere Unternehmen unterstitzt.

Daniel: Foérdermittel sind ein gutes Stichwort.
Viele Unternehmen lassen da bares Geld liegen.
Weil vielleicht die Antragstellung zu kompliziert ist.
Weil der Forderdschungel zu undurchsichtig ist.
Weil die Zeit fehlt, sich einzulesen. Oder aus
anderen Grinden. Wie wollt Ihr unsere Mitglieder
animieren und motivieren, sich von Euch beraten
zu lassen?

Mario: \Wenn Du den Unternehmen mit der Wort-
hilse Digitalisierung ankommst, interessiert das
keinen. Sprich: Man muss die Unternehmen
treffen, wo es Ihnen weh tut. Da wére ich wieder
bei meinem Bereich, Projektmanagement und
Prozessoptimierung, vom Auftragseingang zur
Lohnabrechnung, und noch viel mehr. Uber die
Potenzialanalyse geben wir den Unternehmen
eine Schritt-fUr-Schritt-Anleitung an die Hand,
wie sie ihr Unternehmen selbst digitalisieren
kénnten, also was in welcher Reihenfolge zu tun
ware und wo die Kosten-Nutzen-Vorteile lagen.

Durch die 80-Prozent-Férderung investieren die
Unternehmen in die Analyse nur einen geringen
Eigenanteil, haben aber einen sehr hohen Nutzen
daraus, zumal sie sich nicht gleich an uns binden
mussen. Erst danach entscheiden sie: Gehen sie
die ndchsten Schritte allein, mit einer anderen
Agentur oder weiter mit uns? Méchten sie direkt
alles umsetzen? Oder nur einen Teil?

Wir gehen mit den Unternehmen in einen offenen
und transparenten Austausch. Das macht uns
aus. Das erkennen die Unternehmen uns an. Das
verschafft uns in der Regel die Folgeauftrége. Der
Vorteil: Bei uns erhdlt man das gesamte Paket
sozusagen aus einer Hand - von der Analyse Gber
die Umsetzung hin zur Férdermittelberatung, der
Antragstellung und auch um die Auszahlung
kdmmern wir uns.

Daniel: Ist eine solche Potenzialanalyse eher
etwas fUr groBe Unternehmen oder ist das auch
fr kleine interessant?

Mario: Sowohl als auch! Es gibt zum Beispiel ganz
viele kleine Unternehmen, die ein immenses
Problem mit ihrer Arbeitszeiterfassung haben.
Denen haben wir mit einfachen Programmie-
rungen direkt unter die Arme gegriffen und
unkompliziert geholfen. Anderen Unternehmen
haben wir mit einfachen kleineren Apps dazu
verholfen, papierfrei Ubers Tablet arbeiten zu
kénnen. Jede UnternehmensgréBe hat ihre
ureigenen Herausforderungen. Und wir wissen,
wie wir darauf reagieren missen.

Vielleicht noch einmal ein Wort zu den Férdermit-
teln: Aus eigener Erfahrung wissen wir, dass die
Speditionsbranche nicht die Branche mit den
hochsten Margen ist. Deswegen versuchen wir,
Uber unsere Férdermittelberatung fUr unsere
Kunden das maximal mégliche Férderbudget
abzuschépfen. Im Zuge unserer Schritt-fur-
Schritt-Anleitung informieren wir die Unter-
nehmen ausfuhrlich, welche Férderungen es fur
die jeweiligen Umsetzungen gibt. FUr die Unter-
nehmen bedeutet das kein Risiko. Und wir erar-
beiten uns damit ihr Vertrauen.

Daniel: |hr arbeitet eng mit LBBV-Geschdafts-
fUhrer Eberhard Tief und einigen LBBV-Mitglieds-
unternehmen zusammen. Wie habt |hr dort das
Vertrauen gewonnen?

Mario: Als Agentur den FuB in die Tar der Unter-
nehmen zu bekommen, ist immer schwer. Da ist
es gut, jemanden wie Eberhard Tief zu haben, der
nicht nur ein gewisses Problembewusstsein hat,
sondern auch das Vertrauen der Unternehme-
rinnen und Unternehmer genieBt. Wir arbeiten
seit ldngerem gut zusammen und es ist fUr den
Verband ein echter Mehrwert, mit Themen wie
Fordermittelberatung oder den vielfdltigen Digi-
talisierungsmaBnahmen aufzutrumpfen. Natlr-
lich in Verbindung mit entsprechenden Sonder-
konditionen, die flir den Verband - ob nun die
AMO oder einen ihrer Landesverbdnde - ein
echtes Verkaufsargument sind. So lassen sich
schnell ein Jahresmitgliedsbeitrag oder die
Mitgliedsbeitréige fUr mehrere Jahre querfinan-
zieren.

Sie benétigen kompe-
tente Unterstiitzung 0

oder Beratung im st
Bereich Digitalisierung? a oy

Sie moéchten lhre Webseite
professionalisieren oder Uber
gerzieltes Online-Marketing bei Kunden
sichtbarer sein? Die Modulist GmbH berdat
Sie gerne umfassend und informiert
auBerdem daruber, welche Fordermittel
Sie erhalten konnen. Interessiert?

Mehr Infos auf www.modulist.de




Du bist an einer Mitarbeit im
jamoe-FUhrungskreis interessiert
und/oder hast ergéinzende Fragen?

Dann schreibe jamoe-Ansprech-

partner Daniel eine kurze E-Mail an
waldschik@amoe.de oder kontaktiere ihn
telefonisch unter +49 6190 989817.

Die neuen jamoe-Statuten werden zeit-
nah erarbeitet sein. Was sich hinter den
Begriffen ,FUhrungskreis®, ,registrierte Mit-
glieder” etc. verbirgt, welche Rechte und
Pflichten es gibt usw. erfahrt Ihr spétestens
in der MdbellLogistik-Ausgabe 2/2023.

Anzeige

Unterweisungs-Manager

Unterweisungs-Manager + Arbeitsschutz-Center

Bei Kombination des Unterweisungs-Managers mit dem Arbeitsschutz-Center profitieren
Sie zusatzlich von mehr als 1.000 editierbaren Arbeitsschutz-Vorlagen, etwa fiir Betriebs-
anweisungen und Unterweisungen. Die Vorlagen des Arbeitsschutz-Centers kénnen Sie

in den Unterweisungs-Manager integrieren und so Ihr Unterweisungsportfolio erweitern.

Universum

www.unterweisungs-manager.de Verlag



L. SPANGENBERG GMBH & CO. KG
JOHANN-EGESTORFF-STR. 10-12, 30982 PATTENSEN B. HANNOVER

BETRIEBSLEITER (M/W/D) — UMZUG UND LOGISTIK

Wir suchen einen Mitarbeiter/eine Mitarbeiterin
im Raum Hannover fiir folgende Aufgaben:

+ Mitarbeiterfihrung und Einsatz-/Urlaubsplanung

UMZUG & LOGISTIK

‘ - 2

i ' + Auftragsabwicklung fir nationale/internationale Privat-
/‘ " - W und Firmenumziige
el + Zusammenarbeit und Verhandlungen mit Kunden
- rg mﬂs-shﬂh_-hanm“ und Lieferanten
n gtinbe . % + Gewahrleistung der reibungslosen Ablédufe im Tagesgeschaft
Tz " Sie bieten folgende Qualifikationen:

+ Abgeschlossene Berufsausbildung im kaufmannischen
Bereich, vorzugsweise im Bereich Logistik/Umzlige

+ Erfahrungen im Bereich der Mitarbeiterfiihrung

+ PKW-Fihrerschein Klasse mind. B (BE)

+ Einsatzwille; Loyalitdt und Eigenverantwortung/-motivation

+ Gute Deutschkenntnisse in Wort und Schrift

+ |T-Kenntnisse der gédngigen Standardprogramme

Wir bieten:

+ Einen attraktiven Arbeitsplatz
in einem wachsenden Unternehmen
+ Vielseitige Entwicklungsmdglichkeiten
+ Leistungsgerechte Vergiitung
 Ein vertrauensvolles, wertschitzendes
und kollegiales Betriebsklima

Bewerbungen an: frank.schaefer@dms-spangenberg.de

reLOGG

bringt Fortschritt.

Willkommen bei Relogg Wir suchen Dich

Wir sind Relocation Logistics Germany Bei uns arbeitest Du an vielsei-

oder kurz: Relogg. Der Multiservice- tigen Themen und Aufgaben,

Experte fUr Umzug, Logistik und Ubernimmst vom ersten Tag

Lagerung. Wir reprasentieren 1.200 an Verantwortung und darfst

Mitarbeiter an 15 Logistikstandorten. auf unsere volle Unterstutzung
vertrauen.

Ein gutes Miteinander ist uns
wichtig. Wir arbeiten online
und ortsunabhangig. Als junges
Unternehmen in einer etablier-
ten Branche wollen wir Deinen
Input.

[=]

https:/www.relogg.com/einstieg




Heraustrennen und Abheften! |

W

Umzugslogistik

PROZESSE IN DER
UMZUGSLOGISTIK:
MEHR ALS NUR
KISTEN SCHLEPPEN!

In unserer Serie ,1x1 Umzugslogistik®
werden wir Ausgabe fur Ausgabe
Facetten eines Umzuges detaillierter
betrachten. Dabei geht es um
Grundfertigkeiten, die fur die
erfolgreiche Durchflhrung eines
Umzuges erforderlich sind, bis hin zur
Kar wie der Befragung ihrer Kunden
im Nachgang eines Projektes.

1! Umzugslogistik
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Ihr Auftreten als Visitenkarte

Ein Umzug ist fiir viele Menschen ein nicht alltégliches Erlebnis. Die réiumliche Veréinderung bedeutet
héufig die Veréinderung der gesamten Lebenssituation. Manchen Menschen bereitet das Sorgen und
Angste. Dazu kommt, dass gerade in der Umzugsbranche nicht professionell agierende Unternehmen
unterwegs sind. Zeigen Sie mit lhrem professionellen Auftreten, das Sie anders sind. Das hilft nicht
nur lhnen und lhrem Unternehmen, sondern hat zugleich einen positiven Effekt auf das Image der

Branche.

Man braucht es Ihnen und lhren Mitarbeitern nicht
erklaren. Sie wissen aus Erfahrung selbst am
besten, was ein Umzug fur Ihre Kundinnen und
Kunden bedeutet. Unterstitzen Sie sie. Machen Sie
es ihnen leicht. Geben Sie ihnen Sicherheit. Holen
Sie sich ihr Vertrauen. Durch fachliche Kompetenz,
freundliches und ordentliches Auftreten, Pdnkt-
lichkeit, ein hohes MaB an Verbindlichkeit und
transparente Informationen zu allem, was lhre
Dienstleistungen umfassen. Die meisten unserer
Mitgliedsunternehmen haben diese Art des profes-
sionellen Umgangs mit Kunden langst verinnerlicht.
Aber eben nicht alle. Und eine regelmdBige Opti-
mierung der eigenen Prozesse schadet auch nicht.

Umzugslogistik [VS] Vorlauf
2023 01 amoede

,Beeindruckt hat mich, dass der Mann vor dem
Betreten unserer Wohnung unaufgefordert seine
Schuhe ausgezogen hat. Ich habe eine kleine
Tochter, die noch Uber den Boden krabbelt.
Deshalb fand ich sein Verhalten sehr zuvorkom-
mend.” - so berichtet es Wirth-Mitarbeiter Florian
Schutzenhofer, der vor einiger Zeit mit einem
AMO-Mitglied umgezogen ist.

Nur ein Detail, das bei Florian Schitzenhofer fir
ein gutes GefUhl gesorgt hat. Nur ein Detail, das
dem einen Unternehmen zum Auftrag verholfen
hat, und fUr das andere Unternehmen eine
Absage bedeutete.



SICHERHEIT BAUT STRESS AB

Was wurden Sie sagen, ist Umzugskunden am
wichtigsten? Allem voran vermutlich Sicherheit.
Die Sicherheit, dass ihr Umzugsgut vollsténdig
und unbeschddigt von der alten Wohnung in die
neue gelangt. Die Sicherheit, nicht Gbers Ohr
gehauen zu werden. Die Sicherheit, dass sie sich
im Falle eines Schadens gut betreut fUhlen -
gerade dann! Die Qualitat eines Umzugsunter-
nehmens liest man schlieBlich nicht aus der
Anzahl positiver Bewertungen ab, sondern wie
kunden- und serviceorientiert ein Unternehmen
mit den eigenen Fehlern umgeht. Was noch?

Kunden mussen das Geflhl haben, ,loslassen® zu
kénnen. Sie muUssen lhren Kunden das Gefunhl
geben, dass Sie deren Winsche gerne umsetzen.
Sie mUssen Ihren Kunden das Gefuhl geben, dass
auch ohne sie am Umzugsort alles strukturiert
und koordiniert abl&uft - dann sogar noch besser.
Kunden brauchen die Gewissheit, sich flr das
richtige Umzugsunternehmen entschieden zu
haben. Ihm blind vertrauen zu kénnen. Vorteil fir
Sie: Haben Sie den Kunden Uberzeugt, kénnen Sie
vor Ortin Ruhe arbeiten.

BEHANDELN SIE UND
IHRE MITARBEITER DEN KUNDEN .,
STETS ALS PARTNER AUF AUGENHOHE.
SQRGEN SIE MIT IHREM VERHALTEN
FUR EINE POSITIVE GRUNDSTIMMUNG.

Rhaman Wagner

Rhaman Wagner ist Berater und unterstitzt
Unternehmen bei ihrem perfekten Auftritt vor Ort
bei Kunden. ,Behandeln Sie und lhre Mitarbeiter
den Kunden stets als Partner auf Augenhéhe.
Sorgen Sie mit lhrem Verhalten fUr eine positive
Grundstimmung. Das vermeidet Konfrontationen
und hilft, Probleme konstruktiv zu I6sen, statt in
Streit ausarten zu lassen’, empfiehit Wagner.
Wichtig sei es, Kunden im Vorfeld alle Arbeits-
schritte zu erkl@ren. ,lhr Kunde weiB, was Sie
wann, wie und weshalb machen. Das steigert
das Vertrauen und reduziert den Kontrollzwang.”

Wer auf die Winsche, Bedurfnisse und ganz beson-
ders die Sorgen und Angste der Kunden eingehe,
sorge damit flr eine positive Atmosphdére. Wagner:
,Das gute Geflhl, von lhnen in der fiir ihn nicht
alltéglichen Situation ernstgenommen zu werden,
baut Stress ab. Sich auf Sie verlassen zu kénnen,
wirkt auf Kunden entspannend.”

Eine umfassende und transparente Information
gibt aber auch lhnen Sicherheit. In Gespréchen
lassen sich mégliche Missverstdndnisse schon im
Vorfeld ausréumen. Was sind haufige Grunde fir
Konflikte beim Umzug? Barzahlung, Vorkasse,
Schadenabwicklung — um nur drei Beispiele zu
nennen. Sprechen Sie solche Themen unbedingt
aktiv an und kléren Sie Ihre Kunden auf.

WEITERE TIPPS FUR EINEN
RUNDUM POSITIVEN EINDRUCK

Sie und lhre Mitarbeiter sind die
Visitenkarten lhre Unternehmens.

Punktlichkeit ist ein Muss. Ebenso, dass
Sie Zusagen einhalten. Sollten Sie davon
einmal abweichen muissen, sprechen Sie
es beim Kunden aktiv an und erkléren
Sie ihm die Hintergrinde.

Kein Kunde ist gleich. Gehen Sie offen
auf alle Kundentypen (siehe drei Seiten
weiter) zu. Seien Sie freundlich. BegriBen
Sie jeden Kunden mit einem Lécheln.

Stellen Sie sich mit Vor- und Nachnamen
vor. Gleiches gilt fur Ihre Mitarbeiter.

Der erste (optische) Eindruck
entscheidet, wie Sie, lhre Mitarbeiter
und damit auch Ihr Unternehmen beim
Kunden ankommen: Kérper und Kleider
sollen gepflegt und sauber wirken. Und
auch wenn das Thema heikel ist: zégern
Sie nicht, das Thema Kérperhygiene
anzusprechen, wenn Mitarbeitende
diesbezlglich nachléssig sind.

Einheitliche Arbeitsbekleidung
(siehe vier Seiten weiter) hilft, den
professionellen Eindruck zu verstdrken.

Hoflichkeit ist unerldsslich. Sprechen Sie
den Kunden mit seinem Namen an.

.Danke” und ,Bitte"
gehéren zum Standard.

Je nach Situation sollten Sie darauf
achten, ob es angebracht sein kénnte, in
der Wohnung des Kunden die Schuhe
auszuziehen. Kaufen Sie fur solche Falle
ein paar Hausschuhe, das Sie immerim
Auto parat liegen haben.

Bei Fragen missen alle Mitarbeiter in
der Lage sein, diese verstandlich und
umfassend zu beantworten. Ist das nicht
madglich, missen Sie den Kontakt zum
richtigen Ansprechpartner herstellen.

Reagieren Sie und lhre Mitarbeiter in
prekdren Situationen ruhig und sachlich,
besonders dann, wenn der Kunde
emotional und unsachlich ist.

Ein guter Mitarbeiter arbeitet sorgféltig
und behandelt gleichzeitig das Eigentum
des Kunden respektvoll und mit groBter
Vorsicht.

Stellen Sie sicher, dass der Arbeitsplatz
beim Kunden ordentlich und sauber
hinterlassen wird. Verunreinigungen
und/oder verbliebenes Abdeck- oder
Packmaterial sind zu entfernen und
der entstandene Mull ist zu entsorgen.
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Im vergangenen Jahr kamen Mitarbeiter aus
den AMO-Unternehmen Carl Balke (Holzminden)
und H.E. Herbst (Detmold) zum gemeinsamen
~Knigge“-Seminar bei Wiirth in Hannover
zusammen. Warum das Angebot fiir Unter-
nehmen und das Team ,,an der Front" ein echter
Mehrwert sein kann, hat uns Herbst-Geschdfts-
flihrer Martin Brasse erklért:

Wir bei H.E. Herbst legen wir sehr viel Wert auf
ein gepflegtes, ordentliches und selbstbewusstes
Auftreten. Den gesamten Tag Uber. Ob nun beim
Kunden oder gegenlber den Kollegen. Und auch
dann, wenn man vielleicht mal nicht so gut gelaunt
ist.

Gutes Benehmen ist immer wichtig. Und es kann
sicherlich nicht schaden, sich regelmdBig selbst
auf den Prifstand zu stellen, und mal ein
Feedback zum eigenen Auftreten von professio-
neller Seite einzuholen. Manchmal sind es nur Klei-
nigkeiten, von denen man vielleicht selbst gar
nichts mitbekommt, die beim Kunden schlecht
ankommen. Ein Brummeln, ein Grummeln - es
braucht nicht viel, um negativ aufzufallen, und die
vielleicht sonst guten Vorarbeiten wie eine
reibungslose Besichtigung, nette Telefonate etc.
zunichtezumachen.

Deshalb ist es fUr uns ganz wesentlich, unsere
Mitarbeiter regelmaBig im professionellen Umgang
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mit Kunden zu schulen und fir das eigene
Verhalten zu sensibilisieren. Wenn unser Team als
kompetent, freundlich und zuvorkommend ange-
sehen wird, steigert das nicht nur unser Ansehen
als Unternehmen, sondern auch die Mitarbeiter
selbst flhlen sich gut wahrgenommen. Diese
Wertschdtzung wiederum steigert ihr Selbstbe-
wusstsein und ihr Selbstvertrauen.

Wirbei H.E. Herbst stehen Schulungen und Weiter-
bildungen prinzipiell sehr offen gegentber. Mit
dem Seminar, wie es ablief und mit den Inhalten,
waren wir zufrieden. Unsere Mitarbeiter haben
sehr viel Input erhalten, von dem sie das aller-
meiste tagtdglich leicht umsetzen kénnen. Der
Bedarf des Schulungsangebots zu diesem Thema
istinnerhalb der Branche sicherlich gegeben. Das
muss jedes Unternehmen aber selbst fur sich
erkennen und entscheiden.”

CHECKLISTE

VOR DER ABFAHRT

I Ist das Fahrzeug aufgerdumt?

I Sind alle fir die Arbeit benétigten Werkzeuge
und Hilfsmittel vorhanden und funktionsféhig?

I Ist bendtigtes Reinigungsmittel und/oder
weitere Reinigungsutensilien eingepackt?



I Ist das Fahrzeug vollbetankt oder muss ein
Tankstopp einkalkuliert werden?

I Wie sind die Parkméglichkeiten vor Ort?

I Ist das persénliche Erscheinungsbild in
Ordnung?

I Ist die Arbeitskleidung ordentlich und sauber?

| Sind alle relevanten Kundeninformationen
vorhanden?

I Uberpriifen Sie die Adressdaten des Kunden.
I Wie ist die aktuelle Verkehrslage?

I Sollte eine Verspdatung unvermeidlich sein:
Sagen Sie dem Kunden sofort Bescheid und
teilen Sie ihm die neue Ankunftszeit mit!

wissen, was es dlles zu beachten gibt. Unter-
richten Sie die gesamte Crew entsprechend.

I Pausen missen sein. Gleiches gilt fur kurze
Teambesprechungen. Weisen Sie den Kunden
aktiv hierauf hin. Es soll gar nicht erst der
Eindruck entstehen, der Kunde zahle in dieser
Zeit Geld furs Nichtstun.

I Gehen Sie auch untereinander im Team
respektvoll miteinander um. Nicht vor dem
Kunden streiten.

I Wasser und Strom nur auf Nachfrage beim
Kunden entnehmen.

I Die Toilette darf nur nach vorherigem
Nachfragen und Erlaubnis benutzt werden.

VOR ORT BEIM KUNDEN: HINWEISE FUR DEN
TEAMLEITER

I AbschlieBende Teambesprechung, um alle auf
die bevorstehende Tatigkeit einzuschwdren
und dem Kunden ein positives Service-
Erlebnis zu vermitteln.

I Freundliches und zuvorkommendes Auftreten
der gesamten Crew (Der Kunde zahlt das
Gehalt und ggf. das Trinkgeld!)

I Stellen Sie sich und Ihre Kollegen mit Vor- und
Nachnamen vor.

I Besprechen Sie sich mit dem Kunden und
gehen mit ihm den Auftrag durch. Welche
besonderen Winsche hat er? Sie missen

NACHTRAGLICHE PROBLEME VERMEIDEN

I Gibt es Vorschdden? Dokumentieren Sie diese
detailliert schriftlich und durch Fotos.

I Von Ihnen oder dem Team verursachte
Schéden am Umzugsgut sind drgerlich. Gehen
Sie offensiv und ehrlich damit um, aber
Uberschreiten Sie lhre Kompetenz nicht (z.B.
Zusagen Uber Schadensersatz). Dafur ist lhre
Schadensabteilung verantwortlich. Die
spatere Schadenabwicklung sollte kunden-
und serviceorientiert erfolgen.

I Fullen Sie das Vorschadenprotokoll und das
Abnahmeprotokoll gemeinsam mit dem
Kunden aus.
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Kunden sind wie Umziige: véllig individuell. So, wie Sie sich aufimmer neue Situationen am Tctigkeitsort
einstellen, miissen Sie sich auch auf immer wechselnde Kundentypen einstellen.

1. DER CHOLERISCHE/DER AGGRESSIVE:

Cholerische Kunden werden typischerweise laut
und lassen ihren Aggressionen freien Lauf. Eine
belanglose Kleinigkeit genugt! Nur ein einziges
Trépfchen bringt sein Fass zum Uberlaufen. Meist
weiB man selbst gar nicht, was man denn falsch
gemacht hat.

Das kénnen Sie tun:

I Bleiben Sie ruhig und fiihren Sie sich vor
Augen, dass der Ausbruch nicht persénlich
gemeint ist. Sie sind nur das Ventil.

I Trotzdem: Setzen Sie klare Grenzen.
Niemand muss sich beleidigen lassen.

I Machen Sie sich klar oder fragen Sie den
Kunden, was genau schiefgelaufen ist und
welche konkrete Lésung Sie anbieten kénnen.

I Setzen Sie Sprache bewusst ein. Aussagen
wie ,lch sehe das anders, weil ..." sind besser
als ,lhre Ansichten sind idiotisch”. Oder
.lch habe es folgendermaBen verstanden: ..."
anstatt ,Sie haben es so nicht gesagt.”

3. DER BESSERWISSER

Dieser Kundentyp ist in der Regel sehr gut infor-
miert, weshalb er auch seine Meinung zu sdmtli-
chen Themen als besonders wichtig empfindet.
Auch am Tag eines Umzugs wird er sich deshalb
vor Ort fUr unersetzlich halten.

Das kdnnen Sie tun:

| Schenken Sie ihm Aufmerksamkeit, aber
lassen Sie sich nicht auf Diskussionen ein.

I Manchmal kann die Sicht der Dinge dieser
Menschen fur Sie und Ihr Team von
Bedeutung sein. Bedanken Sie sich dafr.
Dadurch fuhlt er sich angenommen
und verstanden.

| Bleiben Sie freundlich, aber bestimmt.
Ziehen Sie klare Grenzen.

I Ist dieser Kundentyp besonders hartndckig,
machen Sie unmissversténdlich klar,
wer flr das Projekt und das Endergebnis
verantwortlich ist.

2. DER ANGSTLICHE/
DER UNENTSCHLOSSENE

Ein Umzug ist flr die allermeisten Menschen nicht
alltéglich. Die rdumliche Verdnderung bedeutet
nicht selten die Verdnderung der gesamten
Lebenssituation. Gerade &ngstliche Kunden, die
ungern schwierige Entscheidungen treffen, stehen
vor der Qual der Wahl: Was kommt bei einem
Umzug alles auf mich zu? Welches Unternehmen
ist das richtige? Was kann alles passieren? Wie
kann ich mich vor Betrlgern schitzen? Nur ein
paar Fragen, die diesen Kundentypen umtreiben.

Das kénnen Sie tun:

I Ausfuhrliche Informationen sind fir
diesen Kundentypen das Aund O.

I Zeigen Sie Lésungswege auf und unterbreiten
Sie Vorschlége, wie ein Umzug ablaufen kann.

I Beweisen Sie im Umgang mit einem solchen
Kunden zu jeder Zeit fachliche und zwischen-
menschliche Kompetenz. Punkten Sie mit
Know-how, Menschenkenntnis und Geduld.

I Steht ein solcher Kunde kurz davor, eine
Entscheidung zu treffen, bestdrken Sie ihn.
Betonen Sie nicht nur, dass er die richtige
Wahl getroffen hat, sondern zeigen Sie es
ihm und verschaffen ihm ein positives
Service-Erlebnis.
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4. DER KONTROLLEUR/DER NORGLER

Der wohl schwierigste Kundentyp, weshalb Sie
besonders viel Geduld und Freundlichkeit
brauchen, um ihn zufriedenzustellen. Kontrolleure
und Norgler haben fast immer etwas zu makeln.
Irgendwas ist immer verkehrt.

Das kénnen Sie tun:

| Bleiben Sie freundlich, aber bestimmt.
Ziehen Sie klare Grenzen, insbesondere dann,
wenn der Kunde den reibungslosen Ablauf
behindert.

I Behindert der Kunde den reibungslosen
Ablauf, machen Sie ihm klar,
welche Folge sein Verhalten haben
koénnte, z.B. Mehrkosten, weil
der Umzug dadurch ldnger dauert.

| Teilen Sie ihm héflich mit, dass sie
ablenkungsfrei arbeiten mussen,
um ein fr ihn optimales Ergebnis
zu erzielen.

I Sie sind der Profi.
Beweisen Sie Fingerspitzengefuhl
und seien Sie geduldig. Begeben
Sie sich nicht auf das Niveau
solcher Kunden - es besteht
enorme Konfliktgefahr.



Mats Hummels trégt ein weiBBes Shirt und
lange griine Hosen, Mario Gétze kurze
orangene Hosen und ein blaues Shirt,
Toni Kroos Iciuft mit Kapuzenpulli und
zerfetzten Jeans auf: Was am
Strand von Rimini vielleicht noch
modisch daherkommt, wdre
selbst in jeder Amateur-
mannschaft absolut un-
denkbar.

Fiinf Griinde, warum
einheitliche Arbeits-
kleidung praktisch ist
und einen Nutzen stiftet:

1. AUFTRETEN ALS EINHEIT

Corporate Fashion, also Kleidung, in der das Unter-
nehmen z.B. durch ein Logo oder Firmenfarben
erkennbar ist, stdrkt das einheitliche Erschei-
nungsbild eines Unternehmens und vermittelt
Professionalitdt. Alle Mitarbeiter vertreten ihr
Unternehmen damit nach auBen auf gleiche Art
und Weise. Dadurch, dass |hre Mitarbeiter Uber
einheitliche Arbeitskleidung sichtbar lhr Unter-
nehmen reprdsentieren, zeigen sie zugleich, dass
in lhnrem Unternehmen einheitliche Wertvorstel-
lungen und Verhaltensnormen gelebt werden.
Einheitliche Arbeitskleidung starkt auch das
Verantwortungs- und Qualitétsbewusstsein jedes
einzelnen Mitarbeiters.

2. ZUSAMMENGEHORIGKEITSGEFUHL

Alle im Team sind gleich gekleidet. Keiner besser
oder schlechter. Die Mitarbeiter begegnen sich auf
Augenhohe, was das Zusammengehorigkeitsge-
fuhl festigt. Mit positivem Effekt auf den Team-
geist: Alle sind sichtbar Teil des groBen Ganzen.

3. WIEDERERKENNUNGSEFFEKT

Ahnlich einem Firmenwagen mit Werbung auf den
Tdren oder auf der Heckscheibe ist auch bei
Arbeitskleidung Ihr Unternehmen &ffentlich sicht-
bar. Das macht Ihre Arbeitskleidung im Firmenlook
zu einer tollen und kostenglnstigen Werbung firs

Unternehmen. Mitarbeiter sind in diesem Outfit

moglicherweise nicht nur beim Kunden beruflich
aktiv, sondern gehen von der Arbeit zum Ein-
kaufen, zum Sport oder halten sich nach Feier-
abend privat andernorts auf. Ihr Firmenlogo ist
flr Fremde auf der Brust, am Kragen oder an-
derswo auf der Kleidung platziert gut sichtbar,
und I6st bei ihnen bestenfalls positive Emotionen
aus. Wie die emotionale VerknUpfung mit lhren
imagegebenden Elementen ausfdllt, haben Sie
und Ihre Mitarbeiter in der Hand.

4. ZEITERSPARNIS

Der Kleiderschank lhres Personals kann noch so
proppenvoll sein: Langes Uberlegen, was farblich
gut kombiniert zur frihmorgendlichen Stimmung
passt, fallt aus.

5. MITARBEITERBINDUNG

lhre Mitarbeiter fhlen sich durch die vom Arbeit-
geber zur Verfligung gestellte Arbeitskleidung
wertgeschdtzt und als professioneller Teil des
Teams wahrgenommen. Das starkt die Bindung
der Mitarbeiter an Ihr Unternehmen. |hre Mitar-
beiter stérker an sich zu binden, bewahrt Sie
davor, unnétig Zeit und Geld in die Akquise neuer
Mitarbeiter investieren zu muassen.
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Schon seit geraumer Zeit arbeiten die AMO und die Adolf Wiirth GmbH & Co. KG zusammen und
tauschen sich gegenseitig aus. Nun stand der Umzug von Wiirth-Mitarbeiter Florian Schiitzenhofer
an - selbstverstdndlich mit einem AMO-Mitglied. Wir haben den Key Account Management Cargo

gefragt, welche Erfahrungen er gemacht hat.

Daniel Waldschik: Florian, auf einer Skala von eins
bis zehn - Wie bewertest du das Unternehmen
und warum?

Florian Schiitzenhofer: Ich gebe dem Unter-
nehmen eine neun. Es war gut erreichbar und
punktete bei mir als Kunde mit seiner hohen
Verbindlichkeit. Das Unternehmen arbeitet digital,
allerdings noch nicht in einem Umfang, wie er mich
vollkommen Uberzeugt hat, um eine zehn zu
vergeben.

Daniel Waldschik: \Wie bist du auf das Unter-
nehmen aufmerksam geworden?

Florian Schiitzenhofer: Uber Euer Umzugsportal
umzug.org. Ich war auf der Suche nach einem
seridsen und professionellen Umzugsunter-
nehmen. Mir war aber bewusst, dass ich ein
solches Unternehmen nicht Uber eine einfache
Google-Suche finde. Wer dort ganz oben gelistet
wird, hat in der Regel viel Geld in Suchmaschinen-
optimierung gesteckt. So jemanden wollte ich
nicht. Ich bin dann auf zwei AMO-Mitglieder
gestoBen, die in die engere Auswahl kamen, und
mit denen ich dann auch einen Termin vereinbart
habe.

Daniel Waldschik: Wie liefen diese Termine ab?
Und was hat den Ausschlag gegeben, dass du das
eine beauftragt und dem anderen abgesagt hast?

Florian Schiitzenhofer: Der Telefonkontakt verlief
mit beiden Unternehmen positiv. Bei dem Unter-
nehmen, das den Zuschlag erhalten hat, war das
Auftreten des Mitarbeiters ausschlaggebend, der
die Besichtigung durchgefihrt hat. Er war freund-
lich, ptnktlich, und hat mir unaufgefordert trans-
parent die Preisstruktur erldutert. Und da es mein
bislang erster Umzug mit einem Unternehmen
war, hat mich die klare Information positiv tber-
rascht. Beeindruckt hat mich, dass der Mann vor
dem Betreten unserer Wohnung unaufgefordert
seine Schuhe ausgezogen hat. Ich habe eine kleine
Tochter, die noch Uber den Boden krabbelt.
Deshalb fand ich sein Verhalten sehr zuvorkom-
mend.

Die Besichtigung des anderen Unternehmen
wulrde ich mit sieben Punkten bewerten. Auch
hatte ich nicht das Geflhl, dass man auf meine
Bedurfnisse eingegangen ist. Als Vertriebler bin
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ich vielleicht ein wenig kritischer, was das Thema
angeht. Mein Anspruch an mich selbst ist es,
unseren Kunden ein sehr gutes Serviceerlebnis
zu bieten. Das erwarte ich dann auch von
anderen.

Daniel Waldschik: Du hast das Unternehmen
dann verbindlich beauftragt. Was ist dir besonders
positiv aufgefallen? Und was war nicht so optimal?

Florian Schiitzenhofer: So richtig negativ aufge-
fallen ist mir eigentlich nichts. Ich muss allerdings
auch zugeben, dass unser Umzug sicherlich nicht
der anspruchsvollste war.

Daniel Waldschik: Inwiefern?

Florian Schiitzenhofer: Wir sind innerhalb
unserer StraBe vier Hauser weitergezogen - vom
Erdgeschoss ins Erdgeschoss. Das Umzugsteam
hat die Modbel teilweise zusammengebaut
herUbertragen kénnen, obwohl ich - vorsichts-
halber - den Auf- und Abbau beauftragt hatte.
Die Umzugskartons hatte ich gemietet und selbst
gepackt. Der Lkw, den ich gebucht hatte, war im
Grunde dann nur noch die Notlésung fur den Falll,
dass es regnet. Insgesamt verlief der Umzug
reibungslos und war nach wenigen Stunden
erledigt.

Daniel Waldschik: Das klingt entspannt...

Florian Schiitzenhofer: Entspannter zumindest
fUr mich als fur die Jungs. Ich gehore sicherlich
nicht zu den einfachsten Kunden. Herumstehen
kommt fir mich nicht infrage. Da passiert es
dann schon mal, dass man den Leuten in den
FUBen herumspringt. Das haben die Jungs ge-
duldig und ohne Kommentare ertragen. Als ich mit
anpacken wollte, kam allerdings ein kurzes inter-
venierendes ,Aber Sie sind doch unser Kunde". Ich
habe trotzdem mitgeholfen.

Daniel Waldschik: Dein Fazit?

Florian Schiitzenhofer: Eine klare Empfehlung. So
wie vor dem Umzug war das Unternehmen auch
danach duBerst zuvorkommend. Beispielsweise
wurde die Rechnung ohne mein Zutun reduziert,
weil manche Mdébel nicht ab- und aufgebaut
werden mussten. Das finde ich wirklich sehr sehr
fair, zumal das Unternehmen von sich aus so
gehandelt hat. Das erlebt man nicht alle Tage!



von Daniel Waldschik

Als Mitarbeiter der AMO habe ich schon viele
Geschichten gehort, wie Unternehmerinnen und
Unternehmen in der Branche gelandet sind.
Erfahren, wie sie ihre Unternehmen groB3ge-
macht haben. Erfahren, wie viel Herz, Leiden-
schaft, SchweiB, Angst, Sorgen und Mutinihnen
stecken. Die Geschichte von Stephan Hoffmann
gehort bislang unweigerlich zu den kuriosesten.

Die Hoffmann Umzugsfachspedition gehort seit
dem 1. Juni 2012 mit ihrem Standort in Neu-
Anspach im Taunus zur AMO-Familie. Mit seinen
Standorten in Frankfurt am Main und Chemnitz
in Sachsen ist er ebenfalls Mitglied. Anfangs sei er
noch motiviert zu den Veranstaltungen der
Landesverbdnde gegangen. Schnell habe er die
Lust daran verloren. Vorrangiges Ziel sei gewesen,
die Menschen aus den anderen Unternehmen
kennenzulernen und zu héren, wie sie arbeiten. All
die, wie Hoffmann sagt, ,coolen Typen®. Die
.verrickten, aber oft sehr klugen Menschen®.

Hoffmann hat viel zu erzéhlen. Hinter dem sympa-
thischen Chemnitzer mit Rauschebart und Brille

auf der Nase verbirgt sich ein cleveres Képfchen.
Ich hére ihm gern zu. Hoffmann spricht, wie ihm
der Schnabel gewachsen ist. Das gefdllt mir. Er
ist authentisch. Und so, wie er sich selbst charak-
terisiert, kommt er auch bei mir an. Ich kann
nachempfinden, warum er mit seiner Umzugs-
fachspedition erfolgreich ist.

»ICH WILL DA REIN“

Erst nachdem er im Jahr 2002 nach Frankfurt
kam, legte er als Spediteur so richtig los. ,Ich habe
mir die groBen Unternehmen hier im Umkreis an-
geschaut, weil ich mir ein eigenes Bild machen
wollte”, erzdhlt er. So wie einst der junge Gerhard
Schréder, der nach einer Kneipentour am Zaun
des Kanzleramtes rittelte und rief , Ich will da rein!®,
habe er sich damals gefiihlt. Hertling, Fermont,
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Friedrich Friedrich: ,Ich war véllig begeistert!” Sein
Ziel: Irgendwann das aufgebaut zu haben, was
dort aufgebaut wurde. So kam es, dass er Mit-
gliedin der AMO wurde. ,Stephan’, habe er zu sich
selbst gesagt, ,wenn du eine ordentliche Spedi-
tion sein willst, dann brauchst du wie die anderen
auch dieses Kéanguru.”

Stephan Hoffmann wird am 8. November 1976
in Karl-Marx-Stadt, dem heutigen Chemnitz, ge-
boren. Von dort zog es ihn mit seiner heutigen Frau
nach Merzhausen, einem Ortsteil von Usingen,
rund 45 Kilometer von Frankfurt am Main ent-

fernt. Das Ehepaar hat vier Kinder im Alter von
einem Jahr bis 24 Jahre. Die dlteste Tochter
arbeitet im mittelstdndischen Familienbetrieb
mit, seit sie Teenager ist. Auch wenn er noch keine
50 Jahre alt ist: die Unternehmensnachfolge
treibt ihn um.

In Chemnitz macht Hoffmann das sozialpdda-
gogische Fachabitur. Er absolviert Praktika in
Kinder- und Altenheimen, in Psychiatrien, arbei-
tet in Jugendclubs. Die Sozialpddagogik héngt er
an den Nagel. Damals wie heute eines der Pro-
bleme: ,Flr solche wichtigen Einrichtungen fehlt
es immer an Geld. Aber ohne Geld kann man den
Menschen nicht ordentlich helfen.”

1997, noch in Chemnitz, mit damals 20 Jahren,
sucht er sich einen Job als Kurierfahrer. Von
22 Uhr am Abend bis 8 Uhr in der Friih liefert er
Zeitungen und Zeitschriften aus. Kurze Schlaf-
pause. Danach folgen bis in den Nachmittag hin-
ein Touren fur Baumarkte. Wieder Schlafpause.
Am Abend dann das Spiel von vorne. Auch die
ersten Transporte und UmzUlge hatte er zu die-
ser Zeit gemacht.

EIN WEG IN DIE PLEITE?

So sei das sieben Jahre lang gegangen. Der Ha-
ken: Als Subunternehmer vom Subunternehmer
vom Subunternehmer bleibt nach einem harten
Arbeitstag nicht viel hdngen.

Mit Anfang 20 lernt er seine Frau Kristin kennen.
Sie habe sich Hoffmanns Situation eine Weile
lang angeschaut. Irgendwann habe sie schlie3-
lich interveniert. ,Du arbeitest von frih bis spdt,
ununterbrochen, und hast nie Kohle." Unrecht
hatte sie nicht. Eine ndchtliche Zeitungstour mit
eigenem Auto, eigenem Sprit, 300
Kilometer Strecke und eigener
Krankenversicherung, erinnert sich
Hoffmann, hatten ,etwas um die
hundert Euro® eingebracht. Sein
damaliger Chef hielt das fir einen
Top-Preis. Das war natdrlich
Quatsch. Im Grunde, so Hoffmann,
sei der Weg in die Pleite vorge-
zeichnet gewesen.

Seine Frau ist gelernte Verkauferin.
Durch die Schwangerschaft konnte
sie ihre Lehre nicht abschlieBen. In
ganz Sachsen habe sie sich be-
worben - mit eher mauem Erfolg.
Irgendwann sei klar gewesen, dass
sie im Osten keine Zukunft haben.
Hoffmann erzdhlt von einem Schlis-
selmoment. Seine Frau bekam ein
Vorstellungsgesprach in einem Su-
permarkt, in dem sie als Verkduferin
an der Fischtheke arbeiten sollte.
Die Rahmendaten: Arbeitsbeginn
7 Uhr, C)f‘fnungszeiten 8 bis 20 Uhr, Feierabend
um 21 Uhr, Montag bis Samstag. Gehalt: 750 Euro
netto. Kristin habe schlieBlich zu Hoffmann gesagt:
,Stephan, du arbeitest ununterbrochen, und ver-
dienst nix. Ich krieg erst keine Arbeit, und wenn,
dann ist die genauso mies wie deine. Lass uns
hier verschwinden!”

UMZUG INS RHEIN-MAIN-GEBIET

Auf den Raum Frankfurt als neue Heimat ist das
Paar gekommen, weil Hoffmanns Schwager René
dort als Schreiner gearbeitet hatte. Er selbst
wohnte zu der Zeit ebenfalls in Usingen. Kristin
bewarb sich in der Umgebung und ergatterte
prompt einen Job. Anfangs pendelte sie noch
zwischen Usingen und Chemnitz, wo Hoffmann
vorerst blieb, und mit seinem BWL-Studium
Fachrichtung Investment-Banking beschdaftigt
war. Auf das Grundstudium folgte der Umzug
vor die Tore der Finanz- und Bankenmetropole
Frankfurt am Main. Zuvor stand die Prufung
zum Speditionskaufmann an. Erst dadurch war
auch das Studium méglich.



Ein weiterer Schlisselmoment bringt Hoffmann
ins Umzugsgeschaft zurdck: Bis 2005 studiert
er. Die Zeiten damals waren geprdagt von den
Terroranschlagen 2001 auf das World Trade
Center in New York. An der Bérse war kein Geld
mehr zu verdienen, erinnert sich Hoffmann. Viele
seiner Kommilitonen héatten die Studienrichtung
gewechselt, seien ins Marketing und ins Control-
ling gegangen. Er nicht. Hoffmann lieB sich schon
damals nicht beirren.

Die finanzielle Situation des Paares blieb vorerst
angespannt. Hoffmann entsann sich an seine Zeit
in Chemnitz zurUck. Er grindet noch als Student
eine Umzugsfirma - mit einer Handvoll Studi-
kollegen, die ihn als Helfer unterstutzten. Auftrage:
nur samstags und sonntags. Der Bank- und
Bérsenbranche bleibt er vorerst noch treu.
Kurios, denn eigentlich war die Welt der Schlips-
und Anzugtrdager nie wirklich seine. Jour fixe,
Brainstormings, ein Meeting nach dem anderen -
funf bis sechs Stunden am Tag hing er mit diesen
Leuten aufeinander.

Hoffmann stellt sich die Sinn-Frage: Jeden
Morgen mit der Taunusbahn von Usingen nach
Frankfurt pendeln, im schnieken Anzug, den er
nicht tragen will, um mit Leuten zu arbeiten, die
er eigentlich nicht sympathisch findet, in einem
Job, bei dem das Schénste am Tag die Mittags-
pause und der Feierabend sind: ,Das soll's sein?*

Erneut setzt ihn Kristin wieder aufs richtige Gleis:
,Du bist am Wochenende doch immer gerne mit
deinen Jungs unterwegs. Mit denen kommst Du
super klar. Warum macht ihr das nicht professio-
nell?” Heureka! Hoffmann steigt ernsthaft ins
Umzugsgeschdft ein - na ja, zumindest ein bis-
schen.

Die UmzUge habe er immer so gemacht, wie er
selbst umgezogen werden will: ,Ich habe nie-
manden Ubers Ohr gehauen. Wir haben die Sache
immer ordentlich gemacht.” Er selbst habe zwei
linke Hande und bekomme keine Schraube ge-
rade in die Wand. Daflr hatte er immer verl@ss-
liche Mitarbeiter.

Allen voran: Schwager René, der schon damals
mit an Bord war, und es nach wie vor ist. Mit zwei
bis drei Umzlgen pro Woche seien sie gestartet.
Nebenbei kimmerte sich Hoffmann um seine
Tochter, brachte sie in die Kita und so weiter.
Kristin arbeitete Vollzeit. Teilzeit-Umzugsunter-
nehmer mit einer tollen Work-Life-Balance sei
er gewesen. Eine wunderbare Zeit. So wunder-
bar, sein Schwager und er schwdrmen heute
noch davon.

MANCHMAL BESSER
DIE KLAPPE HALTEN

René hat einen Sohn. Seine Frau arbeitete Voll-
zeit bis abends 20 Uhr. Kristin war bis 21 Uhr
beschdéftigt. ,Eigentlich waren wir die Mutter, und

unsere Frauen die Mdnner.” Hoffmann lacht. Re-
gelmaBig freitags hatten René und er die Kinder
aus der Betreuung geholt, zusammen im Super-
markt Fleisch besorgt, den Grill angeschmissen
und gewartet, bis ,die Madels" abends dann da-
zukamen. Dolce Vita in Merzhausen! Dann, eines
Freitagabends, ein Satz, der das stBe Leben ins
Wanken geraten lieB. ,René sagte irgendwann
.So einen schonen Sommer machen wir uns
ndchstes Jahr wieder! Ich hére heute noch die
Teller auf dem Boden zerschellen, so stinksauer
war meine Frau.” René sei es &hnlich ergangen.
Mit gesenktem Haupt sei er am ndchsten Mor-
gen angetrottet gekommen und habe kleinlaut
nur gemeint: ,Stephan, wir missen uns was ein-
fallen lassen.”

Der néchste Sommer sollte fur die beiden also
komplett anders werden. Eine Festanstellung,
irgendwo? Irgendwie nicht das Wahre! Umzlge
machen, darauf hatten sie Lust. Einen GroBteil
der Auftrége seiimmer schon Gber Empfehlungen
reingekommen. So ging's voran. So flllten sich
dann auch die Auftragsbtcher mehr und mehr, je
ernster Hoffmann die Sache zum Laufen brachte.

Heute gehdren zur Unternehmensgruppe mit
ihren drei Standorten in Hessen und Sachsen ins-
gesamt 55 Mitarbeitende, dazu vier Azubis im
Bereich Fachkraft Mébel-, Kiichen- und Umzugs-
service. Der Fuhrpark besteht aus 25 Fahrzeugen
bis 12 Tonnen mit und ohne Hénger. Die Lager-
flachen umfassen 12.900 cm?, die Buiroflédche am
Standort in Neu-Anspach betrégt rund 240 m?.
Anzahl Umzige pro Jahr: ca. 1.600.

EINSATZ UNTER HOHEM RISIKO

Was heute groB ist, begann holprig. Mit 500 Euro
in der Tasche kam Hoffmann aus Karl-Marx-Stadt
in den Westen. 750 Euro habe allein die erste
Miete betragen. Die Gespréiche mit den Banken,
um an Geld zu kommen? ,Desillusionierend! Es
machte den Anschein, als hatten Umzugsunter-
nehmen einen dhnlichen Ruf wie Table-Dance-
Bars.” Und in der Tat: Der Blick in den Schufa-
BranchenschlUssel zeigte ihm recht deutlich, wie
schlecht das Umzugsgeschaft in Sachen Bonitat
und Rating dastand. Er habe dann das gemacht,
was er konnte: \Wer im Studium gut im Aktien-
handel war, musste sich beruflich keine Sorgen
machen.” Er selbst habe schon immer ein gutes
Handchen gehabt. Er zockte an der Borse. Mit
AugenmaB. Hoffmann hat seine Limits. Von dem
mit Aktien spekulierten Geld schafft er Lkw,
Mobellifte und anderes Equipment an. ,Naturlich
waren wir auch immer sehr fleiBig und haben
unsere Sache zur Zufriedenheit unserer Kunden
erledigt. Unsere Brétchen haben wir uns hart
erarbeitet. Nicht, dass hier ein falscher Eindruck
entsteht.” Dabei habe er sich immer an betriebs-
wirtschaftliche Regeln gehalten, allen voran: Ehr-
lich sein. Und: Wer ordentlich arbeitet, kann auch
entsprechende Preise verlangen.
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Das Umzugsgeschdft sei wie das Bankgeschdft:
Ein Spielfeld mit vielen unheimlich guten Spielern.
,HUben wie driben Geld verdienen ist unheimlich
schwer. Man muss intelligent sein, um ordentlich
zum Zuge zu kommen" Das Geheimnis seines Er-
folges? ,Ich denke, ich habe in der Vergangenheit
viele richtige Entscheidungen getroffen. Ich habe
nicht alles richtig gemacht und aus Fehlern ge-
lernt. Vielleicht liegt es daran, dass mir der Beruf
so viel SpaB macht und ich mit Leib und Seele
dabei bin.”

Was ihm besonders gefdllt: ,Man kommt mit vielen
wirklich netten und coolen Leuten zusammen.*
Tausende Besichtigungen seien in letzten beiden
Jahrzehnten zusammengekommen: vom Millio-
nar bis zum Hartz-IV-Empfdanger. Von jungen
Leuten bis zu Senioren. Er erlebe esimmer wieder
im Freundeskreis, dass ihm seine Kumpels an
den Lippen hingen, wenn er von seinem Alltag
berichtet. ,In unserem Metier ist eine ganz andere
Action. Wir arbeiten mitten im Leben.”

Bei Besichtigungen habe er teils mehrere Stunden
verbracht, einfach, weil er an den Menschen und
ihren Geschichten interessiert war. Ich kann es
nachvollziehen. Als Hoffmann diese Sdtze sagt,
sitze ich ihm schon rund drei Stunden gegentiber -
und bin alles andere als gelangweilt. Mit seiner
kommunikativen Art habe Hoffmann sicher den
einen oder anderen Auftrag mehr an Land ziehen
kénnen. Der richtige Umgang mit dem unter-
schiedlichen Klientel ist wichtig. ,Du musst in
s@mtlichen Sphé&ren wandeln kénnen.”

RHEIN-MAIN-GEBIET
ALS ANZIEHUNGSPUNKT

Selbst heute noch, mehr als 30 Jahre nach der
Wende, sind sich viele Wessis und Ossis nicht grin.
FUr Hoffmann ein Problem? ,Niel Das Rhein-Main-
Gebiet habe ich von Beginn als sehr weltoffen
empfunden. In den rund 25 Jahren im Westen
hat man mich hier nie als . dummen Sachsen’,
bléden Ossi* oder sonst wie behandelt”, sagt er.
.Wenn man mich bel&chelt hat, dann nicht wegen
meines Dialekts, sondern wegen der Dinge, die
ich vorhatte.” In Frankfurt und Umgebung, so sein
Empfinden, werde man mehr danach beurteilt,
was man tut, nicht wer oder woher man ist. ,Das
rechne ich den Menschen im Rhein-Main-Gebiet
hoch an.”

Ich selbst habe mehr als 25 Jahre dort gelebt,
wo die Hoffmann Umzugsfachspedition seit den
frihen 2000er-Jahren ansdssig ist. Neu-An-
spach und Usingen wuchsen parallel zu jeweils
eigenen kleinen Nachbarstadtchen heran. Dann,
durch (straBen- und wohn-)bauliche Erschlie-
Bungen, waren die urspringlichen Grenzen kaum
noch erkennbar. Heute, so fuhlt es sich fUr mich
an, wenn ich mal dort bin, ist aus zwei Stédten eine
geworden. Welchen Einfluss hatte das Wachstum

beider Orte auf sein Geschdft? ,Die Entwicklung
der beiden Stdadte hat sicher auch eine Rolle
gespielt. Allerdings ist auch das komplette Rhein-
Main-Gebiet stetig gewachsen. Fur ein Umzugs-
unternehmen kann es kaum eine bessere Region
geben als hier.” 90 Prozent seiner Umsatze erzielt
er im Rhein-Main-Gebiet. Zehn Prozent gebe der
Taunus her.

Limburg, Weilburg, manchmal GieBen, Wies-
baden, Frankfurt, Darmstadt, Aschaffenburg,
Hochtaunus, Main-Taunus: Hoffmann ist in der
gesamten Region unterwegs. ,Umzugsunter-
nehmen werden regional gebucht®, sagt er. Die
Wettbewerbssituation: Im ndheren Umkreis gibt
es so gut wie keinen Marktbegleiter. ,In Frankfurt
ist die Situation sicherlich intensiver als auf dem
Land, aber trotzdem immer noch so, dass alle noch
ein gutes Stick vom Kuchen abbekommen®, sagt
Hoffmann. Wie hart ist der Wettbewerb? ,Im preis-
lich hochwertigen Segment ist die Konkurrenz
unter den Speditionen eher gering. Zwischen den
preiswerten Speditionen aus aller Herren Landern
ist die Konkurrenz natdrlich wahnsinnig®, so sein
Fazit. ,Es ist einfach die Frage, welches Kunden-
klientel ich habe bzw. ich bedienen méchte.”

Und esiist eine Frage der Kalkulation. ,Mirist schnell
klar geworden, dass mir von zehn Umzlgen zwei
richtig Geld bringen, sechs durchschnittlich sind,
und bei den beiden letzten geht’s bestenfalls null
auf null auf.” Eine Frage habe sich ihm gestellt:
.Wie schaffe ich es, die beiden guten Auftrdge auf
das Niveau von zehn zu heben”?*

Wichtig sei eine entsprechende Frequenz an
Auftragsanfragen. 50 bis 60 Anfragen erreichen
Hoffmann und sein Team laut eigenen Angaben
pro Tag. Da kann man nicht jeden Kunden
bedienen. Da will man aber auch nicht jeden
Auftrag bedienen. ,Ich suche die Auftrége aus und
selektiere knallhart. Was ist fur uns profitabel?
Welche Auftrage werfen nicht viel ab? Welche
Auftrége bedeuten vielleicht richtig Arger?”

KEIN KUHHANDEL

Die liebsten Umzige sind ihm solche, die kom-
plexe Lésungen und Gehirnschmalz erfordern, kein
08/15. Was Hoffmann erzahlt, deckt sich mit
dem, was mir schon andere Unternehmerinnen
und Unternehmer erzdhlt haben: Je komplizierter
ein Auftrag ist, desto lieber wird er angenommen.
Dafur schlagt das Herz.

Wichtig sei ihm Offenheit. Wenn ein Auftrag nicht
interessant ist, sage ich das. Letztlich geht es
darum, Geld zu verdienen. Fir mich und meine
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.” Auf Kuhhandel
lasse er sich nicht ein. Wenn laut meiner Kalkula-
tion ein Umzug x Euro kostet, und der Kunde
meint, mit einem Angebot fir y Euro weniger
anzukommen, dann soll er das andere Angebot



annehmen.” Was er sagt, leuchtet ein: ,Ich bin
Dienstleister. Das bin ich gerne. Aber ich bin auch
nur dann gerne Dienstleister, wenn Kunden das
zu wardigen wissen.”

Versténdnis fur Preisdebatten habe er. Da gibt's
Kunden, die gehen in den Discounter. Die mUs-
sen vielleicht jeden Cent zweimal umdrehen.
Dann gibt es diejenigen, die kaufen auf dem
Wochenmarkt ein, weil sie sich teurere Produkte
leisten kénnen. Im Umzugsgeschdft sei es dhn-
lich. Deshalb méchte er auch gar nicht verteu-
feln, dass manche Kunden eben nur auf den
Preis schauen. ,Klar ist das auch ein Problem.
Aber es ist auch den Lebensumstdnden der
Menschen geschuldet”, gibt er zu bedenken. Wer
gerade ein Hauschen gebaut hat, kann finanziell
keine groBen mehr Springe machen®, sagt
Hoffmann. Als Umzugsspedition sei man da das

letzte Glied in der Kette. ,Vor mir hat der Fens-
terbauer verdient, der Fliesenleger, das Mdbel-
haus und wer sonst noch alles. Alle mit ihren
eigenen Aufschldgen. Da kann ich die Leute
doch nicht auch noch knechten.” Dann gebe es
wieder solche Anrufe, da hat sich ein Paar
frisch getrennt, und der eine Teil wolle nur noch
weg - koste es, was es wolle. Zwei simple
Beispiele. Das Spannungsfeld ist weit viel-
schichtiger. Aber sie passen.

WIE EIN ANFANGER
KOLOSSAL GESCHEITERT

Er selbst wirde sich nie als ,erfahren genug"
bezeichnen. ,Ich bin jeden Tag aufs Neue Lehrling
in meinem eigenen Unternehmen®, sagt Hoff-
mann. Klar, viele Umzlge gehen einfach von der
Hand. Das Team ist eingespielt, Abldufe greifen
wie Zahnr&dchen ineinander und die Maschine-
rie lIGuft. ,Trotzdem gibt es immer wieder etwas
zu lernen.” Seine ersten Kalkulationen? Haar-
stréubend. Seine ersten Blroumztge? Kolossal
gescheitert. Wie ein Anféinger. Trotz der Erfahrung,
die er da schon hatte. Das Organisationsgeschick,
wie er es heute hat, schaffte er sich nach und nach
drauf. Eslief nichtimmer wie am Schnirchen. Das
Umzugsgeschdaft bedeutet regelmdaBige Verdnde-
rung. Wie ein Bdcker jeden Tag Brétchen backen
und schauen muss, ob sie ihm gelingen, muss auch

UYmnazuge

A

er jeden Tag aufs Neue planen, kalkulieren, orga-
nisieren, klug sein. Hohe Margen seien machbar,
hingen zu einem wesentlichen Teil aber auch vom
eigenen Personal ab. Er ist stolz auf seine Mann-
schaft. Und hoch zufrieden mit ihr. Rund 15 Jahre
habe es gedauert, sie so zu formieren, wie sie heu-
te zusammenspielt. Alle Vorstellungsgesprdache
fahrt er selbst. Und vertraut immer seinem
Bauchgefihl. Wirde er die Person, die vor ihm
sitzt, bei seinem eigenen Umzug im Haus haben
wollen oder lieber nicht?
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Gerne unterhalte er sich mit den ,alten Hasen" -
hoére ihnen intensiv zu, und profitiere so von ihren
Erfahrungen. Da spielt auch die Unternehmens-
nachfolge eine Rolle. ,Fir mich heiBt das, beruflich
auch kdrzer zu treten. Ich méchte meine Kinder so
erziehen, dass sie mein Erbe vielleicht noch mal
eine Stufe héher heben.” Aufbauen, durchbringen,
an die Wand fahren. Oder wie Otto von Bismarck
schon sagte: ,Die erste Generation schafft das
Vermdgen, die zweite verwaltet es, und die dritte
studiert Kunstgeschichte.” Er selbst habe beob-
achtet, wie viele andere den immer gleichen Fehler
gemacht hatten: Viel arbeiten, mehr arbeiten,
noch mehr arbeiten. ,Ja, das bringt gutes Geld.
Aber es bleibt auch viel auf der Strecke.” Die Familie
setze er nicht aufs Spiel.

+NUR IDIOTEN TRAGEN
WASCHMASCHINEN ALLEIN!“

Bei Hoffmann gibt es klare Regeln. Wer arbeitet,
muss auch Urlaub machen. Delegieren kostet zwar
Geld, aber das ist immer noch besser, als alles
allein zu machen. Die Tatsache, gentgend Mitar-
beiter im BlUro zu haben, erlaubt es inm, sich aus
dem Unternehmen rauszuziehen, wenn er es
mdchte. Das bedeutet zugleich, dass er sich auf
seine Leute verlassen muss. Das kann er. Und: Der
Chef achtet auf die Gesundheit des Personals. Die
Belastung muss so niedrig wie mdglich sein, ob im
Office oder drauBen beim Kunden. Klar, auch bei
Hoffmann gibt es diese ,jungen Burschen® die
meinen, eine Waschmaschine allein durchs Trep-
penhaus in den dritten Stock hieven zu kénnen.
.Nur Ildioten tragen Waschmaschinen allein. Bei
mir gibt es das nicht. Und wenn es doch vor-
kommen sollte, geht’s ab zum Rapport.” Um die
Gesundheit des Personals zu gewdhrleisten, wird
es regelmdBig geschult. Und es werden die
entsprechenden Hilfsmittel eingesetzt. ,Sollte es
dann bei einem Umzug doch mal zu schwer
werden, etwa bei Klavieren oder Tresoren, dann
holen wir uns jemanden, der darauf spezialisiert
ist. Es ist nicht klug, Dinge zu machen, die man
selbst nicht kann oder die einen nur aufhalten.”

KEIN HIERARCHISCHES SYSTEM

Bei Hoffmann kommuniziere jeder mit jedem: ,Ich
mag kein Mobbing. Alle sind gleichgestellt. Kein
Bereich ist mehr wert als der andere.” Sein
Personal behandelt er fair. Daflr verlangt er
Ehrlichkeit und gute Arbeit. Niemand bekomme
den Kopf abgerissen, wenn er etwas verbockt.
Aber man muss es dann auch offen zugeben
und nicht versuchen, zu vertuschen oder abzu-
streiten. ,Bei einem Umzug kann immer mal etwas
kaputtgehen. Von uns verursachte Schéden be-
heben wir selbst, wo immer das machbar ist. Wir



sind Dienstleister. Wir stehen fur Sch&den ge-
rade.” Daflir beschaftigt er Mébelschreiner und
anderer Fachleute. Schdden an die Versicherung
wlrden deshalb so gut wie keine gemeldet.
Braucht es auch nicht.

In Hoffmanns mittelstdndischem Familienbetrieb
ist die Last auf mehreren Schultern verteilt. Daflr
braucht es Vertrauen. Der Altersschnitt liegt
zwischen 30 und 40 Jahren. Das Angebots-
spektrum reicht von Privatumzigen, Bliroum-
zUgen und Betriebsverlagerungen bis zu Aus-
landsumzigen und Spezialtransporten. Das Ser-
viceangebot endet nicht an der neuen Haustdr.
Wer mit Hoffmann umzieht, bekommt Hilfe bei
der Beschaffung von Arbeitspapieren, Hilfe bei
Behérdengdngen und vieles mehr.

Schickt er zu jedem potenziellen Auftrag einen
Mitarbeiter zur Besichtigung? ,Wenn ich im
Durchschnitt von zehn Umzigen profitabel sein
will, muss man das nicht. Dann kann man im
BUro bleiben. Wer bei jedem Umzug Frichte
ziehen will, muss auf jeden Fall raus zum Kunden.”
Bei Hoffmann sind vier Akquisiteure beschdaftigt.
Er Uberlegt sich immer ganz genau, welchen
Mitarbeiter davon er zu welcher Besichtigung
schickt. ,Alle haben ganz besondere Eigen-
schaften und Qualitaten, und ihre ganz eigene
Art, mit Menschen umzugehen. Das mache ich
mir zu nutze.” Die Frage wird also mehr oder
weniger strategisch beantwortet: Welcher
Mitarbeiter passt am ehesten zur Lebens-
realitdt des potenziellen
Kunden? Eine General-
verkaufsstrategie gebe es
ohnehin nicht. Seine jun-
gen Mitarbeiter zbégen
Besichtigungen in einer
Viertelstunde durch - mit
enormer Abschlussquote.
Er selbst gehdre zu den-
jenigen, die sich beim Kun-
den auch mal verquat-
schen.

Beim Thema Digitalisierung
muss er tief durchatmen.
Er sei ein groBer Freund
davon, Dinge effektiver
und automatisierter zu
gestalten. Das Problem
sei, dass das Thema ein
Geldfresser sei. ,Unterneh-
men wie uns, die das The-
ma Digitalisierung nicht in
ihnrer DNA haben, kostet
das Unsummen.” Er selbst
hat einen IT-Techniker
angestellt. Die Vernetzung

der Zentrale mit den Niederlassungen, Lager-
boxen, Telefonanlagen, Exchange-Server, Ein-
betten der unterschiedlichen Umzugssoftware,
Tablets, die in Benutzung sind - das alles gilt es
zu warten, zu pflegen, technisch auf dem
neuesten Stand zu halten. Und natdrlich muss
alles einwandfrei laufen. Das Gehalt, das der
Angestellte verdiene, rechne sich allemal.

Zurick zum Beginn des Gesprachs. Seine Erfah-
rungen mit dem Verband? Hoffmann erinnert
sich an seine Anféinge zurlck. ,Wenn Sie frisch in
der Branche sind, fehlen Ihnen millionenfach Infor-
mationen. Nirgendwo steht, wie man Porzellan
oder Glas richtig umwickelt, wie man den Zoll
in der Schweiz abwickelt, Arbeitsrecht, Steuer-
recht - im Grunde steht man als Neuling véllig
blank da. Wenn man es richtig machen will,
braucht man Hilfe.” Die ersten Sitzungen beim
Fachverband seien sehr erntchternd gewesen.
Er sei gekommen, um zu lernen, nicht um da-
rdber zu sprechen, welche Bestimmungen in
Gesetzesblattern verdffentlicht werden mus-
sten. So sei es damalls aber gewesen. Mehrwert?
Nulll Relevant sei fir ihn gewesen: Was passiert,
wenn mich ein Kunde verklagt? Worauf muss ich
achten, wenn ich neue Mitarbeiter einstelle oder
mich von jemandem trennen muss? Die praxis-
nahen Fragen trieben ihn um. Auf den Ver-
bandssitzungen habe er dazu nichts erfahren.
Er suchte also den direkten Kontakt in die AMO-
Geschdftsstelle. Dort sei er immer gut beraten
und informiert worden.

Als vor einigen Jahren ein neuer Vorstand im
Fachverband gesucht wurde, habe es ihn kurz
gejuckt. Sich aufstellen lassen wollte er dann aber
doch nicht. ,Mir fehlt das politische Gen." Er halt
mit seiner Meinung nicht hinterm Berg. Das aber,
das Direktsein, komme laut Hoffmann in der
Verbandsarbeit nicht gut an. ,Da wird mitein-
ander gerungen. Da geht es um Kompromisse.”
Er bewundert, mit welchem feinen Verstand und
Gespur einst Susie von Verschuer den Fachver-
band als Vorsitzende geflhrt hat. lhren Auftritt.
lhre taffe Art. lhre Erfahrung Uber die AMO
hinaus in der IHK und anderen Institutionen. Das
habe ihn beeindruckt. Von den Kolleginnen und
Kollegen aus den anderen AMO-Mitgliedsunter-
nehmen habe er eine sehr hohe Meinung. ,Das
sind alles coole Leute.” Klar kénne er sich vor-
stellen, sich zu engagieren. ,Aber dann muss man
die Zeit, die man miteinander verbringt, und die
an anderen Ecken fehlt, sinnvoll miteinander
verbringen. Nicht viel rumquatschen, sondern
Machen!" Die neue AMO sei fir ihn mittlerweile
auf dem richtigen Weg.
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zwischen binem Dach

Schnittste

weiteren Anbietern

NeoMetrik GmbH | Philipp-Reis-Str. 4-8 | 63150 Heusenstamm
Mail: info@neometrik.com | Tel.: +49 (0) 6104 689 51-0

MoviNeo

die Umzugssoftware



WIE WERDEN WHISTLEBLOWER
BZW. HINWEISGEBER MIT DEM
NEUEN GESETZ GESCHUTZT?

WAS BEDEUTET WHISTLE-
BLOWING BZW. WAS ISTEIN
WHISTLEBLOWER?

WARUM MUSSEN WER RICHTET DIESE
WHISTLEBLOWER GESETZLICH MELDESTELLEN EIN?
GESCHUTZT WERDEN?
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WER GILTALS ,,BESCHéFTIGT -
UND WERALS ,,BESCHAFTIGUNGS-
GEBER"?

WAS MUSS MAN BEACHTEN,
WENN MAN EINE INTERNE
MELDESTELLE EINRICHTEN
MOCHTE?

WELCHE FALLE BZW. ,MISS-
STANDE“ KANN MAN MELDEN?
WAS IST DER SACHLICHE
ANWENDUNGSBEREICH?

WERDEN WHISTLEBLOWER
NACH EINEM HINWEIS NICHT
BENACHTEILIGT?

KANN MAN AUCH HINWEISE
ANONYM AN EINE MELDESTELLE
GEBEN?

WAS PASSIERT, WENN DIE
MELDESTELLE EINEM HINWEIS
NICHT NACHGEHT?

WARE ES AUCH MOGLICH, DIESE
INTERNE MELDESTELLE VON
EINER EXTERNEN PERSON ODER
ORGANISATION BETREIBEN ZU
LASSEN?



FAZIT

‘Das Hinweisgeberschutzgesetz tritt
'voraussichtlich im April oder Mai 2023
in Kraft. ‘

“Beschdftigungsgeber ab 50

Mitarbeitenden mussen eine interne
Meldestelle einrichten, bei der ihre
Beschaftigten mlndlich, schriftlich oder
personlich sowie auch anonym auf
Missstdnde im Unternehmen hinweisen
kdnnen. -

Es wird eine externe Meldestelle beim
Bundesamt fir Justiz eingerichtet,
an die sich Hinweisgeber wahlweise
hinwenden konnen.

Beschdftigungsgeber mit SO bis

249 Beschdaftigten haben bis

zum 17. Dezember 2023 Zeit,

ihre interne Meldestelle einzurichten;
Beschdftigungsgeber mit mindestens
250 Beschdftigten muissen die interne
Meldestelle ab Inkrafttreten des
Gesetzes eingerichtet haben und
betreiben.

Pflichten der Meldestellen: Hinweise
mussen innerhalb von sieben Tagen
bestatigt werden und sie binnen drei
Monaten dem Hinweisgeber mitteilen,
welche MaBnahmen ergriffen wurden.

Mehrere Beschdftigungsgeber kénnen
gemeinsam eine interne Meldestelle
einrichten und betreiben.

Beschdftigungsgeber kénnen auch
Dritte mit der Einrichtung und
dem einer Meldestelle beauftragen.
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von Martin Ahnefeld, Stefan Klein,
Frank Schdéfer, Jirgen Zantis,
Andreas Eichinger, Ellen Troska

Wir haben es bereits an anderer Stelle in dieser
Ausgabe der MébelLogistik erwéhnt: Die AMO und
ihre Vorlaufer existieren seit 1881! Wir blicken also
auf eine im Vergleich zu vielen anderen Verbdnden
sehr lange Geschichte zurlck. Natirlich hat sich
die AMO immer wieder verdndert und sich auf die
Gegebenheiten der jeweiligen Zeit eingestellt. Diese
Anpassungen waren und sind immer wieder erfor-
derlich, um nicht wie ein aus der Zeit gefallener
Fremdkorper zu wirken, denn dann wdare ein
Verband nicht mehr anschlussféhig und kénnte
nicht mehr im Sinne seiner Mitglieder wirken. Wir
sind Uberzeugt, dass ein Verband anschlussfahig
sein und zeitgemdB handeln muss. Nur so lassen
sich die Belange seiner Mitglieder in Politik und
Gesellschaft adressieren. Und nur so wird ein
Verband in der Lage sein, den Kontakt zu seinen
Mitgliedern auf Augenhdhe aufrechtzuerhalten.

Gemeinsam haben Prdsidium und Geschdftsfih-
rung der AMO das letzte Jahr genutzt, um sich
Gedanken Uber notwendige Verdnderungen zu
machen. Wir haben hinterfragt, analysiert, disku-
tiert, Ideen und Optionen besprochen. Und wir sind
gemeinsam der Ansicht, dass es wieder an der Zeit
ist, dass sich die AMO auf die Gegebenheiten der
Zeit einstellt und sich weiter verandert. Nur dann
wird die AMO auch in Zukunft leistungsféhig sein
und existieren kénnen.

Aufbauen konnten wir auf die Ergebnisse der
letzten beiden Vision Groups, in denen unter
Beteiligung von Mitgliedern Ideen und Konzepte
fur eine Weiterentwicklung der AMO erarbeitet
wurden. Allerdings wurden diese Ideen nicht
konsequent weiterverfolgt. Unser Vorschlag baut
auf genau diesen Ideen und Konzepten auf und
berUcksichtigt dartber hinaus die Erfahrungen, die
wir seit Beendigung der Arbeit der letzten Vision
Group gemacht haben.

Die in der aktuellen Satzung der AMO definierte
Organisation und Struktur der AMO verursacht
lange Entscheidungswege. Gleichzeitig wird das
Umfeld, in dem wir als AMO wirken, immer schnell-
lebiger, volatiler. Ein solches Umfeld erfordert
schnelle Entscheidungen. Langwierige Ent-
scheidungswege werden als Zaudern und Z6-
gern wahrgenommen. Auch wenn die Ursache in
burokratischen Erfordernissen liegen mag.

Hand auf's Herz: Was denken Sie, wenn Sie an
Infrastrukturprojekte und den Planungsaufwand
denken? Was denken Sie, wenn Sie an die Bean-
tragungsfristen und -vorldufe flr Halteverbots-
einrichtungen in vielen deutschen Kommunen
denken? Sind derartig lange Vorldufe zeitgemal
oder wie ware Ihr Urteil? Unserer Ansicht nach
wirken Prozesse wie diese wie aus der Zeit ge-
fallen und sind beispielhaft fur Bereiche, in denen
wir andere Erwartungen haben. Und diese ande-
ren Erwartungen haben wir, weil wir an anderer
Stelle ganz andere Realitdten und ganz andere
Geschwindigkeiten gewdhnt sind. Wir wollen mit
unseren Vorschlégen verhindern, dass ein dhn-
liches Bild einmal auf die AMO zutrifft.

Dariber hinaus wird es immer schwieriger,
Menschen zu finden, die sich ehrenamtlich enga-
gieren. Menschen, die sich ehrenamtlich in dem
Umfang engagieren, wie es erforderlich ware.
Denn auch in ihren eigenen Unternehmen sind
die Unternehmerinnen oder Unternehmer, die
wir als AMO vertreten, im schnelllebigeren und
volatileren Umfeld mehr gefordert als zuvor. Die
AMO ist ein Unternehmerverband. Sie vertritt die
Interessen der Unternehmerinnen und Unter-
nehmer, die Uber die Landesverbdnde in ihr
organisiert sind. Und das soll aus unserer Sicht
auch so bleiben.

Fast alle Mitgliedsunternehmen der AMO sind
inhabergeflhrt. Dies bedeutet, wenn sich jemand
fur die AMO und ihre Mitglieder engagiert, dann
kann diese Person nicht zur selben Zeit in ihrem
eigenen Unternehmen arbeiten. Die Anforde-
rungen an die Menschen, die sich in der AMO
ehrenamtlich engagieren, werden gleichzeitig
immer héher. Denn die Themen, die uns als
AMO beschdftigen, werden immer vielfgltiger.
Und Entscheidungen, die uns als Branche
betreffen, werden immer zahlreicher. Die Frage
ist also wie wir zuklnftig eine weiterhin funktions-
féhige und eine weiterhin einflussreiche AMO
sicherstellen kénnen.

Am 8. Dezember 2022 haben AMO-Présidium
und -Geschdaftsflihrung den Gesamtvorstand in
einer Informationsveranstaltung gemeinsam Gber
unsere Uberlegungen informiert. Was beschdaftigt
uns? Was ist unser Vorschlag?

IDEEN LIEGEN AUF DEM TISCH

Wirwollen die Struktur der AMO weiterentwickeln.
Als AMO-Présidium und -Geschaftsfihrung
wollen wir, dass weiterhin Unternehmerinnen
und Unternehmer richtungsgebende und kon-
trollierende Gremien besetzen. Wir wollen, dass
grundlegende Entscheidungen stets von Unter-
nehmerinnen und Unternehmern getroffen wer-
den. Innerhalb dieser Leitplanken soll sich zukUnftig



ein hauptamtlicher Vorstand bewegen, der von
der Delegiertenversammlung gewahlt und durch
einen Aufsichtsrat kontrolliert wird. Dieser Auf-
sichtsrat soll ebenfalls von der Delegiertenver-
sammlung gewdhlt werden und - wie zuvor das
Prasidium - aus Inhabern, Gesellschaftern, ge-
setzlichen Vertretern oder bevollmdchtigten Mit-
arbeitern von Mitgliedsunternehmen der AMO
bestehen. Zukunftig sollen also der Delegierten-
versammlung ein hauptamtlicher Vorstand und
ein Aufsichtsrat als neue Organe der AMO zur
Seite gestellt werden.

Das aktuell bestehende Organ Gesamtvorstand
wirde entfallen. Sowohl Gesamtvorstand als auch
Delegiertenversammlung setzen sich derzeit aus
Vertretern der Mitgliedsverbdnde zusammen.
Aktuell dient der Gesamtvorstand insbesondere
der Vorbereitung der Delegiertenversammlung.
Er spricht Empfehlungen fur die Annahme oder
Ablehnung von Antr&gen gegenUber der Delegier-
tenversammlung aus, trifft jedoch selbst kaum
Entscheidungen. Stringenter wdre es aus unserer
Sicht, zukinftig sowohl Beratungen und Diskussi-
onen als auch Entscheidungen in einem Gremium
- der Delegiertenversammlung - zu verankern.

Wichtigist uns, dass die Delegiertenversammlung
zukUnftig noch aktiver mitarbeitet. Dazu ware es
aus unserer Sicht erforderlich, dass Delegierte
durch die Landesverbdnde zukinftig auf ldngere
Zeit bestimmt werden bzw. sich auf Idngere Zeit
verpflichten. Uns geht es darum, eine Kontinuitat
der Mitarbeit als auch der Kontrolle zu gewdhr-
leisten.

UNSERE UBERLEGUNGEN ZUR NEUEN
STRUKTUR IN KURZE:

I Die Delegiertenversammlung soll grund-
legende Entscheidungen treffen, also die
Leitplanken aufstellen. Innerhalb dieser
Leitplanken bewegt sich der hauptamtliche
Vorstand und trifft operative Entscheidungen.
Die Aktivitaten des hauptamtlichen
Vorstandes werden vom Aufsichtsrat
kontrolliert. Sowohl Delegiertenversammlung
als auch Aufsichtsrat bestehen aus
Vertreterinnen und Vertretern aus
den AMO-Mitgliedsunternehmen.

Und hauptamtlicher Vorstand und
Aufsichtsratsvorsitzender vertreten den
Verband nach auBen. Gemeinsam.

DER ZUKUNFT DER AMO
EINE STIMME GEBEN

Die jamoe ist wesentlicher Bestandteil der AMO.
Sie vertritt die Interessen junger FUhrungs- und
Fachkrafte der Mitgliedsunternehmen. Die jamoe
ist die Zukunft des Verbandes. Aktuell ist sie in der

Satzung der AMO kaum verankert. Dies wollen wir
dndern, ihr ein héheres Gewicht geben und die
jungen Menschen im Bundesverband mehr ein-
beziehen.

REGELMASSIGER VIRTUELL
INFORMIEREN

Die Pandemie hat uns gezeigt, dass wir —im Fall des
Falles - auch virtuell tagen und entscheiden kénnen
mussen. Diese Moglichkeit wollen wir in der Satzung
verankern. Auch um die Delegiertenversammlung
regelmdBiger virtuell zu informieren. Ganz klar:
Prasidium und Geschdaftsfihrung winschen sich,
dass wir notwendige Entscheidungen besprechen
und treffen, wenn wir persénlich und auf Augenhéhe
miteinander sprechen kénnen. Diskussionen und
Gespréche sind virtuell méglich, aber weit schwie-
riger zu fUhren als wenn wir uns personlich sehen.
Dennoch brauchen wir diese Méglichkeit, um im Falll
des Falles handlungsf&hig zu bleiben und regelma-
Biger informieren zu kénnen.

WIE GEHT ES NUN WEITER?

Als AMO-Présidium und AMO-Geschéftsfilhrung
haben wir bereits sehr konstruktive und fruchtbare
Gespréche mit Ehren- und Hauptamt verschie-
dener Landesverbdnde geflhrt. Um es klar zu
sagen: Wir wollen diesen Austausch zu unseren
Vorschlagen und wir sind weiter bereit dazul!
In der Gesamtvorstandssitzung am 14. Februar
2023 in Rietberg werden wir uns intensiver zu
den skizzierten Gedanken austauschen. Recht-
zeitig zur Delegiertenversammlung am 19. April
2023 in Sulzbach wollen wir einen konkreten
Entwurf einer neuen Satzung an die Delegierten
versenden. Dieser Entwurf wird die Erkenntnisse
aus den bis dahin geflihrten Gespréchen bertick-
sichtigen.

SatzungsgemdB beschlieBt die Delegiertenver-
sammlung Anderungen der AMO-Satzung. Und
nattrlich wollen wir uns auch dann weiter austau-
schen. Aber wir denken auch, dass wir irgend-
wann zu einem finalisierten Entwurf und zu einer
Entscheidung kommen mussen. Als AMO-Prési-
dium und AMO-Geschéftsfilhrung wollen wir die
Zukunft der AMO nicht auf's Spiel setzen. Unser
Zielist es, das Fundament daflr zu bereiten, dass
die AMO noch lange weiter existieren kann.

Auch wenn Sie diese Zeilen lesen, lGuft der Aus-
tausch zwischen Ehren- und Hauptamtlichen in
den Landesverb&nden mit uns als AMO-Prdsi-
dium und -Geschdaftsflhrung.

Haben Sie Ideen oder Fragen?
Bringen Sie sich ein
und sprechen Sie uns gerne an!
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VERANSTALTUNGEN

19 DELEGIERTENVERSAMMLUNG

04.2023

04.-05.
05.2023

16.-18.
06.2023

27.-28.
09.2023

28. DELEGIERTENVERSAMMLUNG

09.2023

IHR
KONTAKT
ZURAMO

Die Geschdftsstelle der AMO,
besteht aktuell aus einem acht-
képfigen Team, das sich taglich
fir die Bedurfnisse der AMO-
Mitgliedsunternehmen einsetzt.
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