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Die Analyse der eigenen Kostenstruktur und der
-entwicklungen istGrundlagederPreisgestaltung
einesUnternehmens.ErträgeundKostenentschei-
den überGewinn undVerlust derUnternehmen.

Zukünftig wird die AMÖ bei mehreren Mit-
gliedsunternehmen Daten erheben, um alle

Mitgliedsunternehmenüberdie Entwicklungen
der Kosten in den Branchen Umzugs- und Neu-

möbellogistikaufdemLaufendenzuhalten.Hierfür
werden wir bei Umzugs- und Neumöbellogistikern
getrennte Erhebungen undAuswertungen durch-
führen, denn verschiedenen Kostenarten sind für
dieUmzugs-undNeumöbelspediteure zumTeil von
sehr unterschiedlicher Bedeutung. Die AMÖ wird
die im Markt üblichen Kostenstrukturen für beide
Branchen bestimmen und für jedes Quartal die
durchschnittlichen Kostenveränderungen be-
rechnen. Diese Daten werden allen AMÖ-Mitglie-
dern zurVerfügung gestellt werden.

So funktioniert's:Die AMÖ 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 absolutenWerte je Kostenart in denvier
QuartalendesvergangenenJahres2022.Danach
erfolgt durch die teilnehmenden Unternehmen in
jedem Quartal die Übermittlung der Angaben für
das vergangene Quartal. Die Datei gibt den Teil-
nehmern einen systematischen Überblick über die
Kostenentwicklungen in ihrem Unternehmen. Sie
ermöglicht die quartalsweisen Vergleiche der
Entwicklungen für die unterschiedlichen Kosten-
arten.Auch kannbesonders leicht einVergleichmit
den Entwicklungen im Gewerbe vorgenommen
werden (Benchmarking). Die erforderlichen indivi-
duellen Unternehmenskennzahlen berechnet die
Datei für die Teilnehmer automatisch.

Beim Vergleich der eigenen Kostenstrukturen und
der -entwicklungenmit den Branchenergebnissen
können die Unternehmen Optimierungspotentiale
aufdecken.DakannsichbeimVergleichdereigenen
mit der imMarkt allgemein üblichenKostenstruktur
zumBeispiel die Frage ergeben,warum imeigenen
Unternehmen der Anteil der Kosten für Versiche-
rungen so hoch ist. Hat man zu viele Versiche-
rungen eingedeckt, hat es zuviele Schadensfälle in
jüngerer Vergangenheit gegeben oder sind die
Versicherungsbeiträge so hoch? Sollte man das
Angebot eines anderen Versicherers einholen?

Zur Realisierung des Projektes „Kostenrechnung
und -fortschreibung“ ist die AMÖ auf Ihre Mithilfe
angewiesen. Um aussagekräftige marktübliche
Werte zu erhalten, benötigenwireine größere Zahl
an Unternehmen, die uns ihre systematisch
erfassten Daten für jedes Quartal zeitnah über-
senden. Erst auf dieser Grundlage erhalten wir
einen repräsentativen Überblick über die Kosten-
entwicklungen in derUmzugs- und Neumöbelspe-
dition. Die von einzelnen Unternehmen erhaltenen
Informationen werden wir selbstverständlich streng
vertraulich behandeln! Verö�entlicht werden aus-
schließlichdie errechnetenDurchschnittswerte.Wir
möchten mit einer Auswertung für das 1. Quartal
2023 beginnen.

Wenn Sie das Projekt unterstützen möchten,
wenden Sie sich an Dr. Ellen Troska per E-Mail:
troska@amoe.de oderTelefon: +496190989811.

Die AMÖ bittet alle Mitgliedsunternehmen,
ihre Lohnsummennachweise 2022, die bis zum
16. Februar 2023 an die BGVerkehr zu übermit-
teln sind, auchandenBundesverband zu senden.
Bis zu diesemStichtagmüssenalleUnternehmen
jährlich die Entgelte, die Zahl ihrer Beschäftigten
sowie die Arbeitsstunden an die gesetzliche Un-
fallversicherung melden. Die Entgeltmeldung ist
die Basis für die Berechnung des BG-Beitrags.
Dieser Lohnnachweis ist zugleich Bemessungs-
grundlage für Ihren Beitrag an den Bundesver-
bandMöbelspedition und Logistik (AMÖ) e.V.

Sollten Mitgliedsunternehmen ihre Lohnsum-
men als Grundlage der AMÖ-Beitragsberech-

nung nicht einsenden,wird derVerbandsbeitrag
geschätzt. Der Jahresbeitrag entspricht dann
entweder dem Beitrag des Vorjahres zuzüglich
15 Prozent Aufschlag oder es wird der Höchst-
beitragssatz von 4.600 Euro berechnet.

Wir bitten deshalb alle Mitgliedsunternehmen,
pünktlicheineKopiedesEntgelt- undMitarbeiter-
nachweises an koch@amoe.de zu senden. Eine
detaillierte Aufstellung ist nicht erforderlich. Es
genügt der übermittelte „UVLohnnachweis“ bzw.
das „DÜ-Protokoll Lohnnachweis-Beitragsbe-
rechnung-UV“ (DATEV).

Alle Datenwerden vertraulich behandelt.
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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 AMÖ gegründet,
in die wir nun den wirtschaftlichen Geschäftsbe-
triebauslagern. Gemeinsammit unseremPartner
Wirtschaftsdienst Güter und Logistik GmbH be-
treibt die sumo GmbH auch die neue AMÖ-Vor-
teilswelt für Sie. Sie wird in Kürze das Licht der
Welt erblicken. Wann genau und wie das alles
funktioniert?Welche konkreten Vorteile wir Ihnen
gemeinsam anbieten? Undwie Sie in den Genuss
dieser Vorteile gelangen? In verschiedenen Arti-
keln zum Thema erfahren Sie bereits Einiges und
wirwerdenSie in FolgedieserAusgabemit kurzen
Filmen und in separaten Mailings weiter infor-
mieren.

Wir berichten in dieser Ausgabe über die Erfah-
rungen eines Mitarbeiters eines AMÖ-Partners,
der Würth AG, mit einem AMÖ-Mitglied. Florian
Schützenhofer zog mit der Ho�mann Umzugs-
fachspedition GmbH aus Neu-Anspach um und
genaudiesesMitgliedsunternehmenportraitieren
wir in dieser Ausgabe. Florian Schützenhofer hat
uns einen Erfahrungsbericht zukommen lassen,
den wir ebenfalls hier abdrucken. Basierend auf
Florian Schützenhofers Erfahrungenwidmet sich
unser 1x1 Umzugslogistik dem Umzugsteam vor
Ort als Visitenkarte eines Unternehmens. Es geht
darum mit welch einfachen Mitteln Sie mit Ihrem
Unternehmen für ein positives Serviceerlebnis für
Ihre Kundinnen und Kunden sorgen können. Be-
richte dieser Art werden wir immer wieder für
Artikel in der MöbelLogistik und für Aktionen
nutzen. Auch im Rahmen der AMÖ-Vorteilswelt.
Wir haben Ihre Vorteile im Blick. Darauf können
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.GemeinsamberichtenAMÖ-Präsidiumund
-Geschäftsführung von ihren Vorschlägen zur
WeiterentwicklungderOrganisation undStruktur
der AMÖ. Wir sind uns sicher: Wir kommen nicht
umhin, uns weiter zu verändern. Und wenn uns
etwas an der AMÖ liegt, dann müssen wir sie
verändern! Dazu brauchenwir Ihre Unterstützung.

Gemeinsammüssen wir neueWege einschlagen,
alteGewissheiten in Frage stellen,Neues zulassen
und eben einen produktiven Umgang mitWider-
sprüchlichkeiten finden.

Wir wissen sehr gut, dass einige unter Ihnen all
das bereits tun. Dass einige bemerkenswert viel
Zeit investieren, um die AMÖ auf ein solides Fun-
dament zu stellen und sie für die Zukunft fit zu
machen. Dafürmöchte ich an dieser Stelle Danke
sagen. Mit der Gründung der sumo GmbH haben
wir einen ersten Schritt in die richtige Richtung
gemacht. Einen Schritt in Richtung passgenauerer
Adressierung Ihrer Erwartungen, einen Schritt in
Richtung unabhängigerer Finanzierung derAMÖ
und einen Schritt hin zu einer Kapselung deswirt-
schaftlichen Risikos. Denn wirtschaftlicher Ge-
schäftsbetrieb bedeutet immer Risiko, das in
keinemFall dieExistenzdesVerbandesgefährden
darf.

Jetzt müssen weitere Schritte folgen.Welche wir
als AMÖ-Präsidium und -Geschäftsführung 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 können Sie sich sicher selbst
ausmalen. Ich will und werde es gemeinsam mit
Ihnen nicht dazu kommen lassen.

Ich wünsche Ihnen ein gesundes
und erfolgreiches Jahr 2023!

Andreas Eichinger
Hauptgeschäftsführer
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von Andreas Eichinger

DIE SUMOGMBHFORMIERTSICH
Kurz vor Weihnachten haben wir mit der sumo
GmbHunsereWirtschaftsorganisationalseinhun-
dertprozentige Tochter des Bundesverbandes
MöbelspeditionundLogistik (AMÖ)e.V. gegründet.
Die Gründung setzte den Beschluss derDelegier-
tenversammlung Anfang Oktober 2022 in Ham-
burg um.

Was hat esmit demNamen „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 inallerRegel gemeinsammit lang-
jährigen Partnern. Wir ringen also nicht alleine,
sondernwissenein starkesTeamanunsererSeite.
Und Sumoringen baut auf eine lange Tradition
auf. So wie wir als AMÖ, denn die AMÖ und
ihre Vorläufer gibt es bereits seit 1881!
(Mehr zur Bedeutung unseres sumo-
Ringers, erfahrenSie imArtikel von
Christine Mann auf Seite 8-9).

Was haben Sie
alsMitglied davon?

Zunächst einmal Transpa-
renzundKlarheit. DennLeis-
tungen, die die sumo GmbH
anbietet, sind Leistungen in-
dividueller Natur. Das be-
deutet, dassdieseLeistungen
individuelleMehrwerte schaffen
und deshalb auch individuell
bepreist sind. Hingegen sind
alle Leistungen,diedieAMÖfür
IhreMitgliederanbietet, 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 einemerstenSchritt spaltenwir
den wirtschaftlichen Geschäftsbetrieb der AMÖ
abundübertragen ihnaufdie sumoGmbH.Dieser
Schrittwird in der erstenHälfte desJahres 2023
vollzogen sein. Parallel führenwir die gemeinsam
mit dem Wirtschaftsdienst Güter und Logistik
GmbH (WGL) geschaffene Vorteilswelt ein. Die
Vorteilsweltwird zunächst aufUnternehmerinnen
undUnternehmerausgerichtet seinundAngebote
bestehender und neuer Partner zu vergünstigten
Konditionenanbieten.TeilweisewerdendieseLeis-
tungen auch Exklusivleistungen für Mitgliedsun-
ternehmen derAMÖ sein.

PerspektivischplanenwirdieVorteilswelt auchauf
Leistungen für Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
der Mitgliedsunternehmen der AMÖ auszu-
dehnen.

WelcheLeistungenwirddiesumoGmbHzunächst
konkret anbieten?

Neben der Einführung der Vorteilswelt wollen wir
auch Schulungs- und Weiterbildungsangebote
neustrukturierenundbreiteraufstellen.Wirwollen
bisher in der Branche vernachlässigte Bereiche
angehen, aber auch gänzlich neue Felder
erschließen. Auch das Thema „Unternehmens-
nachfolge“ treibt uns um. Auch hier arbeiten wir
derzeit intensiv an unterstützenden

Leistungen. Und:
AucheineBün-
delung des
bestehenden
Beratungs-
angebotes
und eine

Ergänzung in Bereichen,
in denen die Praktiken in
der Branche stark voneinander abweichen,
ist aus unserer Sicht wünschenswert.

Warumbauenwir auf Partner?

Als Bundesverband wollen wir engere Partner-
schaftenmit langjährigenPartnern eingehen.Wir
wollen funktionierende und aufeinander abge-
stimmte Lösungen aus einer Hand anbieten und
das Gewicht unseres Netzwerkes, aber auch des
Netzwerkes unserer Partner, gemeinsam nutzen.
Ganz nach demMotto 1 + 1 = 3. Ebensowollenwir
gemeinsam Themen angehen, die aus unserer
Sicht bislang nicht systematisch angegangen
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wurden. So wollen wir mit Digitalpartnern das
Thema Digitalisierung verstehbar machen und
Lösungen anbieten, die Ihnen im täglichen
Geschäftwirklichweiterhelfen. Lösungen, die sich
nach Ihnen und den Anforderungen Ihres Unter-
nehmens richten. Welche das u.a. sind, lesen Sie
in dieser Ausgabe ab Seite 10 und in der Möbel-
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
PartnersWGL– „einfachmachen“wollen.Unddas
im doppelten Sinne. Die Mut haben, Dinge anzu-
gehen und umzusetzen. Aber eben auch im
heutigen Informations-, Angebots- und Trend-
dickicht, das überfordern kann, die Dinge für Sie
einfach zu machen. Gutes muss nicht kompliziert
sein.

WerprofitiertvondenLeistungendersumoGmbH?

In allererster Linie natürlich die Mitgliedsunter-
nehmen des Bundesverbandes Möbelspedition
und Logistik (AMÖ) e.V.Wirbehalten uns abervor,
Leistungen auch Dritten anzubieten. Beispiels-
weise, umsoBeziehungen zupotenziellenMitglie-
dern herzustellen. Wenn wir das machen, dann
werdenwir sicherstellen, dass dieMitgliedsunter-
nehmen der AMÖ stets die besten Konditionen
erhalten. Ebenso werden manche Leistungen
exklusiverNatur sein und dann nurdenMitglieds-
unternehmen derAMÖ zugute kommen.

Wer ist die sumoGmbH?Mit Gründung der sumo
GmbHwurdeAndreasEichinger,Hauptgeschäfts-
führer der AMÖ, zum Geschäftsführer der sumo
GmbH bestellt. Da wir als sumo GmbH stark mit
Partnern zusammenarbeiten ist zunächst kein
AufbauneuenPersonalsgeplant.Geplant istaller-
dings, dass im Zuge der Abspaltung des wirt-
schaftlichenGeschäftsbetriebesderAMÖundder
damit einhergehendenÜbertragungaufdie sumo
GmbH Personal von der AMÖ zur sumo GmbH
wandert. Mehr dazu zu gegebener Zeit.

Kann ichmich einbringen?

Wir haben viele Ideen, sind aber ganz sicher nicht
allwissend.Was sich daher nicht ändern wird, ist,
dass wir am engen Austausch mit Ihnen interes-
siert sind. Nur wenn die Leistungen, die die sumo
GmbHanbietet, auch IhreBedürfnisseundErwar-
tungen tre�en, kann das Modell erfolgreich sein.

Haben Sie Fragen,
Anmerkungen oder Ideen?

Kontaktieren Sie uns gerne unter

ringer@sumo.gmbh

7

M
öb

el
Lo

gi
st
ik

2
0
2
3

0
1
a
m
oe

.d
e

B
ild

qu
el
le
:p

ix
ab

ay

Weiterbildung

Exklusiv für AMÖ-Mitglieder bietet Unter-
nehmenscoach,Dipl.-Kfm.MartinPoetscham
14. März 2023 in Hamburg ein eintägiges
Intensiv-Seminar zum Thema „Umzugsbe-
rater undAkquisiteure als Kundengewinner“
an.

DIE INHALTE
Die auf 15 Teilnehmende begrenzte Gruppe
erwartet ein Seminar mit zahlreichen prakti-
schen Übungen. Vom ersten persönlichen
Kundenkontakt des Umzugsberaters bis zur
Unterschrift desVertrages: DurchlebenSie die
verschiedenen Phasen von Vertragsanbah-
nung bis Vertragsabschluss. DerAufbau einer
guten emotionalen Beziehung und die Quali-
fizierung der Kundenwünsche bilden die
Grundlage der Erstellung des zielführenden
Angebotes, das schließlich zum Vertragsab-
schluss führt.

DERDOZENT
Die AMÖ hat mit Dipl.-Kfm. Martin Poetsch
einen Experten für Verkaufsverhandlungen
gefunden, derauf langjährige Erfahrungen im
Bereich von Kundengesprächen zurückblickt.
Diese Erfahrungen wird er – abgestimmt auf
die speziellen Belange der Kundenakquise –
mit den Seminarteilnehmern teilen.

Infos zum Seminarablauf
und zurAnmeldung erhalten
Sie vonAMÖ-Marktanalystin
Christine Mann unter:

mann@amoe.de

Der Eingang derAnmeldung
entscheidet über die Teilnahme.
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AMÖ-Marktanalystin Christine Mann über Kämpfer mit meist üppigen Körpermaßen, die eine
jahrhundertealte einzigartige Form des Ringens betreiben und die Inspiration für Namens-
gebung und Logo unserer neu gegründetenWirtschaftsorganisation sumo GmbH sind.

WAS ZEICHNETDIESE KÄMPFERAUS
UNDWASHATDASMITUNS ZUTUN?
Im Fachjargon nennt man diese Kämpfer Sumotori (Sumo-Ringer) oder Rikishi (Kraftmensch). Trotz ihrer
Körperfülle verfügen diese Kämpfer über ein hohes Maß an Flexibilität, Gleichgewicht, Stärke (Kraft),
Schnelligkeit (Tempo), Ausdauer und Haltung. Elite-Sumo-Ringer gehören zu den fittestenAthleten, die
es gibt.

Gehenwir auf die genannten Eigenschaften genauer ein, lässt sich schnell erkennen, warumwir den
Namen sumoGmbHgewählt haben – und das aus ganzerÜberzeugung!

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

Ein Schwerpunkt der sumo GmbH ist das
Angebot eines Produktportfolios und
Servicepakets, das den Arbeitskräften in
unserer Branche die nötigen Mittel an die
Handgibt, umbei den täglichenHerausfor-
derungen die bereits vorhandenen Stärken
noch besser umsetzen zu können.

#Potential

SCHNELLIGKEIT (TEMPO)
Je schneller ein Sumo-RingervonderRing-
linie weg ist, desto größer sind seine
Gewinnchancen. Reaktionsgeschwindigkeit
ist entscheidend.

UmgemeinsamamBall zu bleiben, reagiert
die sumoGmbH schnell auf die Bedürfnisse
und Anforderungen der Mitglieder und
Kunden, geht zügig branchenspezifische
Herausforderungen an und setzt mit dem
nötigen Tempowichtige Projekte um.

#AufZack

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

Die Kunst der sumo GmbH besteht darin, in
einer sich stets verändernden und heraus-
fordernden Wirtschaft und Marktlage die
BalancezuhaltenunddasWesentlichenicht
ausdenAugen zuverlieren.Mit demnötigen
Gleichgewicht könnenwir gemeinsam auch
auf (noch) unwegsamem Gelände auf Kurs
bleiben.

#Balanceakt

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

Die sumoGmbH ist flexibel und kann sich so
den Begebenheiten des Marktes und den
Anforderungen ihrerKundenundMitglieder
anpassen, um stets den bestmöglichen
Service und ein entsprechendes Produkt-
portfolio bieten zu können.

#Dynamik
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Wirwerdennichtgegeneinanderantreten!WirwerdenzusammenmitdynamischerKraftundBeharrlichkeit
in einer temporeichen Zeit mit dem richtigen Blickwinkel unser Potential nutzen, um Perspektiven zu
scha�en und gemeinsam die Zukunft zu gestalten.

#Zukunftistjetzt #Mehrwertscha�en #ThinkBig #Expertisenverknüpfen

AUSDAUER
Obwohl ein einziger Kampf im Sumo-Ring
nur kurz ist, wird in wenigen Sekunden
enorme Energie verbraucht, sodass durch
stundenlanges tägliches TrainingAusdauer
aufgebautwird, umsichaufdenWettkampf
vorzubereiten.

Wettkampf = Konkurrenz und Konkurrenz
belebt bekanntlich das Geschäft.

Mit der neu gegründetenWirtschaftsorga-
nisation treten wir in denWettbewerb und
das heißt, dass das tägliche Training der
sumo GmbH darin besteht, sich mit den
Wünschen undAnforderungen derMitglie-
der/Kunden sowie den Begebenheiten in
unserer Branche auseinander zu setzen –
und dies mit aller Beharrlichkeit, denn
Märkte, Nischen, Trends und die gesamte
Arbeitswelt verändern sich kontinuierlich.
Was einmal war, wird nicht mehr sein und
was heute im Trend ist, kannmorgen schon
Schnee von gestern sein. Die sumo GmbH
setzt sichmitAusdauer und Disziplin für Sie
einundscha�teinansprechendesAngebot.

#ImRingbleiben

HALTUNG
Beim Sumo liegt der Fokus auf einem nied-
rigen Schwerpunkt, sodass alle Ringer mit
kraftvollenBewegungenarbeiten,während
die Knie gebeugt undderOberkörperange-
spannt sind.

Die richtige Körperhaltung ist ein wichtiger
Aspekt bei der Ausführung der täglichen
Arbeit, die mit kraftvollen Bewegungen bei
UmzügenundMöbeltransportenausgeführt
wird.

Bei der sumo GmbH bedeutet Haltung die
richtige innere Einstellung, die nötig ist, um
alle oben aufgeführten Eigenschaften um-
und einsetzen zu können – sowohl intern als
auchgegenüberunserenMitgliedern, Kunden
und Geschäftspartnern. Haltung heißt auch
Überzeugung. Die Überzeugung der sumo
GmbH ist, dass eine positive Grundhaltung
dererste Schritt aufdemWeg zumErfolg ist.
DiesenWegwollenwir gemeinsammit Ihnen
gehen.

#Perspektivenscha�en
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von Daniel Waldschik

Die Gründung der sumo GmbH als neue Wirt-
schaftsorganisationderAMÖhatunsererDienst-
leistungsvielfalt für die Verbandsfamilie völlig
neue Möglichkeiten erö�net. Eine davon ist die
AMÖ-Vorteilswelt, über die wir allen Mitgliedern
künftig exklusive Mehrwerte und Sonderkonditi-
onen anbieten.

Dabei setzenwir auf unsere langjährigen Partner
wie die Vierhaus Unternehmensgruppe AG, die
AdolfWürth GmbH & Co. KG oder die mymoving-
partner GmbH. Die Vorteilswelt steht aber auch
anderen interessierten Unternehmen o�en, die
unseren Mitgliedern exklusive Angebote zu
Sonderkonditionen o�erieren möchten. Jüngst
dazugestoßen: die Modulist GmbH aus Berlin
(siehe ab Seite 12).

HAND INHANDMITDEMWGL
Technisch und vertrieblich unterstützt uns das
erfahrene Teamvon Gunnar Persson, Geschäfts-
führer Wirtschaftsdienst Güter und Logistik
(WGL). Auch das Marketing erfolgt gemeinsam.
Ebenso die Aufnahme neuer Partner und die
WeiterentwicklungdesPortals.DerWGListbereits
mit einereigenenVorteilswelt amMarkt. Die darin
enthaltenen Partner undAngebotewerden auch
in die AMÖ-Vorteilswelt integriert und so für alle
Mitglieder zugänglich sein.

Zusammen bilden die AMÖ, die sumo GmbH und
dieWGLGmbHmit der neu gescha�enen Portal-
lösung eine Anlaufstelle für alle Leistungen und
Vorteile derMitgliederaufeinenBlick.NebenSoft-
warelösungen, Mitarbeitervorteilen und Weiter-
bildungsmaßnahmen finden Sie auch ganzheit-
liche Mobilitätslösungen für jeden Anspruch. Die
Angebotspalette derVorteilsweltwird kontinuier-
lich ausgebaut und erweitert. Über Neuigkeiten
haltenwir Sie regelmäßig auf dem Laufenden.

Zukünftig erreichenSiedieAMÖ-Vorteilswelt über
den Mitgliederbereich auf amoe.de. Dort sind
sämtlicheThemenweltenundVorteile aufKacheln
abgebildet. AMÖ-Mitglieder erhalten vergüns-
tigte Konditionen je nach Produktkategorie. Die
Buchung können Sie über den Webshop des
Partners, telefonisch oder andere Kontaktmög-
lichkeiten vornehmen.

SIE SINDAMÖ-MITGLIEDUNDHABEN FRAGEN
ODERANMERKUNGEN ZURAMÖ-VORTEILSWELT?
Schreiben Sie uns an info@amoe.de
oder rufen Sie uns an unter +49 619098980.

In derVorteilswelt u. a. schon zu finden:

FAHRZEUGEMIT
SONDERKONDITIONEN

▌ Ford
▌ Hyundai
▌ Mercedes-Benz
▌ Renault
▌ und viele mehr

(NUTZ-)FAHRZEUGEUND LKW:
KURZ-ODER LANGZEITMIETE

▌ WGLMobility Services
▌ Paccar Leasing GmbH („PacLease“)

FLURFÖRDERFAHRZEUGE

▌ LindeMaterial Handling GmbH
▌ STILL GmbH

SOFTWARELÖSUNGEN

▌ mymovingpartner GmbH

DIGITALISIERUNG;
FÖRDERMITTELBERATUNG

▌ Modulist GmbH

MITARBEITERVORTEILE

▌ Vierhaus UnternehmensgruppeAG

WERKZEUGEUNDMEHR

▌ AdolfWürth GmbH & Co. KG

LADELÖSUNGENE-MOBILITÄT

▌ ChargePoint GermanyGmbH
▌ TheMobility HouseAG
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BESTENSBERATEN:
MITARBEITERVORTEILE
DieVierhausUnternehmensgruppe istschon län-
ger korporatives Mitglied derAMÖ. Jetzt ist sie
einwichtigerBausteinunsererAMÖ-Vorteilswelt.

Die Bindung des Personals ans eigene Unter-
nehmen ist am Ende des Tages auch eine Frage
des Gehalts. Gleiches gilt im Wettbewerb um
Fachkräfte. Nicht immer ist eineGehaltserhöhung
sinnvoll. Steuern und Sozialabgaben schlagen
beim Arbeitgeber und Arbeitnehmer ins Porte-
monnaie.
Eine beliebte Form zusätzlicher monetärer Wert-
schätzung sind Mitarbeiterbenefits (siehe ML-4-
2022). Steuer- und sozialversicherungsfrei oder
steuerprivilegiert zugewendet, sind sie für den Mit-
arbeiter besonders attraktiv und ergiebiger als eine
Gehaltserhöhung. Und auch derArbeitgeber spart.
Aber:Wer’s falsch angeht, legt amEndevielleicht
drauf. Deshalb braucht’s eine rundum gute Be-
ratung. AMÖ-Mitgliedern stehen hierfür Maximi-
lian Vierhaus und sein Team beratend zur Seite.
Welche Benefits bietet ein Unternehmen schon
an?WelcheMöglichkeiten stehen darüberhinaus
zurVerfügung?Und, ganzwichtig: Ist dieAbrech-
nung korrekt? Denn: Wer seinen Mitarbeitern
Vorteile sichernwill,muss deneinenoderanderen
Fallstrick umgehen.
Als klassischer Mitarbeitervorteil gilt der Sach-
bezug bis 50 Euro pro Kalendermonat, oft als
Tank- oderEinkaufsgutschein ausgehändigt. Eine
für Unternehmen werbewirksame Vergütungs-
methode sind dabei aufladbare Prepaid-Karten,
die die Mitarbeiter als normales Zahlungsmittel
einsetzen können. Sie können die Aufladungsbe-
träge aber auch ansparen, um sie für größere

Anscha�ungen zu nutzen. Die Karten lassen sich
individuell gestalten („branden“), also z.B. in der
Unternehmensoptik. Das steigertdie Identifikation
mit dem Unternehmen und ist Teil einer starken
Arbeitgebermarke. Nebene�ekt: 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 über Mitschüler des
Azubis in der Berufsschule bis hin zur Kassiererin
im Supermarkt.
Vom Essens- oder Fahrkostenzuschuss über
gesundheitsfördernde Maßnahmen oder einer
Internetpauschale, von der betrieblichen Alters-
vorsorge überdenFirmenwagenoderKindergar-
tenzuschuss und mehr: Die Welt der Mitarbei-
tervorteile ist vielfältig. Gut ist, darüber informiert
zu sein. Besser ist, wenn Sie so anderenWettbe-
werbernumFachkräftenichtnachstehen, sondern
einenSchritt voraus sind. Ein absoluterMehrwert,
den es nicht in jeder Branche gibt.

PARTNERDER LOGISTIK
Würth, derSpezialist fürMontage-undBefesti-
gungsmaterial, hat sich im Laufe der Zeit einen
Namen in etlichen Bereichen des Handwerks
gemacht. Seit geraumer Zeit bietet das Unter-
nehmenausKünzelsauauchpassendeLösungen
für die Logistik.

Unsere Mitgliedsunternehmen unterstützt Würth
als „PartnerderLogistik“ u.a.mit seinemKnow-how,
den passenden Produkten und Services rund um
dieThemenHandwerk, Nutzfahrzeuge undDigita-
lisierung. Das Portfolio ermöglicht für 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 Zubehör sowie
Transport-undLadungssicherung.DerOnline-Shop
auf www.wuerth.de beinhaltet mehr als 125.000
Produkte.
Die im gesamten Bundesgebiet verteiltenWürth-
Niederlassungen gepaart mit der Vor-Ort-Be-

treuung durch dieMitarbeiter imAußendienst und
derumfangreichenSystemlandschaftbieteneinen
deutlichenMehrwert für unsere Mitglieder.
„Wir sind uns über die Herausforderungen der
Branche und der AMÖ-Mitgliedsunternehmen be-
wusst und freuen uns sehr, als Partner neueWege
gemeinsam mit der AMÖ zu beschreiten und ihre
Mitglieder mit unseren Produkten und unserer
Servicelandschaft zu unterstützen“, erklärt Mathias
Mayer aus dem Key Account Management Cargo.
„Es kam bereits zu sehr interessanten und produk-
tivenMeetings zurneuenAMÖ-Vorteilswelt. Inenger
ZusammenarbeitmitAndreas Eichingerwurden die
Mehrwerte für dieAMÖ-Mitglieder besprochen und
wir sind sehr glücklich, als korporatives Mitglied der
AMÖ, dieseVorteilswelt mit Leben zu füllen.“

Siewollenmehr über
Mitarbeitervorteile erfahren
oderwissen,welcheMöglich-
keiten Sie in IhremUnternehmen
noch ausschöpfen können?
Vereinbaren Sie einen Beratungstermin
mit derVierhaus Unternehmensgruppe.
Maximilian Vierhaus und sein Team:

beratung@vierhaus-kanzlei.de
+49 30859948324
Mehr zumThema „Mitarbeiterbenefits“
lesen Sie in unsererMöbelLogistik-
Ausgabe 4/2022.

Eine persönliche Beratung ist
kostenfrei telefonischmöglich:
+49 7940 15 2400
(Mo.-Fr. 6-24 Uhr; nicht an Feiertagen)

OdervorOrt in einervon über 550 Filialen.
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von Daniel Waldschik

Die Modulist GmbH aus Berlin unterstützt uns u.a. bei der Weiterentwicklung unserer Webseite
amoe.de. Seine Expertise im Bereich Digitalisierung und Fördermittelberatung in Kombination mit
Know-HowausderLogistik-Branchebietet dasTeamumVivienFechnerundMarioBillhardt überdie
neueAMÖ-Vorteilswelt auch unserenMitgliedern an.

Die Digitalisierung von Arbeitsprozessen im kaufmännischen Alltag führt zu Zeit-, Ressourcen- und
Kostenersparnis.Optimale, digitaleProzesse scha�enE�izienz undautomatisierteAufgaben. Besonders
die Einführung neuer Systeme stellt Unternehmen vor große Herausforderungen. Dabei sind sie maß-
geblicher und häufiger Bestandteil einer umfassenden Digitalisierungsstrategie, umNachhaltigkeit und
E�izienz zu erreichen.
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Was für manche unserer Mitglieder Neuland
bedeutet, ist für 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 Fördermittel – von der Beratung bis zur
Beantragung. Für unsere Mitglieder ein echter
Mehrwert.

Im Interview erfahren Sie mehr über „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 Ihr?

Vivien: Auf den Punkt gebracht sind wir eine
Agentur rund um das Thema Digitalisierung aus
einer Hand. Unsere Kompetenz baut auf unter-
schiedlichen Säulen auf, etwa der Digitalisierung
von Geschäftsprozessen und IT-Projektmanage-
ment, der Optimierung und Erstellung von Web-
seiten,Online-Marketing, die Erstellung undOpti-
mierung vonOnline-Kampagnen sowie sämtliche
Trackings und Reportings, um die erforderlichen
Schlüsselkennzahlen, die sogenanntenKPIs, über-
prüfen und bewerten zu können. Gerade das
Tracking ist im Online-Marketing besonders
wichtig und sollte nichtvernachlässigtwerden.Ob
man nur drei bis vier Leads im Jahr hat oder
hunderte Umzugsanfragen imMonat.

Daniel:Dasgehtmir zwarschon zu sehr insDetail,
erklär‘ dennoch bitte kurz, warum das so ist.

Vivien:Wer seine Internetseite effektiv und effi-
zient einsetzen will, muss wissen und nachvoll-
ziehen können,wasdortpassiert, alsowelcheUser
was klicken. Eine Analyse des Surfverhaltens der
Webseite-Besucher sozusagen. In Zeiten von
künstlicher Intelligenz kann deshalb selbst ein
minimaler Traffic schon ergiebig sein, um positive
Schlüsse zu ziehenunddaraufaufbauendOnline-
Kampagnen zu entwickeln. Hintergrund ist, dass
Google nicht mehr wie früher nur zum Beispiel
Datenkombinationen abfragt wie Geschlecht,
Alterund/oderStandort, sondernmittlerweile sehr
vieleTouchpoints ermittelt und in Zusammenhang
stellt: Was hat der User die letzten zehn Tage
gesucht,was hat er online gekauft,welcheVideos
geklickt und vieles mehr. Richtig ausgewertet
lassen sich Online-Maßnahmen dadurch noch
besser auf ihre Ziele hin ausrichten und steuern.

Daniel: Zurück zur Ausgangsfrage – wie habt Ihr
damals angefangen?

Mario:DieModulist GmbH ist aus unseremFami-
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 für die Zukunft zu
machen. Das ist uns sehr gut gelungen. So gut,
dass wir von anderen Unternehmen angefragt

wurden, obwirdortnichtaucheinmaldieProzesse
auf Herz und Nieren prüfen könnten. Nachdem
immer mehr Aufträge und Anfragen eingingen,
habenwir letztlich dieModulist GmbHgegründet.

Daniel: … die inzwischen Hand in Hand mit einer
Vielzahl Logistiker, darunterauchAMÖ-Mitglieds-
unternehmen, arbeitet. Was schätzen diese
Unternehmen an Euch?

Vivien: … dass wir imVergleich zu anderenAgen-
turen absolute Pragmatiker sind. In vielen dieser
Unternehmenhabenwirden direkten Kontakt zur
Geschäftsführung, also nicht zu einemMarketing-
oderPerformance-Manager.Vielenvon ihnen fehlt
es nicht selten amVerständnis für die Materie an
sich, oder sie haben schlichtweg keine Zeit, sich in
diese komplexen Themen hineinzudenken. Das ist
nachvollziehbar. Das ist verständlich. Deshalb
übernehmen wir auch regelmäßig solche Auf-
gaben, die nicht im Vertrag oder auf unserer
Webseite stehen, aber die nötig sind, um diese
Unternehmen voranzubringen. Aufgaben, bei
denen andereAgenturen teureTickets schreiben,
wenn sie sie übernehmen, oder Monate ins Land
streichen, bis der nächste Schritt gegangenwird.
Das ist abernichtunsereÜberzeugung.DieUnter-
nehmerinnen und Unternehmer haben so viele
Dinge im Kopf. Wir wollen sie entlasten, nicht –
noch mehr – belasten.Wir handeln unkompliziert
und lösungsorientiert. Manchmal braucht es nur
eine schnelle Zwischenlösung, und keine professi-
onell programmierte teure Software.

Mario: Oder anders ausgedrückt: Jeder Topf ist
anders. Dafür suchen wir den passenden Deckel.
Deshalb finde ich auch solche Agenturen nicht
hilfreich, die einem eine Standardsoftware als
Non-Plus-Ultraverkaufenwollen.NachdemMotto
„Nimm unsere Telematik und all deine Probleme
sind gelöst.“ Da fragen wir uns immer: Woher will
derjenigewissen, dassdieSoftwareauch tatsäch-
lich zum Unternehmen passt? Er kennt weder
Prozesse noch Kundenanforderungen. Er weiß
nicht, welche Daten von wo nach wo fließen. Er
weißgarnichts,will aberdasLösungstool schlecht-
hin in der Schublade liegen haben. Das ist völliger
Nonsens! Es gibt hunderte Software-Anbieter
am Markt. Die gibt es nicht grundlos. Aber man
braucht auch nicht immer eine Software. So
ehrlichmussmanzumKundensein. Soehrlich sind
wir.

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

Mario:Sicherlich, dasswirSoftware-neutral agie-
ren und uns auch nichts am Softwarevertrieb
liegt.Wirgehenmit unseremLogistik-Knowhow in
die Speditionen und schauen genau, wo der
tatsächliche Bedarf liegt. Wir schauen uns die
Prozesse vonAbis Z an, analysieren und beraten
mit Blick auf Kosten und Nutzen, welche Digi-
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talisierungsmaßnahmen aus unserer Sicht sinn-
voll sind. Im Prinzip sind wir die Schnittstelle
zwischen Unternehmen und Software. Der An-
sprechpartner, wenn Geschäftsführerinnen und
Geschäftsführer nicht wissen, was, wo und wie
sie digitalisieren müssen.

Daniel:Wie geht Ihr da vor?

Mario: Am Anfang steht eine Potenzialanalyse
vor Ort. Das Großartige daran ist, dass diese
AnalyseüberdieFörderprogrammezurMauthar-
monisierung zu80Prozent förderfähig ist.Allemit
schwerenNutzfahrzeugenbekommenhierUnter-
stützung. Alle ohne können die Förderung über
das Bundesamt für Wirtschaft und Ausfuhrkon-
trolle (BAFA) beantragen. Wenn es dann an die
UmsetzungderDigitalisierungsmaßnahmengeht,
gibt es weitere Fördertöpfe – zum Beispiel das
„go-digital“-Förderprogramm, mit dem das Bun-
desministerium für Wirtschaft und Klimaschutz
kleine undmittlere Unternehmen unterstützt.

Daniel: Fördermittel sind ein gutes Stichwort.
Viele Unternehmen lassen da bares Geld liegen.
Weil vielleicht dieAntragstellung zu kompliziert ist.
Weil der Förderdschungel zu undurchsichtig ist.
Weil die Zeit fehlt, sich einzulesen. Oder aus
anderen Gründen.Wiewollt Ihr unsere Mitglieder
animieren und motivieren, sich von Euch beraten
zu lassen?

Mario:WennDudenUnternehmenmit derWort-
hülse Digitalisierung ankommst, interessiert das
keinen. Sprich: Man muss die Unternehmen
tre�en, wo es Ihnen weh tut. Da wäre ich wieder
bei meinem Bereich, Projektmanagement und
Prozessoptimierung, vom Auftragseingang zur
Lohnabrechnung, und noch viel mehr. Über die
Potenzialanalyse geben wir den Unternehmen
eine Schritt-für-Schritt-Anleitung an die Hand,
wie sie ihr Unternehmen selbst digitalisieren
könnten, also was in welcher Reihenfolge zu tun
wäre undwo die Kosten-Nutzen-Vorteile lägen.

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

Wir gehenmit denUnternehmen in einen o�enen
und transparenten Austausch. Das macht uns
aus. Das erkennen die Unternehmen uns an. Das
verscha�t uns in derRegel die Folgeaufträge. Der
Vorteil: Bei uns erhält man das gesamte Paket
sozusagenaus einerHand–vonderAnalyse über
die Umsetzung hin zur Fördermittelberatung, der
Antragstellung und auch um die Auszahlung
kümmernwir uns.

Daniel: Ist eine solche Potenzialanalyse eher
etwas für große Unternehmen oder ist das auch
für kleine interessant?

Mario:Sowohl als auch! Es gibt zumBeispiel ganz
viele kleine Unternehmen, die ein immenses
Problem mit ihrer Arbeitszeiterfassung haben.
Denen haben wir mit einfachen Programmie-
rungen direkt unter die Arme gegri�en und
unkompliziert geholfen. Anderen Unternehmen
haben wir mit einfachen kleineren Apps dazu
verholfen, papierfrei übers Tablet arbeiten zu
können. Jede Unternehmensgröße hat ihre
ureigenen Herausforderungen. Und wir wissen,
wie wir darauf reagieren müssen.

Vielleicht noch einmal einWort zu den Fördermit-
teln: Aus eigener Erfahrung wissen wir, dass die
Speditionsbranche nicht die Branche mit den
höchsten Margen ist. Deswegen versuchen wir,
über unsere Fördermittelberatung für unsere
Kunden das maximal mögliche Förderbudget
abzuschöpfen. Im Zuge unserer Schritt-für-
Schritt-Anleitung informieren wir die Unter-
nehmen ausführlich, welche Förderungen es für
die jeweiligen Umsetzungen gibt. Für die Unter-
nehmen bedeutet das kein Risiko. Und wir erar-
beiten uns damit ihrVertrauen.

Daniel: Ihr arbeitet eng mit LBBV-Geschäfts-
führerEberhardTiefundeinigen LBBV-Mitglieds-
unternehmen zusammen. Wie habt Ihr dort das
Vertrauen gewonnen?

Mario: Als Agentur den Fuß in die Tür der Unter-
nehmen zu bekommen, ist immer schwer. Da ist
es gut, jemandenwie EberhardTief zu haben, der
nicht nur ein gewisses Problembewusstsein hat,
sondern auch das Vertrauen der Unternehme-
rinnen und Unternehmer genießt. Wir arbeiten
seit längerem gut zusammen und es ist für den
Verband ein echter Mehrwert, mit Themen wie
Fördermittelberatung oder den vielfältigen Digi-
talisierungsmaßnahmen aufzutrumpfen. Natür-
lich in Verbindung mit entsprechenden Sonder-
konditionen, die für den Verband – ob nun die
AMÖ oder einen ihrer Landesverbände – ein
echtes Verkaufsargument sind. So lassen sich
schnell ein Jahresmitgliedsbeitrag oder die
Mitgliedsbeiträge für mehrere Jahre querfinan-
zieren.

Unterweisungen effizienter

gestalten mit der Onlineplattform

für webbasiertes E-Learning

Unterweisungs-Manager + Arbeitsschutz-Center
Bei Kombination des Unterweisungs-Managers mit dem Arbeitsschutz-Center profitieren 
Sie zusätzlich von mehr als 1.000 editierbaren Arbeitsschutz-Vorlagen, etwa für Betriebs- 
anweisungen und Unterweisungen. Die Vorlagen des Arbeitsschutz-Centers können Sie 
in den Unterweisungs-Manager integrieren und so Ihr Unterweisungsportfolio erweitern.

Unterweisungs-Manager

www.unterweisungs-manager.de

Sie benötigen kompe-
tente Unterstützung
oderBeratung im
Bereich Digitalisierung?

Sie möchten IhreWebseite
professionalisieren oder über
gezieltes Online-Marketing bei Kunden
sichtbarer sein? Die Modulist GmbH berät
Sie gerne umfassend und informiert
außerdem darüber, welche Fördermittel
Sie erhalten können. Interessiert?

Mehr Infos aufwww.modulist.de
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DieWeiterentwicklungundProfessionalisierungder
jamoe schreitet voran. Auch die Verankerung der
Nachwuchsorganisation ins AMÖ-Verbandsge-
flecht nimmt Formen an. Auf der jamoe-Tagung
vom 16. bis 18. Juni 2023 in Montabaur, die wir
gemeinsammitunseremo�iziellenVeranstaltungs-
partner,dermymovingpartnerGmbHausMünchen,
ausrichten, soll deshalb erstmals ein so genannter
jamoe-Führungskreis gewähltwerden.
Bislang agierte die jamoe-Gruppe als informelles
AMÖ-Gremium.Das soll undwird sichperspektivisch
ändern. Erste Neuerungen hat eine auf der vergan-
genen Tagung in Köln eingesetzte Arbeitsgruppe
bereits entworfen und beschlossen. Wesentlicher
Baustein: ein erstmals o�iziellervonallen jamoe-Mit-
gliederngewählter jamoe-Führungskreis, deraufder
kommenden jamoe-Tagung in Montabaur gewählt
werden soll. Wählbar sind alle Juniorinnen und
Junioren aus den AMÖ-Mitgliedsunternehmen un-
abhängig ihrerBeschäftigung.ObDuUnternehmerin
bist, Disponent, Marketingmensch oder im Vertrieb
arbeitest. Als Bewerberinnen und Bewerber ihren
Hut in den Ring geworfen haben bereits Anna-Lena
Beringmeier, Lukas Brüggemann, Alex Kiefer und
Martina Kohlhepp. Maurice Henk, der sich viele
Jahre in der jamoe-Gruppe engagiert hat, möchte
sich zukünftig auf neue Projekte konzentrieren.

Auch die Besucherinnen und Besucher der vergan-
genen jamoe-Tagungen waren bislang eine eher
lose Gruppe, die jedes Jahr aufs Neue zusammen-
gefunden hat. Daswollenwir ebenfalls ändern.
Um zukünftig an einer jamoe-Tagung teilnehmen zu
können, müssen sich alle Teilnehmerinnen und Teil-
nehmer registrieren. Mitglied werden dürfen alle
Juniorinnen und Junioren aus den AMÖ-Mitglieds-
unternehmen, unabhängig davon, welche berufliche
Funktion sie im Unternehmen haben.Wichtig ist: Sie
haben Lust, die Zukunft der jamoe mitzugestalten,
ihre Bedürfnisse zu identifizieren und die Heraus-
forderungen fokussiert und zielstrebig anzugehen.

Unterweisungen effizienter

gestalten mit der Onlineplattform

für webbasiertes E-Learning

Unterweisungs-Manager + Arbeitsschutz-Center
Bei Kombination des Unterweisungs-Managers mit dem Arbeitsschutz-Center profitieren 
Sie zusätzlich von mehr als 1.000 editierbaren Arbeitsschutz-Vorlagen, etwa für Betriebs- 
anweisungen und Unterweisungen. Die Vorlagen des Arbeitsschutz-Centers können Sie 
in den Unterweisungs-Manager integrieren und so Ihr Unterweisungsportfolio erweitern.

Unterweisungs-Manager

www.unterweisungs-manager.de

Anzeige
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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 für folgende Aufgaben:
• Mitarbeiterführung und Einsatz-/Urlaubsplanung
• Auftragsabwicklung für nationale/internationale Privat-
und Firmenumzüge

• Zusammenarbeit und Verhandlungen mit Kunden
und Lieferanten

• Gewährleistung der reibungslosen Abläufe im Tagesgeschäft

Sie bieten folgende Qualifikationen:
• Abgeschlossene Berufsausbildung im kaufmännischen
Bereich, vorzugsweise im Bereich Logistik/Umzüge

• Erfahrungen im Bereich der Mitarbeiterführung
• PKW-Führerschein Klasse mind. B (BE)
• Einsatzwille; Loyalität und Eigenverantwortung/-motivation
• Gute Deutschkenntnisse in Wort und Schrift
• IT-Kenntnisse der gängigen Standardprogramme

Wir bieten:
• Einen attraktiven Arbeitsplatz
in einem wachsenden Unternehmen

• Vielseitige Entwicklungsmöglichkeiten
• Leistungsgerechte Vergütung
• Ein vertrauensvolles, wertschätzendes
und kollegiales Betriebsklima

Bewerbungen an: frank.schaefer@dms-spangenberg.de
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In unserer Serie „1x1 Umzugslogistik“
werdenwirAusgabe fürAusgabe
Facetten eines Umzuges detaillierter
betrachten. Dabei geht es um
Grundfertigkeiten, die für die
erfolgreiche Durchführung eines
Umzuges erforderlich sind, bis hin zur
Kürwie der Befragung ihrer Kunden
im Nachgang eines Projektes.
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Manbraucht es Ihnenund IhrenMitarbeitern nicht
erklären. Sie wissen aus Erfahrung selbst am
besten, was ein Umzug für Ihre Kundinnen und
Kundenbedeutet. UnterstützenSie sie.MachenSie
es ihnen leicht. Geben Sie ihnen Sicherheit. Holen
Sie sich ihrVertrauen. Durch fachliche Kompetenz,
freundliches und ordentliches Auftreten, Pünkt-
lichkeit, ein hohes Maß an Verbindlichkeit und
transparente Informationen zu allem, was Ihre
Dienstleistungen umfassen. Die meisten unserer
MitgliedsunternehmenhabendieseArtdesprofes-
sionellenUmgangsmit Kunden längstverinnerlicht.
Aber eben nicht alle. Und eine regelmäßige Opti-
mierung dereigenenProzesse schadet auch nicht.

„Beeindruckt hat mich, dass der Mann vor dem
Betreten unsererWohnung unaufgefordert seine
Schuhe ausgezogen hat. Ich habe eine kleine
Tochter, die noch über den Boden krabbelt.
Deshalb fand ich sein Verhalten sehr zuvorkom-
mend.“ – soberichtetesWürth-MitarbeiterFlorian
Schützenhofer, der vor einiger Zeit mit einem
AMÖ-Mitglied umgezogen ist.

Nur ein Detail, das bei Florian Schützenhofer für
ein gutes Gefühl gesorgt hat. Nur ein Detail, das
dem einen Unternehmen zum Auftrag verholfen
hat, und für das andere Unternehmen eine
Absage bedeutete.

IhrAuftreten als Visitenkarte

EinUmzug ist fürvieleMenschen ein nicht alltägliches Erlebnis. Die räumlicheVeränderungbedeutet
häufigdieVeränderungdergesamten Lebenssituation.ManchenMenschenbereitet das Sorgen und
Ängste.Dazukommt,dassgerade inderUmzugsbranchenichtprofessionell agierendeUnternehmen
unterwegs sind. Zeigen Sie mit Ihrem professionellen Auftreten, das Sie anders sind. Das hilft nicht
nur Ihnen und Ihrem Unternehmen, sondern hat zugleich einen positiven E�ekt auf das Image der
Branche.
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SICHERHEITBAUTSTRESSAB
Was würden Sie sagen, ist Umzugskunden am
wichtigsten? Allem voran vermutlich Sicherheit.
Die Sicherheit, dass ihr Umzugsgut vollständig
und unbeschädigt von der alten Wohnung in die
neue gelangt. Die Sicherheit, nicht übers Ohr
gehauen zu werden. Die Sicherheit, dass sie sich
im Falle eines Schadens gut betreut fühlen –
gerade dann! Die Qualität eines Umzugsunter-
nehmens liest man schließlich nicht aus der
Anzahl positiver Bewertungen ab, sondern wie
kunden- und serviceorientiert ein Unternehmen
mit den eigenen Fehlern umgeht.Was noch?

Kunden müssen das Gefühl haben, „loslassen“ zu
können. Sie müssen Ihren Kunden das Gefühl
geben, dass Sie derenWünsche gerne umsetzen.
Siemüssen Ihren Kunden das Gefühl geben, dass
auch ohne sie am Umzugsort alles strukturiert
und koordiniert abläuft – dann sogar noch besser.
Kunden brauchen die Gewissheit, sich für das
richtige Umzugsunternehmen entschieden zu
haben. Ihm blind vertrauen zu können. Vorteil für
Sie: HabenSie den Kunden überzeugt, könnenSie
vor Ort in Ruhe arbeiten.

Rhaman Wagner ist Berater und unterstützt
Unternehmenbei ihremperfektenAuftritt vorOrt
bei Kunden. „Behandeln Sie und Ihre Mitarbeiter
den Kunden stets als Partner auf Augenhöhe.
Sorgen Sie mit Ihrem Verhalten für eine positive
Grundstimmung. Das vermeidet Konfrontationen
und hilft, Probleme konstruktiv zu lösen, statt in
Streit ausarten zu lassen“, empfiehlt Wagner.
Wichtig sei es, Kunden im Vorfeld alle Arbeits-
schritte zu erklären. „Ihr Kunde weiß, was Sie
wann, wie und weshalb machen. Das steigert
das Vertrauen und reduziert den Kontrollzwang.“

WeraufdieWünsche,Bedürfnisseundganzbeson-
ders die Sorgen und Ängste der Kunden eingehe,
sorgedamit füreinepositiveAtmosphäre.Wagner:
„Das gute Gefühl, von Ihnen in der für ihn nicht
alltäglichen Situation ernstgenommen zuwerden,
baut Stress ab. Sich auf Sie verlassen zu können,
wirkt auf Kunden entspannend.“

Eine umfassende und transparente Information
gibt aber auch Ihnen Sicherheit. In Gesprächen
lassen sich mögliche Missverständnisse schon im
Vorfeld ausräumen.Was sind häufige Gründe für
Konflikte beim Umzug? Barzahlung, Vorkasse,
Schadenabwicklung – um nur drei Beispiele zu
nennen. Sprechen Sie solche Themen unbedingt
aktiv an und klären Sie Ihre Kunden auf.

WEITERETIPPS FÜR EINEN
RUNDUMPOSITIVEN EINDRUCK

▌ Sie und Ihre Mitarbeiter sind die
Visitenkarten Ihre Unternehmens.

▌ Pünktlichkeit ist ein Muss. Ebenso, dass
Sie Zusagen einhalten. Sollten Sie davon
einmal abweichenmüssen, sprechen Sie
es beim Kunden aktiv an und erklären
Sie ihm die Hintergründe.

▌ Kein Kunde ist gleich. Gehen Sie o�en
auf alle Kundentypen (siehe drei Seiten
weiter) zu. Seien Sie freundlich. Begrüßen
Sie jeden Kundenmit einem Lächeln.

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

▌ Der erste (optische) Eindruck
entscheidet, wie Sie, Ihre Mitarbeiter
und damit auch Ihr Unternehmen beim
Kunden ankommen: Körper und Kleider
sollen gepflegt und sauberwirken. Und
auchwenn das Thema heikel ist: zögern
Sie nicht, das Thema Körperhygiene
anzusprechen, wennMitarbeitende
diesbezüglich nachlässig sind.

▌ EinheitlicheArbeitsbekleidung
(siehe vier Seitenweiter) hilft, den
professionellen Eindruck zu verstärken.

▌ Höflichkeit ist unerlässlich. Sprechen Sie
den Kundenmit seinemNamen an.

▌ „Danke“ und „Bitte“
gehören zum Standard.

▌ Je nach Situation sollten Sie darauf
achten, ob es angebracht sein könnte, in
derWohnung des Kunden die Schuhe
auszuziehen. Kaufen Sie für solche Fälle
ein paar Hausschuhe, das Sie immer im
Auto parat liegen haben.

▌ Bei Fragenmüssen alle Mitarbeiter in
der Lage sein, diese verständlich und
umfassend zu beantworten. Ist das nicht
möglich, müssen Sie den Kontakt zum
richtigenAnsprechpartner herstellen.

▌ Reagieren Sie und Ihre Mitarbeiter in
prekären Situationen ruhig und sachlich,
besonders dann, wenn der Kunde
emotional und unsachlich ist.

▌ Ein guterMitarbeiter arbeitet sorgfältig
und behandelt gleichzeitig das Eigentum
des Kunden respektvoll undmit größter
Vorsicht.

▌ Stellen Sie sicher, dass derArbeitsplatz
beim Kunden ordentlich und sauber
hinterlassenwird. Verunreinigungen
und/oder verbliebenesAbdeck- oder
Packmaterial sind zu entfernen und
der entstandeneMüll ist zu entsorgen.

BEHANDELN SIE UND
IHREMITARBEITERDENKUNDEN
STETSALS PARTNERAUFAUGENHÖHE.
SORGEN SIEMIT IHREMVERHALTEN
FÜR EINE POSITIVE GRUNDSTIMMUNG.
RhamanWagner
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Im vergangenen Jahr kamen Mitarbeiter aus
denAMÖ-UnternehmenCarlBalke (Holzminden)
und H.E. Herbst (Detmold) zum gemeinsamen
„Knigge“-Seminar bei Würth in Hannover
zusammen. Warum das Angebot für Unter-
nehmen und das Team „an der Front“ ein echter
Mehrwert sein kann, hat unsHerbst-Geschäfts-
führerMartin Brasse erklärt:

„Wir bei H.E. Herbst legen wir sehr viel Wert auf
ein gepflegtes, ordentliches und selbstbewusstes
Auftreten. Den gesamten Tag über. Ob nun beim
Kunden oder gegenüber den Kollegen. Und auch
dann,wennmanvielleichtmal nicht sogutgelaunt
ist.

Gutes Benehmen ist immer wichtig. Und es kann
sicherlich nicht schaden, sich regelmäßig selbst
auf den Prüfstand zu stellen, und mal ein
Feedback zum eigenen Auftreten von professio-
nellerSeite einzuholen.Manchmal sindesnurKlei-
nigkeiten, von denen man vielleicht selbst gar
nichts mitbekommt, die beim Kunden schlecht
ankommen. Ein Brummeln, ein Grummeln – es
braucht nicht viel, umnegativaufzufallen, und die
vielleicht sonst guten Vorarbeiten wie eine
reibungslose Besichtigung, nette Telefonate etc.
zunichtezumachen.

Deshalb ist es für uns ganz wesentlich, unsere
Mitarbeiterregelmäßig improfessionellenUmgang

mit Kunden zu schulen und für das eigene
Verhalten zu sensibilisieren.Wenn unserTeamals
kompetent, freundlich und zuvorkommend ange-
sehenwird, steigert das nicht nur unserAnsehen
als Unternehmen, sondern auch die Mitarbeiter
selbst fühlen sich gut wahrgenommen. Diese
Wertschätzung wiederum steigert ihr Selbstbe-
wusstsein und ihr Selbstvertrauen.

WirbeiH.E.HerbststehenSchulungenundWeiter-
bildungen prinzipiell sehr o�en gegenüber. 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 tagtäglich leicht umsetzen können. Der
BedarfdesSchulungsangebots zudiesemThema
ist innerhalb derBranche sicherlich gegeben. Das
muss jedes Unternehmen aber selbst für sich
erkennen und entscheiden.“

CHECKLISTE

VORDERABFAHRT

▌ Ist das Fahrzeug aufgeräumt?
▌ Sind alle für die Arbeit benötigtenWerkzeuge
und Hilfsmittel vorhanden und funktionsfähig?

▌ Ist benötigtes Reinigungsmittel und/oder
weitere Reinigungsutensilien eingepackt?
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▌ Ist das Fahrzeug vollbetankt odermuss ein
Tankstopp einkalkuliert werden?

▌ Wie sind die Parkmöglichkeiten vorOrt?
▌ Ist das persönliche Erscheinungsbild in
Ordnung?

▌ Ist die Arbeitskleidung ordentlich und sauber?
▌ Sind alle relevanten Kundeninformationen
vorhanden?

▌ Überprüfen Sie die Adressdaten des Kunden.
▌ Wie ist die aktuelle Verkehrslage?
▌ Sollte eine Verspätung unvermeidlich sein:
Sagen Sie dem Kunden sofort Bescheid und
teilen Sie ihm die neueAnkunftszeit mit!

VORORTBEIMKUNDEN: HINWEISE FÜRDEN
TEAMLEITER

▌ Abschließende Teambesprechung, um alle auf
die bevorstehende Tätigkeit einzuschwören
und dem Kunden ein positives Service-
Erlebnis zu vermitteln.

▌ Freundliches und zuvorkommendesAuftreten
der gesamten Crew (Der Kunde zahlt das
Gehalt und ggf. das Trinkgeld!)

▌ Stellen Sie sich und Ihre Kollegenmit Vor- und
Nachnamen vor.

▌ Besprechen Sie sich mit dem Kunden und
gehenmit ihm denAuftrag durch.Welche
besonderenWünsche hat er? Sie müssen

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

▌ Pausenmüssen sein. Gleiches gilt für kurze
Teambesprechungen.Weisen Sie den Kunden
aktiv hierauf hin. Es soll gar nicht erst der
Eindruck entstehen, der Kunde zahle in dieser
Zeit Geld fürs Nichtstun.

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

▌ Wasser und Strom nur auf Nachfrage beim
Kunden entnehmen.

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

NACHTRÄGLICHE PROBLEMEVERMEIDEN

▌ Gibt es Vorschäden? Dokumentieren Sie diese
detailliert schriftlich und durch Fotos.

▌ Von Ihnen oder demTeamverursachte
Schäden amUmzugsgut sind ärgerlich. Gehen
Sie o�ensiv und ehrlich damit um, aber
überschreiten Sie Ihre Kompetenz nicht (z.B.
Zusagen über Schadensersatz). Dafür ist Ihre
Schadensabteilung verantwortlich. Die
spätere Schadenabwicklung sollte kunden-
und serviceorientiert erfolgen.

▌ Füllen Sie das Vorschadenprotokoll und das
Abnahmeprotokoll gemeinsammit dem
Kunden aus.
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1. DER CHOLERISCHE/DERAGGRESSIVE:

Cholerische Kunden werden typischerweise laut
und lassen ihren Aggressionen freien Lauf. Eine
belanglose Kleinigkeit genügt! Nur ein einziges
Tröpfchen bringt sein Fass zumÜberlaufen.Meist
weiß man selbst gar nicht, was man denn falsch
gemacht hat.

Das können Sie tun:

▌ Bleiben Sie ruhig und führen Sie sich vor
Augen, dass derAusbruch nicht persönlich
gemeint ist. Sie sind nur das Ventil.

▌ Trotzdem: Setzen Sie klare Grenzen.
Niemandmuss sich beleidigen lassen.

▌ Machen Sie sich klar oder fragen Sie den
Kunden, was genau schiefgelaufen ist und
welche konkrete Lösung Sie anbieten können.

▌ Setzen Sie Sprache bewusst ein. Aussagen
wie „Ich sehe das anders, weil ...“ sind besser
als „IhreAnsichten sind idiotisch“. Oder
„Ich habe es folgendermaßen verstanden: ...“
anstatt „Sie haben es so nicht gesagt."

2. DERÄNGSTLICHE/
DERUNENTSCHLOSSENE

EinUmzug ist fürdie allermeistenMenschennicht
alltäglich. Die räumliche Veränderung bedeutet
nicht selten die Veränderung der gesamten
Lebenssituation. Gerade ängstliche Kunden, die
ungern schwierigeEntscheidungen 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 Betrügern schützen? Nur ein
paar Fragen, die diesen Kundentypen umtreiben.

Das können Sie tun:
▌ Ausführliche Informationen sind für
diesen Kundentypen dasAund O.

▌ Zeigen Sie Lösungswege auf und unterbreiten
Sie Vorschläge, wie ein Umzug ablaufen kann.

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

▌ Steht ein solcher Kunde kurz davor, eine
Entscheidung zu treffen, bestärken 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.

3. DERBESSERWISSER

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

Das können Sie tun:

▌ Schenken Sie ihmAufmerksamkeit, aber
lassen Sie sich nicht auf Diskussionen ein.

▌ Manchmal kann die Sicht der Dinge dieser
Menschen für Sie und Ihr Teamvon
Bedeutung sein. Bedanken Sie sich dafür.
Dadurch fühlt er sich angenommen
und verstanden.

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

▌ Ist dieser Kundentyp besonders hartnäckig,
machen Sie unmissverständlich klar,
wer für das Projekt und das Endergebnis
verantwortlich ist.

4. DER KONTROLLEUR/DERNÖRGLER

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

Das können Sie tun:

▌ Bleiben Sie freundlich, aber bestimmt.
Ziehen Sie klare Grenzen, insbesondere dann,
wenn der Kunde den reibungslosenAblauf
behindert.

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

▌ Teilen Sie ihm höflich mit, dass sie
ablenkungsfrei arbeiten müssen,
um ein für ihn optimales Ergebnis
zu erzielen.

▌ Sie sind der Profi.
Beweisen Sie Fingerspitzengefühl
und seien Sie geduldig. Begeben
Sie sich nicht auf das Niveau
solcher Kunden – es besteht
enorme Konfliktgefahr.

KundensindwieUmzüge:völlig individuell.So,wieSiesichauf immerneueSituationenamTätigkeitsort
einstellen, müssen Sie sich auch auf immerwechselnde Kundentypen einstellen.
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1.AUFTRETENALS EINHEIT

CorporateFashion,alsoKleidung, inderdasUnter-
nehmen z.B. durch ein Logo oder Firmenfarben
erkennbar ist, stärkt das einheitliche Erschei-
nungsbild eines Unternehmens und vermittelt
Professionalität. Alle Mitarbeiter vertreten ihr
Unternehmen damit nach außen auf gleiche Art
und Weise. Dadurch, dass Ihre Mitarbeiter über
einheitliche Arbeitskleidung sichtbar Ihr Unter-
nehmen repräsentieren, zeigen sie zugleich, dass
in Ihrem Unternehmen einheitliche Wertvorstel-
lungen und Verhaltensnormen gelebt werden.
Einheitliche Arbeitskleidung stärkt auch das
Verantwortungs-undQualitätsbewusstsein jedes
einzelnen Mitarbeiters.

2. ZUSAMMENGEHÖRIGKEITSGEFÜHL

Alle im Team sind gleich gekleidet. Keiner besser
oderschlechter.DieMitarbeiterbegegnensichauf
Augenhöhe, was das Zusammengehörigkeitsge-
fühl festigt. Mit positivem E�ekt auf den Team-
geist: Alle sind sichtbar Teil des großen Ganzen.

3.WIEDERERKENNUNGSEFFEKT

ÄhnlicheinemFirmenwagenmitWerbungaufden
Türen oder auf der Heckscheibe ist auch bei
Arbeitskleidung IhrUnternehmenö�entlich sicht-
bar.Dasmacht IhreArbeitskleidung imFirmenlook
zu einer tollen und kostengünstigenWerbung fürs

Unternehmen. Mitarbeiter sind in diesem Outfit
möglicherweise 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
für Fremde auf der Brust, am Kragen oder an-
derswo auf der Kleidung platziert gut sichtbar,
und löst bei ihnen bestenfalls positive Emotionen
aus. Wie die emotionale Verknüpfung mit Ihren
imagegebenden Elementen ausfällt, haben Sie
und Ihre Mitarbeiter in der Hand.

4. ZEITERSPARNIS

Der Kleiderschank Ihres Personals kann noch so
proppenvoll sein: Langes überlegen, was farblich
gut kombiniert zur frühmorgendlichen Stimmung
passt, fällt aus.

5.MITARBEITERBINDUNG

IhreMitarbeiter fühlen sich durch die vomArbeit-
geber zur Verfügung gestellte Arbeitskleidung
wertgeschätzt und als professioneller Teil des
Teams wahrgenommen. Das stärkt die Bindung
der Mitarbeiter an Ihr Unternehmen. Ihre Mitar-
beiter stärker an sich zu binden, bewahrt Sie
davor, unnötig Zeit und Geld in die Akquise neuer
Mitarbeiter investieren zu müssen.

Mats Hummels trägt ein weißes Shirt und
lange grüne Hosen, Mario Götze kurze
orangene Hosen und ein blaues Shirt,
Toni Kroos läuft mit Kapuzenpulli und
zerfetzten Jeans auf: Was am
Strand von Rimini vielleicht noch
modisch daherkommt, wäre
selbst in jeder Amateur-
mannschaft absolut un-
denkbar.

FünfGründe,warum
einheitlicheArbeits-
kleidung praktisch ist
und einenNutzen stiftet:
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DanielWaldschik:Florian, aufeinerSkalavoneins
bis zehn – Wie bewertest du das Unternehmen
undwarum?

Florian Schützenhofer: Ich gebe dem Unter-
nehmen eine neun. Es war gut erreichbar und
punktete bei mir als Kunde mit seiner hohen
Verbindlichkeit. DasUnternehmenarbeitet digital,
allerdingsnochnicht in einemUmfang,wie ermich
vollkommen überzeugt hat, um eine zehn zu
vergeben.

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

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

Daniel Waldschik: Wie liefen diese Termine ab?
UndwashatdenAusschlaggegeben, dassdudas
einebeauftragtunddemanderenabgesagthast?

FlorianSchützenhofer:DerTelefonkontaktverlief
mit beiden Unternehmen positiv. Bei dem Unter-
nehmen, das den Zuschlag erhalten hat, war das
AuftretendesMitarbeiters ausschlaggebend, der
dieBesichtigungdurchgeführt hat. Erwar freund-
lich, pünktlich, und hat mir unaufgefordert trans-
parent diePreisstrukturerläutert. Unddaesmein
bislang erster Umzug mit einem Unternehmen
war, hat mich die klare Information positiv über-
rascht. Beeindruckt hat mich, dass der Mann vor
dem Betreten unsererWohnung unaufgefordert
seineSchuheausgezogenhat. Ichhabeeine kleine
Tochter, die noch über den Boden krabbelt.
Deshalb fand ich sein Verhalten sehr zuvorkom-
mend.

Die Besichtigung des anderen Unternehmen
würde ich mit sieben Punkten bewerten. Auch
hatte ich nicht das Gefühl, dass man auf meine
Bedürfnisse eingegangen ist. Als Vertriebler bin

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
dannverbindlichbeauftragt.Was istdirbesonders
positivaufgefallen?Undwaswarnicht sooptimal?

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

DanielWaldschik: Inwiefern?

Florian Schützenhofer: Wir sind innerhalb
unserer Straße vier Häuserweitergezogen – vom
Erdgeschoss ins Erdgeschoss. Das Umzugsteam
hat die Möbel teilweise zusammengebaut
herübertragen können, 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 Notlösung für den Fall,
dass es regnet. Insgesamt verlief der Umzug
reibungslos und war nach wenigen Stunden
erledigt.

DanielWaldschik: Das klingt entspannt…

Florian Schützenhofer: Entspannter zumindest
für mich als für die Jungs. Ich gehöre sicherlich
nicht zu den einfachsten Kunden. Herumstehen
kommt für mich nicht infrage. Da passiert es
dann schon mal, dass man den Leuten in den
Füßen herumspringt. Das haben die Jungs ge-
duldig undohneKommentareertragen.Als ichmit
anpacken wollte, kam allerdings ein kurzes inter-
venierendes „AberSie sinddochunserKunde“. Ich
habe trotzdemmitgeholfen.

DanielWaldschik: Dein Fazit?

FlorianSchützenhofer:Eine klareEmpfehlung. So
wie vor dem Umzug war das Unternehmen auch
danach äußerst zuvorkommend. Beispielsweise
wurde die Rechnung ohne mein Zutun reduziert,
weil manche Möbel 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!

Entspannter zumindest
für mich als für die Jungs. Ich gehöre sicherlich
nicht zu den einfachsten Kunden. Herumstehen
kommt für mich nicht infrage. Da passiert es
dann schon mal, dass man den Leuten in den
Füßen herumspringt. Das haben die Jungs ge-
duldig undohneKommentareertragen.Als ichmit
anpacken wollte, kam allerdings ein kurzes inter-
venierendes „AberSie sinddochunserKunde“. Ich
habe trotzdemmitgeholfen.

Dein Fazit?

Eine klareEmpfehlung. So
wie vor dem Umzug war das Unternehmen auch
danach äußerst zuvorkommend. Beispielsweise
wurde die Rechnung ohne mein Zutun reduziert,
weil manche Möbel 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!

Schon seit geraumer Zeit arbeiten die AMÖ und die Adolf Würth GmbH & Co. KG zusammen und
tauschen sich gegenseitig aus. Nun stand der Umzug vonWürth-Mitarbeiter Florian Schützenhofer
an – selbstverständlich mit einem AMÖ-Mitglied. Wir haben den Key Account Management Cargo
gefragt,welche Erfahrungen er gemacht hat.
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Als Mitarbeiter der AMÖ habe ich schon viele
Geschichtengehört,wieUnternehmerinnenund
Unternehmen in der Branche gelandet sind.
Erfahren, wie sie ihre Unternehmen großge-
macht haben. Erfahren, wie viel Herz, Leiden-
schaft, Schweiß,Angst, SorgenundMut in ihnen
stecken. Die Geschichte von Stephan Ho�mann
gehört bislang unweigerlich zu den kuriosesten.

Die Ho�mann Umzugsfachspedition gehört seit
dem 1. Juni 2012 mit ihrem Standort in Neu-
Anspach im Taunus zur AMÖ-Familie. Mit seinen
Standorten in Frankfurt am Main und Chemnitz
in Sachsen ist erebenfallsMitglied.Anfangs sei er
noch motiviert zu den Veranstaltungen der
Landesverbände gegangen. Schnell habe er die
Lust daranverloren.Vorrangiges Ziel sei gewesen,
die Menschen aus den anderen Unternehmen
kennenzulernen und zu hören,wie sie arbeiten.All
die, wie Ho�mann sagt, „coolen Typen“. Die
„verrückten, aber oft sehr klugen Menschen“.

Ho�mannhatviel zuerzählen.Hinterdemsympa-
thischen Chemnitzer mit Rauschebart und Brille
auf der Nase verbirgt sich ein cleveres Köpfchen.
Ich höre ihm gern zu. Ho�mann spricht, wie ihm
der Schnabel gewachsen ist. Das gefällt 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.

„ICHWILLDAREIN“
Erst nachdem er im Jahr 2002 nach Frankfurt
kam, legte erals Spediteur so richtig los. „Ich habe
mir die großen Unternehmen hier im Umkreis an-
geschaut, weil ich mir ein eigenes Bild machen
wollte“, erzählt er. Sowie einst der junge Gerhard
Schröder, der nach einer Kneipentour am Zaun
desKanzleramtes rüttelteund rief „Ichwill da rein!“,
habe er sich damals gefühlt. Hertling, Fermont,
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Friedrich Friedrich: „Ichwarvöllig begeistert!“ Sein
Ziel: Irgendwann das aufgebaut zu haben, was
dort aufgebaut wurde. So kam es, dass er Mit-
glied in derAMÖwurde. „Stephan“, habeerzu sich
selbst gesagt, „wenn du eine ordentliche Spedi-
tion seinwillst, dann brauchst duwie die anderen
auch dieses Känguru.“

Stephan Ho�mann wird am 8. November 1976
in Karl-Marx-Stadt, dem heutigen Chemnitz, ge-
boren.Vondort zoges ihnmit seinerheutigenFrau
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 älteste Tochter
arbeitet im mittelständischen Familienbetrieb
mit, seit sie Teenager ist. Auchwenn er noch keine
50 Jahre alt ist: die Unternehmensnachfolge
treibt ihn um.

In Chemnitz macht Ho�mann das sozialpäda-
gogische Fachabitur. Er absolviert Praktika in
Kinder- und Altenheimen, in Psychiatrien, arbei-
tet in Jugendclubs. Die Sozialpädagogik hängt er
an den Nagel. Damals wie heute eines der Pro-
bleme: „Für 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 Früh liefert er
Zeitungen und Zeitschriften aus. Kurze Schlaf-
pause. Danach folgen bis in den Nachmittag hin-
ein Touren für Baumärkte. Wieder Schlafpause.
Am Abend dann das Spiel von vorne. Auch die
ersten Transporte und Umzüge hatte er zu die-
ser Zeit gemacht.

EINWEG INDIE PLEITE?
So sei das sieben Jahre lang gegangen. Der Ha-
ken: Als Subunternehmer vom Subunternehmer
vom Subunternehmer bleibt nach einem harten
Arbeitstag nicht viel hängen.

Mit Anfang 20 lernt er seine Frau Kristin kennen.
Sie habe sich Ho�manns Situation eine Weile
lang angeschaut. Irgendwann habe sie schließ-
lich interveniert. „Du arbeitest von früh bis spät,
ununterbrochen, und hast nie Kohle.“ Unrecht
hatte sie nicht. Eine nächtliche Zeitungstour mit

eigenem Auto, eigenem Sprit, 300
Kilometer Strecke und eigener
Krankenversicherung, erinnert sich
Ho�mann, hätten „etwas um die
hundert Euro“ eingebracht. Sein
damaliger Chef hielt das für einen
Top-Preis. Das war natürlich
Quatsch. Im Grunde, so Ho�mann,
sei der Weg in die Pleite vorge-
zeichnet gewesen.

Seine Frau ist gelernte Verkäuferin.
Durch die Schwangerschaft konnte
sie ihre Lehre nicht abschließen. In
ganz Sachsen habe sie sich be-
worben – mit eher mauem Erfolg.
Irgendwann sei klar gewesen, dass
sie im Osten keine Zukunft haben.
HoffmannerzähltvoneinemSchlüs-
selmoment. Seine Frau bekam ein
Vorstellungsgespräch in einem Su-
permarkt, in demsie alsVerkäuferin
an der Fischtheke arbeiten sollte.
Die Rahmendaten: Arbeitsbeginn

7 Uhr, Ö�nungszeiten 8 bis 20 Uhr, Feierabend
um21Uhr,Montagbis Samstag. Gehalt: 750Euro
netto. Kristin habeschließlich zuHo�manngesagt:
„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
Paargekommen,weil Ho�mannsSchwagerRené
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 Ho�mann
vorerst blieb, und mit seinem BWL-Studium
Fachrichtung Investment-Banking beschäftigt
war. Auf das Grundstudium folgte der Umzug
vor die Tore der Finanz- und Bankenmetropole
Frankfurt am Main. Zuvor stand die Prüfung
zum Speditionskaufmann an. Erst dadurch war
auch das Studiummöglich.
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Ein weiterer Schlüsselmoment bringt Hoffmann
ins Umzugsgeschäft zurück: Bis 2005 studiert
er. Die Zeiten damals waren geprägt von den
Terroranschlägen 2001 auf das World Trade
Center in New York. An der Börse war kein Geld
mehr zu verdienen, erinnert sich Hoffmann. Viele
seiner Kommilitonen hätten die Studienrichtung
gewechselt, seien ins Marketing und ins Control-
ling gegangen. Er nicht. Hoffmann ließ sich schon
damals nicht beirren.

Die finanzielle Situation des Paares blieb vorerst
angespannt. Hoffmannentsann sich an seine Zeit
in Chemnitz zurück. Er gründet noch als Student
eine Umzugsfirma – mit einer Handvoll Studi-
kollegen, die ihnalsHelferunterstützten.Aufträge:
nur samstags und sonntags. Der Bank- und
Börsenbranche bleibt er vorerst noch treu.
Kurios, denn eigentlich war die Welt der Schlips-
und Anzugträger nie wirklich seine. Jour fixe,
Brainstormings, einMeeting nach demanderen –
fünf bis sechs Stunden amTag hing ermit 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 Schönste 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.Warummacht ihr das nicht professio-
nell?“ Heureka! Hoffmann steigt ernsthaft ins
Umzugsgeschäft ein – na ja, zumindest ein bis-
schen.

Die Umzüge habe er immer so gemacht, wie er
selbst umgezogen werden will: „Ich habe nie-
mandenübersOhrgehauen.WirhabendieSache
immer ordentlich gemacht.“ Er selbst habe zwei
linke Hände und bekomme keine Schraube ge-
rade in die Wand. Dafür hatte er immer verläss-
liche Mitarbeiter.

Allen voran: Schwager René, der schon damals
mit an Bordwar, und es nachwie vor ist. Mit zwei
bis drei Umzügen proWoche seien sie gestartet.
Nebenbei kümmerte 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 schwärmen heute
noch davon.

MANCHMALBESSER
DIE KLAPPEHALTEN
René hat einen Sohn. Seine Frau arbeitete Voll-
zeit bis abends 20 Uhr. Kristin war bis 21 Uhr
beschäftigt. „Eigentlichwarenwir die Mütter, und

unsere Frauen die Männer.“ Hoffmann lacht. Re-
gelmäßig freitags hätten René und er die Kinder
aus der Betreuung geholt, zusammen im Super-
markt Fleisch besorgt, den Grill angeschmissen
und gewartet, bis „die Mädels“ abends dann da-
zukamen. Dolce Vita in Merzhausen! Dann, eines
Freitagabends, ein Satz, der das süße Leben ins
Wanken geraten ließ. „René sagte irgendwann
‚So einen schönen Sommer machen wir uns
nächstes Jahr wieder!‘ Ich höre heute noch die
Teller auf dem Boden zerschellen, so stinksauer
war meine Frau.“ René sei es ähnlich ergangen.
Mit gesenktem Haupt sei er am nächsten Mor-
gen angetrottet gekommen und habe kleinlaut
nur gemeint: „Stephan, wir müssen uns was ein-
fallen lassen.“

Der nächste Sommer sollte für die beiden also
komplett anders werden. Eine Festanstellung,
irgendwo? Irgendwie nicht das Wahre! Umzüge
machen, darauf hatten sie Lust. Einen Großteil
derAufträge sei immerschonüberEmpfehlungen
reingekommen. So ging’s voran. So füllten sich
dann auch dieAuftragsbüchermehr undmehr, je
ernsterHoffmanndie Sache zumLaufen brachte.

Heute gehören zur Unternehmensgruppe mit
ihren drei Standorten in Hessen und Sachsen ins-
gesamt 55 Mitarbeitende, dazu vier Azubis im
Bereich Fachkraft Möbel-, Küchen- und Umzugs-
service. DerFuhrparkbesteht aus25Fahrzeugen
bis 12 Tonnen mit und ohne Hänger. Die Lager-
flächen umfassen 12.900 cm³, die Bürofläche am
Standort in Neu-Anspach beträgt rund 240 m².
Anzahl Umzüge pro Jahr: ca. 1.600.

EINSATZUNTERHOHEMRISIKO
Was heute groß ist, begann holprig. Mit 500Euro
in derTasche kamHoffmannausKarl-Marx-Stadt
in den Westen. 750 Euro habe allein die erste
Miete betragen. Die Gespräche mit den Banken,
um an Geld zu kommen? „Desillusionierend! Es
machte den Anschein, als hätten Umzugsunter-
nehmen einen ähnlichen Ruf wie Table-Dance-
Bars.“ Und in der Tat: Der Blick in den Schufa-
Branchenschlüssel zeigte ihm recht deutlich, wie
schlecht das Umzugsgeschäft in Sachen Bonität
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
Händchen gehabt. Er zockte an der Börse. Mit
Augenmaß. Hoffmann hat seine Limits. Von dem
mit Aktien spekulierten Geld schafft er Lkw,
Möbellifte und anderes Equipment an. „Natürlich
waren wir auch immer sehr fleißig und haben
unsere Sache zur Zufriedenheit unserer Kunden
erledigt. Unsere Brötchen 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 Umzugsgeschäft sei wie das Bankgeschäft:
Ein Spielfeldmit vielen unheimlich guten Spielern.
„Hübenwie drüben 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 derVergangenheit
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 Spaß macht und ich mit Leib und Seele
dabei bin.“

Was ihmbesondersgefällt: „Mankommtmitvielen
wirklich netten und coolen Leuten zusammen.“
Tausende Besichtigungen seien in letzten beiden
Jahrzehnten zusammengekommen: vom Millio-
när bis zum Hartz-IV-Empfänger. Von jungen
Leuten bis zu Senioren. Ererlebe es immerwieder
im Freundeskreis, dass ihm seine Kumpels an
den Lippen hingen, wenn er von seinem Alltag
berichtet. „In unseremMetier ist eine ganz andere
Action.Wir arbeiten mitten im Leben.“

Bei BesichtigungenhabeerteilsmehrereStunden
verbracht, einfach, weil er an den Menschen und
ihren Geschichten interessiert war. Ich kann es
nachvollziehen. Als Hoffmann diese Sätze sagt,
sitze ich ihm schon runddrei Stunden gegenüber–
und bin alles andere als gelangweilt. Mit seiner
kommunikativen Art habe Hoffmann sicher den
einen oderanderenAuftragmehran Land ziehen
können. Der richtige Umgang mit dem unter-
schiedlichen Klientel ist wichtig. „Du musst in
sämtlichen Sphärenwandeln können.“

RHEIN-MAIN-GEBIET
ALSANZIEHUNGSPUNKT
Selbst heute noch, mehr als 30 Jahre nach der
Wende, sind sichvieleWessis undOssis nichtgrün.
FürHoffmanneinProblem? „Nie!DasRhein-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‘,
‚blöden Ossi‘ oder sonst wie behandelt“, sagt er.
„Wennmanmich belächelt hat, dann nichtwegen
meines Dialekts, sondern wegen der Dinge, die
ich vorhatte.“ In Frankfurt undUmgebung, 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
frühen 2000er-Jahren ansässig ist. Neu-An-
spach und Usingen wuchsen parallel zu jeweils
eigenen kleinen Nachbarstädtchen heran. Dann,
durch (straßen- und wohn-)bauliche Erschlie-
ßungen, waren die ursprünglichen Grenzen kaum
noch erkennbar. Heute, so fühlt es sich für mich
an,wenn ichmal dortbin, ist aus zwei Städteneine
geworden.WelchenEinfluss hattedasWachstum

beider Orte auf sein Geschäft? „Die Entwicklung
der beiden Städte hat sicher auch eine Rolle
gespielt. Allerdings ist auch das komplette Rhein-
Main-Gebiet stetig gewachsen. Für ein Umzugs-
unternehmen kann es kaum eine bessere Region
gebenals hier.“ 90Prozent seinerUmsätze erzielt
er im Rhein-Main-Gebiet. Zehn Prozent gebe der
Taunus her.

Limburg, Weilburg, manchmal Gießen, 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 näheren Umkreis gibt
es so gut wie keinen Marktbegleiter. „In Frankfurt
ist die Situation sicherlich intensiver als auf dem
Land,abertrotzdem immernochso, dassallenoch
ein gutes Stück vom Kuchen abbekommen“, sagt
Hoffmann.Wiehart istderWettbewerb? „Impreis-
lich hochwertigen Segment ist die Konkurrenz
unter den Speditionen eher gering. Zwischen den
preiswertenSpeditionenausallerHerrenLändern
ist die Konkurrenz natürlich wahnsinnig“, so sein
Fazit. „Es ist einfach die Frage, welches Kunden-
klientel ich habe bzw. ich bedienen möchte.“

Undes isteineFragederKalkulation. „Mir ist schnell
klar geworden, dass mir von zehn Umzügen 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 beidengutenAufträgeauf
das Niveau von zehn zu heben?“

Wichtig sei eine entsprechende Frequenz an
Auftragsanfragen. 50 bis 60Anfragen erreichen
Hoffmann und sein Team laut eigenen Angaben
pro Tag. Da kann man nicht jeden Kunden
bedienen. Da will man aber auch nicht jeden
Auftragbedienen. „Ich suchedieAufträgeausund
selektiere knallhart. Was ist für uns profitabel?
Welche Aufträge werfen nicht viel ab? Welche
Aufträge bedeuten vielleicht richtig Ärger?“

KEIN KUHHANDEL

Die liebsten Umzüge sind ihm solche, die kom-
plexeLösungenundGehirnschmalz erfordern, kein
08/15. Was Hoffmann erzählt, deckt sich mit
dem, was mir schon andere Unternehmerinnen
undUnternehmererzählt haben: Je komplizierter
einAuftrag ist, desto lieberwird er angenommen.
Dafür schlägt das Herz.

Wichtig sei ihmOffenheit. „WenneinAuftragnicht
interessant ist, sage ich das. Letztlich geht es
darum, Geld zu verdienen. Für mich und meine
Mitarbeiterinnen undMitarbeiter.“AufKuhhandel
lasse er sich nicht ein. „Wenn laut meiner Kalkula-
tion ein Umzug x Euro kostet, und der Kunde
meint, mit einem Angebot für y Euro weniger
anzukommen, dann soll er das andere Angebot
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annehmen.“ Was er sagt, leuchtet ein: „Ich bin
Dienstleister. Das bin ich gerne. Aber ich bin auch
nur dann gerne Dienstleister, wenn Kunden das
zuwürdigenwissen.“

Verständnis fürPreisdebatten habe er. Da gibt’s
Kunden, die gehen in den Discounter. Die müs-
sen vielleicht jeden Cent zweimal umdrehen.
Dann gibt es diejenigen, die kaufen auf dem
Wochenmarkt ein,weil sie sich teurere Produkte
leisten können. Im Umzugsgeschäft sei es ähn-
lich. Deshalb möchte 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 Lebensumständen der
Menschengeschuldet“, gibt er zubedenken. „Wer
gerade einHäuschen gebaut hat, kannfinanziell
keine großen mehr Sprünge machen“, sagt
Ho�mann.Als Umzugsspedition seiman da das

letzte Glied in der Kette. „Vor mir hat der Fens-
terbauer verdient, der Fliesenleger, das Möbel-
haus und wer sonst noch alles. Alle mit ihren
eigenen Aufschlägen. 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 EINANFÄNGER
KOLOSSALGESCHEITERT
Er selbst würde sich nie als „erfahren genug“
bezeichnen. „Ich bin jeden Tag aufs Neue Lehrling
in meinem eigenen Unternehmen“, sagt Ho�-
mann. Klar, viele Umzüge gehen einfach von der
Hand. Das Team ist eingespielt, Abläufe greifen
wie Zahnrädchen ineinander und die Maschine-
rie läuft. „Trotzdem gibt es immer wieder etwas
zu lernen.“ Seine ersten Kalkulationen? Haar-
sträubend. Seine ersten Büroumzüge? Kolossal
gescheitert.WieeinAnfänger.TrotzderErfahrung,
die erda schonhatte. DasOrganisationsgeschick,
wie eresheutehat, scha�teersichnachundnach
drauf. Es lief nicht immerwie amSchnürchen. Das
Umzugsgeschäftbedeutet regelmäßigeVerände-
rung. Wie ein Bäcker jeden Tag Brötchen backen
undschauenmuss, ob sie ihmgelingen,mussauch

er jeden Tag aufs Neue planen, kalkulieren, orga-
nisieren, klug sein. Hohe Margen seien machbar,
hingen zu einemwesentlichen 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 Vorstellungsgespräche
führt er selbst. Und vertraut immer seinem
Bauchgefühl. Würde 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“ –
höre ihnen intensiv zu, und profitiere so von ihren
Erfahrungen. Da spielt auch die Unternehmens-
nachfolge eineRolle. „Fürmich heißt das, beruflich
auch kürzer zu treten. Ichmöchtemeine Kinder so
erziehen, dass sie mein Erbe vielleicht noch mal
eineStufehöherheben.“Aufbauen, durchbringen,
an dieWand fahren. Oderwie Otto von Bismarck
schon sagte: „Die erste Generation scha�t das
Vermögen, die zweite verwaltet es, und die dritte
studiert Kunstgeschichte.“ Er selbst habe beob-
achtet,wievieleandereden immergleichenFehler
gemacht hätten: Viel arbeiten, mehr arbeiten,
noch mehr arbeiten. „Ja, das bringt gutes Geld.
Aberesbleibtauchviel aufderStrecke.“DieFamilie
setze er nicht aufs Spiel.

„NUR IDIOTENTRAGEN
WASCHMASCHINENALLEIN!“
Bei Ho�mann gibt es klare Regeln. Wer arbeitet,
mussauchUrlaubmachen.Delegierenkostet zwar
Geld, aber das ist immer noch besser, als alles
allein zu machen. Die Tatsache, genügend Mitar-
beiter im Büro zu haben, erlaubt es ihm, sich aus
dem Unternehmen rauszuziehen, wenn er es
möchte. Das bedeutet zugleich, dass er sich auf
seine Leuteverlassenmuss. Das kanner. Und: Der
Chefachtet aufdieGesundheit desPersonals. Die
Belastungmuss so niedrigwiemöglich sein, ob im
O�ice oder draußen beim Kunden. Klar, auch bei
Ho�mann gibt es diese „jungen Burschen“ die
meinen, eineWaschmaschine allein durchs Trep-
penhaus in den dritten Stock hieven zu können.
„Nur Idioten 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 gewährleisten, wird
es regelmäßig 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.“

KEINHIERARCHISCHES SYSTEM
Bei Ho�mann kommuniziere jedermit jedem: „Ich
mag kein Mobbing. Alle sind gleichgestellt. Kein
Bereich ist mehr wert als der andere.“ Sein
Personal behandelt er fair. Dafür verlangt er
Ehrlichkeit und gute Arbeit. Niemand bekomme
den Kopf abgerissen, wenn er etwas verbockt.
Aber man muss es dann auch o�en zugeben
und nicht versuchen, zu vertuschen oder abzu-
streiten. „Bei einemUmzug kann immermal etwas
kaputtgehen. Von uns verursachte Schäden be-
heben wir selbst, wo immer das machbar ist. Wir
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sind Dienstleister. Wir stehen für Schäden ge-
rade.“ Dafür beschäftigt er Möbelschreiner und
anderer Fachleute. Schäden an die Versicherung
würden deshalb so gut wie keine gemeldet.
Braucht es auch nicht.

In Ho�mannsmittelständischem Familienbetrieb
ist die Last aufmehreren Schultern verteilt. Dafür
braucht es Vertrauen. Der Altersschnitt liegt
zwischen 30 und 40 Jahren. Das Angebots-
spektrum reicht von Privatumzügen, Büroum-
zügen und Betriebsverlagerungen bis zu Aus-
landsumzügen und Spezialtransporten. Das Ser-
viceangebot endet nicht an der neuen Haustür.
Wer mit Ho�mann umzieht, bekommt Hilfe bei
der Bescha�ung von Arbeitspapieren, Hilfe bei
Behördengängen und vieles mehr.

Schickt er zu jedem potenziellen Auftrag einen
Mitarbeiter zur Besichtigung? „Wenn ich im
Durchschnitt von zehn Umzügen profitabel sein
will, muss man das nicht. Dann kann man im
Büro bleiben. Wer bei jedem Umzug Früchte
ziehenwill, muss auf jeden Fall raus zumKunden.“
Bei Ho�mann sind vier Akquisiteure beschäftigt.
Er überlegt sich immer ganz genau, welchen
Mitarbeiter davon er zu welcher Besichtigung
schickt. „Alle haben ganz besondere Eigen-
schaften und Qualitäten, 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-

realität des potenziellen
Kunden? Eine General-
verkaufsstrategie gebe es
ohnehin nicht. Seine jun-
gen Mitarbeiter zögen
Besichtigungen in einer
Viertelstunde durch – mit
enormer Abschlussquote.
Er selbst gehöre zu den-
jenigen, die sich beim Kun-
den auch mal verquat-
schen.

BeimThemaDigitalisierung
muss er tief durchatmen.
Er sei ein großer Freund
davon, Dinge e�ektiver
und automatisierter zu
gestalten. Das Problem
sei, dass das Thema ein
Geldfressersei. „Unterneh-
men wie uns, die das The-
ma Digitalisierung nicht in
ihrer DNA haben, kostet
das Unsummen.“ Er selbst
hat einen IT-Techniker
angestellt. DieVernetzung

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 natürlich muss
alles einwandfrei laufen. Das Gehalt, das der
Angestellte verdiene, rechne sich allemal.

Zurück zum Beginn des Gesprächs. Seine Erfah-
rungen mit dem Verband? Ho�mann erinnert
sich an seine Anfänge zurück. „Wenn Sie frisch in
derBranchesind, fehlen Ihnenmillionenfach 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 völlig
blank da. Wenn man es richtig machen will,
braucht man Hilfe.“ Die ersten Sitzungen beim
Fachverband seien sehr ernüchternd gewesen.
Er sei gekommen, um zu lernen, nicht um da-
rüber zu sprechen, welche Bestimmungen in
Gesetzesblättern verö�entlicht werden müs-
sten. So sei es damals aber gewesen.Mehrwert?
Null! Relevant sei für 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 AMÖ-
Geschäftsstelle. 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. Sichaufstellen lassenwollte erdannaber
doch nicht. „Mir fehlt das politische Gen.“ Er hält
mit seinerMeinung nicht hintermBerg. Das aber,
das Direktsein, komme laut Ho�mann in der
Verbandsarbeit nicht gut an. „Da wird mitein-
ander gerungen. Da geht es um Kompromisse.“
Er bewundert, mit welchem feinen Verstand und
Gespür einst Susie von Verschuer den Fachver-
band als Vorsitzende geführt hat. Ihren Auftritt.
Ihre ta�e Art. Ihre Erfahrung über die AMÖ
hinaus in der IHK und anderen Institutionen. Das
habe ihn beeindruckt. Von den Kolleginnen und
Kollegen aus den anderen AMÖ-Mitgliedsunter-
nehmen habe er eine sehr hohe Meinung. „Das
sind alles coole Leute.“ Klar könne er sich vor-
stellen, sich zu engagieren. „Aberdannmussman
die Zeit, die man miteinander verbringt, und die
an anderen Ecken fehlt, sinnvoll miteinander
verbringen. Nicht viel rumquatschen, sondern
Machen!“ Die neue AMÖ sei für ihn mittlerweile
auf dem richtigenWeg.
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von Farsad Saghafi

Das Allround-Talent 
mit dem 

Allround-Service

MoviNeo unterstützt kleine bis große 
Umzugsfi rmen und Spediti onen in
ihrem Alltagsgeschäft .

Modulbasiert – für alle Bereiche einer
Möbelspediti on inklusive Lager

Multi mandantenfähigkeit – Verknüpfungen
zwischen den Mandanten unter einem Dach

Große Zeitersparnis durch hohen
Automati sierungsgrad

Schnitt stellen zu den MoviApps und vielen
weiteren Anbietern

NeoMetrik GmbH  |  Philipp-Reis-Str. 4–8  |  63150 Heusenstamm
Mail: info@neometrik.com  |  Tel.: +49 (0) 6104 689 51-0 
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Am 16. Dezember 2022 hat der Bundestag das
„Gesetz für einen besseren Schutz hinweisge-
bender Personen“ (Hinweisgeberschutzgesetz,
HinSchG)beschlossen. Ziel desGesetzesundder
ihm zugrunde liegenden Hinweisgeber-Richt-
linie der Europäischen Union ist ein besserer
Schutz vonWhistleblowern, also von Personen,
die Hinweise auf Missstände in Unternehmen
geben. Das Gesetz soll voraussichtlich im April
oderMai 2023 in Kraft treten.

Als „Whistleblower“, auch Hinweisgeber, werden
Personen bezeichnet, die für die Ö�entlichkeit
wichtige Informationenaus einemgeheimenoder
geschütztenZusammenhangverö�entlichenoder
Missstände aufdecken. Deshalb heißt das deut-
scheGesetz auchHinweisgeberschutzgesetz. Der
bekanntesteWhistleblower ist Edward Snowden,
der lange Jahre bei der NSA, dem größten Aus-
landsgeheimdienst der USA, gearbeitet hat und
dasAusmaß derweltweiten Überwachungs- und
Spionagepraktiken von Geheimdiensten enthüllt
hat.

Auch wenn Whistleblower aus einer positiven
Absicht heraus agieren, werden zur Aufklärung
nicht selten geheime und vertrauliche Informati-
onen preisgegeben, wodurch man sich strafbar
machenwürde. Insbesonderedann,wennArbeit-
nehmer Verschwiegenheitserklärungen abge-
geben haben, läge genau hiergegen ein Verstoß
vor,wennman Internanachaußenpreisgibt.Auch
gab es in der Vergangenheit immer wieder Fälle,
in denen sie infolge einer Meldung oder O�enle-
gung von Missständen benachteiligt wurden.

Soauch imFalle Snowden, dervonderUS-Regie-
rung verklagt wurde, weil er gegen Vertraulich-
keitsvereinbarungenverstoßenhat, die ermit den
US-Geheimdiensten CIA und NSA unterzeichnet
habe.

Gerade weil man mit dem Whistleblowing in der
Regel gute Absichten verfolgt, sollen sie nun
gesetzlich geschütztwerden. DennWhistleblower
leisten einen wichtigen Beitrag zur Aufdeckung
undAhndung von Missständen.

Zunächst einmal sieht das Gesetz vor, dass es
sichereHinweisgebersystemegeben soll. Es sollen
Meldestellen eingerichtet und betrieben werden,
wodurch Whistleblowern die Einreichung von
mündlichen, schriftlichen oder persönlichen Hin-
weisen ermöglicht wird. Außerdem müssen die
Hinweise innerhalb einer Frist von sieben Tagen
bestätigt werden und binnen drei Monaten
muss die Meldestelle dem Hinweisgeber mit-
teilen, welche Maßnahmen ergri�enwurden.

Eine hinweisgebende Person kann grundsätzlich
nicht fürdie Bescha�ungvon oderden Zugri�auf
Informationen, die sie gemeldet oder o�engelegt
hat, rechtlichverantwortlich gemachtwerden. Sie
verletzt bei hinreichenden Gründen auch keine
O�enlegungsbeschränkungenund kannnicht, für
die bei einer Meldung oder O�enlegung erfolgte
Weitergabe von Informationen, rechtlich verant-
wortlich gemachtwerden.

Achtung: Gegen die hinweisgebenden Personen
können nach § 38 HinSchG Schadensersatzan-
sprüche geltend gemacht werden, wenn es sich
um eine Falschmeldung handelt!

Unternehmen und Organisationen (=Beschäfti-
gungsgeber) ab 50 Beschäftigte müssen sichere
interne Hinweisgebersysteme installieren und
betreiben. Kleineren Unternehmen zwischen 50
und 249 Beschäftigtewerden dafür eine Umset-
zungsfrist bis zum 17. Dezember 2023 einge-
räumt; Unternehmen ab 250 Beschäftigte
müssenab InkrafttretendesGesetzeseine interne
Meldestelle haben.

Außerdem richtet das Bundesamt für Justiz eine
externeMeldestelle ein, an die sichWhistleblower
ebenfalls wenden können. Das entbindet die
Unternehmen ab 50 Beschäftigte aber nicht von
der Pflicht eine interne Meldestelle einzurichten.
DerWhistleblower hat die freieWahl, sich an eine
interne oder externe Meldestelle zu wenden.
Geradebei kleinenUnternehmenundOrganisati-
onen, die nicht dazuverpflichtet sind, eine interne
Meldestelle einzurichten, habenWhistleblowermit
derexternenMeldestelle dennochdieMöglichkeit,
Hinweise auf Missstände im Unternehmen zu
geben.
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In § 3 Absatz 8 des HinSchG ist eine Aufzählung
enthalten, wer alles als Beschäftigte gilt. Dazu
zählen unter anderem Arbeitnehmer und Aus-
zubildende.

Als Beschäftigungsgeber gelten nach § 3 Abs. 9
HinSchG natürliche sowie juristische Personen
des ö�entlichen und des privaten Rechts, rechts-
fähige Personengesellschaften und sonstige
rechtsfähige Personenvereinigungen, bei denen
mindestens eine Person beschäftigt ist.

Es müssen klare Vorgaben im Unternehmen
erlassen werden, wie man verfahrenstechnisch
mit Meldungen von Hinweisgebern umgeht. Falls
bereits eineMeldestelle undVorgabenhinsichtlich
des Umgangs mit Meldungen im Unternehmen
bestehen, muss geprüft werden, ob diese im
Einklangmit den Regelungen des neuenHinweis-
geberschutzgesetzes stehen.

Der sachliche Anwendungsbereich umfasst zahl-
reiche Rechtsbereiche, dazu zählen Verstöße
gegen diverse EU-rechtliche Regelungen, natio-
nales Strafrecht und bestimmte ordnungsrecht-
liche Regelungen, die bußgeldbewehrt sind und
demSchutzvonLeben, LeiboderGesundheit oder
dem Schutz der Rechte von Beschäftigten oder
ihrerVertretungsorgane dienen.

Das kann natürlich die Folge vonWhistleblowing
sein, allerdings schützt das Hinweisgeberschutz-
gesetzWhistleblowervor „Repressalien“.Wird ein
Whistleblower im Zusammenhang mit seiner
beruflichenTätigkeit „benachteiligt",wirdvermutet,
dass diese Benachteiligung eine Repressalie ist.
Zudem kommen Schadensersatzansprüche des
Whistleblowers aufgrund von Repressalien in
Betracht.

Ist die Identität des Whistleblowers bekannt,
könnte womöglich bereits seine Nichtberücksich-
tigung bei einer anstehenden Beförderung, bei
einer Versetzung oder auch die bloße Nicht-Ver-
längerung seines befristeten Arbeitsvertrags als
„Repressalie" gewertet werden, mit der Folge,
dass der Arbeitgeber aufgrund der Beweislast-
umkehr beweisen muss, dass dies gerade keine
Benachteiligung des Whistleblowers wegen der
von ihm abgegebenen Meldung war. Gelingt
dieserEntlastungsbeweisnicht,drohenSchadens-
ersatzansprüche des Whistleblowers und Buß-
gelder.

Ja, im Gesetzestext ist explizit geregelt, dass sich
die Meldestellen mit anonymen Hinweisen
beschäftigen müssen und hierfür entsprechende
Vorkehrungen zu tre�en haben, damit anonyme
Hinweise möglich sind.

Zumeinen könntedie hinweisgebendePersonden
Gang an die Ö�entlichkeit wählen. Das soll zum
einenderFall sein,wennaufeineMeldunganeine
externe Stelle nicht innerhalb einer bestimmten
Frist mit bestimmten Folgemaßnahmen reagiert
wird. Zum anderen soll eine hinweisgebende
Person Informationen o�enlegen dürfen, wenn
sie „hinreichendenGrund zurAnnahme“ hat, dass
z.B. „der Verstoß wegen eines Notfalls, der Ge-
fahr irreversibler Schäden oder vergleichbarer
Umstände eine unmittelbare oder o�enkundige
Gefährdung des ö�entlichen Interesses dar-
stellen kann“ oder „imFall einerexternenMeldung
Repressalien zu befürchten sind“.

Ja, gemäß§ 14Abs. 1HinSchGkanneinDrittermit
denAufgaben einer internen Meldestelle betraut
werden. Die Betrauung eines Dritten mit den
Aufgaben einer internen Meldestelle entbindet
den betrauendenBeschäftigungsgeber nicht von
der Pflicht, selbst geeignete Maßnahmen zu
ergreifen, umeinenetwaigenVerstoßabzustellen.
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Es werden bewusst keine Vorgaben dazu ge-
macht, welche Personen oder Organisationsein-
heitenambestengeeignet sind, umdieseAufgabe
auszuführen. Dies hängt von der jeweiligenOrga-
nisationsstruktur, der Größe und der Art der
ausgeübten Tätigkeiten ab. Daher soll den be-
tro�enen Stellen im Einzelfall die größtmögliche
Freiheit bei der Erfüllung dieser Anforderungen
eingeräumtwerden.

Unerlässlich für die Funktionsfähigkeit des Sys-
tems ist allerdings, dass die Person oder Organi-
sationseinheit, die mit der Aufgabe betraut wird,
im Rahmen dieser Tätigkeit unabhängig arbeiten
kann. Auch mögliche Interessenkonflikte sind
auszuschließen.

Darüber hinaus sollte die interne Meldestelle für
eine gewisse Dauer bei einer bestimmten Person
oderOrganisationseinheit beziehungsweise einer
oder einem Dritten eingerichtet werden, um ein
sachgerechtes Arbeiten zu ermöglichen, das
Vertrauen potenziell hinweisgebender Personen
in die Meldestelle und eine gewisse Expertise der
Meldestelle verlangt.

Ja, gemäß § 14 Abs. 2 HinSchG können mehrere
private Beschäftigungsgeber, mit in der Regel 50
bis 249 Beschäftigten, für die Entgegennahme
vonMeldungen und für dieweiteren nach diesem
Gesetz vorgesehenen Maßnahmen eine gemein-
same Stelle einrichten und betreiben.

Dadurch, dass sich kleinere Unternehmen für das
Betreiben einer internen Meldestelle zusammen-
schließen können, soll esmöglich sein, Ressourcen
zu schonen und eine kostengünstige und wenig
aufwendige Lösung zu finden. Hierdurch soll eine
ökonomische Überlastung vermiedenwerden.
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Das Hinweisgeberschutzgesetz tritt
voraussichtlich imApril oderMai 2023
in Kraft.

Beschäftigungsgeber ab 50
Mitarbeitendenmüssen eine interne
Meldestelle einrichten, bei der ihre
Beschäftigten mündlich, schriftlich oder
persönlich sowie auch anonym auf
Missstände im Unternehmen hinweisen
können.

Eswird eine externe Meldestelle beim
Bundesamt für Justiz eingerichtet,
an die sich Hinweisgeberwahlweise
hinwenden können.

Beschäftigungsgebermit 50 bis
249 Beschäftigten haben bis
zum 17. Dezember 2023 Zeit,
ihre interne Meldestelle einzurichten;
Beschäftigungsgebermit mindestens
250 Beschäftigten müssen die interne
Meldestelle ab Inkrafttreten des
Gesetzes eingerichtet haben und
betreiben.

Pflichten derMeldestellen: Hinweise
müssen innerhalb von sieben Tagen
bestätigt werden und sie binnen drei
Monaten demHinweisgebermitteilen,
welche Maßnahmen ergri�enwurden.

Mehrere Beschäftigungsgeber können
gemeinsam eine interne Meldestelle
einrichten und betreiben.

Beschäftigungsgeber können auch
Dritte mit der Einrichtung und
dem einerMeldestelle beauftragen.
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von Martin Ahnefeld, Stefan Klein,
Frank Schäfer, Jürgen Zantis,
Andreas Eichinger, Ellen Troska

Wir haben es bereits an anderer Stelle in dieser
AusgabederMöbelLogistik erwähnt: DieAMÖund
ihre Vorläufer existieren seit 1881!Wir blicken also
aufeine imVergleich zuvielenanderenVerbänden
sehr lange Geschichte zurück. Natürlich hat sich
dieAMÖ immerwieder verändert und sich auf die
Gegebenheitender jeweiligenZeit eingestellt. Diese
Anpassungenwarenund sind immerwiedererfor-
derlich, um nicht wie ein aus der Zeit gefallener
Fremdkörper zu wirken, denn dann wäre ein
Verband nicht mehr anschlussfähig und könnte
nicht mehr im Sinne seiner Mitglieder wirken. Wir
sind überzeugt, dass ein Verband anschlussfähig
sein und zeitgemäß 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 aufAugenhöhe aufrechtzuerhalten.

Gemeinsam haben Präsidium und Geschäftsfüh-
rung der AMÖ das letzte Jahr genutzt, um sich
Gedanken über notwendige Veränderungen zu
machen.Wir haben hinterfragt, analysiert, disku-
tiert, IdeenundOptionenbesprochen.Undwirsind
gemeinsamderAnsicht, dass eswiederanderZeit
ist, dass sich die AMÖ auf die Gegebenheiten der
Zeit einstellt und sich weiter verändert. Nur dann
wird die AMÖ auch in Zukunft leistungsfähig sein
und existieren können.

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

Die in der aktuellen Satzung der AMÖ definierte
Organisation und Struktur der AMÖ verursacht
lange Entscheidungswege. Gleichzeitig wird das
Umfeld, in dem wir als AMÖ wirken, immer schnell-
lebiger, volatiler. Ein solches Umfeld erfordert
schnelle Entscheidungen. Langwierige Ent-
scheidungswege werden als Zaudern und Zö-
gern wahrgenommen. Auch wenn die Ursache in
bürokratischen 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 -vorläufe für Halteverbots-
einrichtungen in vielen deutschen Kommunen
denken? Sind derartig lange Vorläufe zeitgemäß
oder wie wäre Ihr Urteil? Unserer Ansicht nach
wirken Prozesse wie diese wie aus der Zeit ge-
fallen und sind beispielhaft für Bereiche, in denen
wir andere Erwartungen haben. Und diese ande-
ren Erwartungen haben wir, weil wir an anderer
Stelle ganz andere Realitäten und ganz andere
Geschwindigkeiten gewöhnt sind. Wir wollen mit
unseren Vorschlägen verhindern, dass ein ähn-
liches Bild einmal auf die AMÖ zutrifft.

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

Fast alle Mitgliedsunternehmen der AMÖ sind
inhabergeführt. Dies bedeutet,wenn sich jemand
für die AMÖ 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 AMÖ
ehrenamtlich engagieren, werden gleichzeitig
immer höher. Denn die Themen, die uns als
AMÖ beschäftigen, werden immer vielfältiger.
Und Entscheidungen, die uns als Branche
betreffen, werden immer zahlreicher. Die Frage
ist alsowiewir zukünftig eineweiterhin funktions-
fähige und eine weiterhin einflussreiche AMÖ
sicherstellen können.

Am 8. Dezember 2022 haben AMÖ-Präsidium
und -Geschäftsführung den Gesamtvorstand in
einer Informationsveranstaltunggemeinsamüber
unsereÜberlegungen informiert.Wasbeschäftigt
uns?Was ist unserVorschlag?

IDEEN LIEGENAUFDEMTISCH
WirwollendieStrukturderAMÖweiterentwickeln.
Als AMÖ-Präsidium und -Geschäftsführung
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. InnerhalbdieserLeitplankensoll sich zukünftig
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ein hauptamtlicher Vorstand bewegen, der von
der Delegiertenversammlung gewählt und durch
einen Aufsichtsrat kontrolliert wird. Dieser Auf-
sichtsrat soll ebenfalls von der Delegiertenver-
sammlung gewählt werden und – wie zuvor das
Präsidium – aus Inhabern, Gesellschaftern, ge-
setzlichen Vertretern oder bevollmächtigten Mit-
arbeitern von Mitgliedsunternehmen der AMÖ
bestehen. Zukünftig sollen also der Delegierten-
versammlung ein hauptamtlicher Vorstand und
ein Aufsichtsrat als neue Organe der AMÖ zur
Seite gestellt werden.

Das aktuell bestehende Organ Gesamtvorstand
würdeentfallen. SowohlGesamtvorstandalsauch
Delegiertenversammlung setzen sich derzeit aus
Vertretern der Mitgliedsverbände zusammen.
Aktuell dient der Gesamtvorstand insbesondere
der Vorbereitung der Delegiertenversammlung.
Er spricht Empfehlungen für die Annahme oder
AblehnungvonAnträgengegenüberderDelegier-
tenversammlung aus, tri�t jedoch selbst kaum
Entscheidungen. Stringenterwäre es aus unserer
Sicht, zukünftig sowohl Beratungen und Diskussi-
onen als auch Entscheidungen in einemGremium
– der Delegiertenversammlung – zu verankern.

Wichtig ist uns, dassdieDelegiertenversammlung
zukünftig noch aktiver mitarbeitet. Dazu wäre es
aus unserer Sicht erforderlich, dass Delegierte
durch die Landesverbände zukünftig auf längere
Zeit bestimmt werden bzw. sich auf längere Zeit
verpflichten. Uns geht es darum, eine Kontinuität
der Mitarbeit als auch der Kontrolle zu gewähr-
leisten.

UNSEREÜBERLEGUNGEN ZURNEUEN
STRUKTUR IN KÜRZE:

▌ Die Delegiertenversammlung soll grund-
legende Entscheidungen tre�en, also die
Leitplanken aufstellen. Innerhalb dieser
Leitplanken bewegt sich der hauptamtliche
Vorstand und tri�t operative Entscheidungen.
Die Aktivitäten des hauptamtlichen
Vorstandeswerden vomAufsichtsrat
kontrolliert. Sowohl Delegiertenversammlung
als auchAufsichtsrat bestehen aus
Vertreterinnen undVertretern aus
denAMÖ-Mitgliedsunternehmen.
Und hauptamtlicherVorstand und
Aufsichtsratsvorsitzender vertreten den
Verband nach außen. Gemeinsam.

DER ZUKUNFTDERAMÖ
EINE STIMMEGEBEN
Die jamoe ist wesentlicher Bestandteil der AMÖ.
Sie vertritt die Interessen junger Führungs- und
Fachkräfte derMitgliedsunternehmen. Die jamoe
ist die Zukunft desVerbandes.Aktuell ist sie in der

SatzungderAMÖkaumverankert. Dieswollenwir
ändern, ihr ein höheres Gewicht geben und die
jungen Menschen im Bundesverband mehr ein-
beziehen.

REGELMÄSSIGERVIRTUELL
INFORMIEREN
DiePandemiehat unsgezeigt, dasswir– imFall des
Falles –auchvirtuell tagenundentscheiden können
müssen. DieseMöglichkeitwollenwir in derSatzung
verankern. Auch um die Delegiertenversammlung
regelmäßiger virtuell zu informieren. Ganz klar:
Präsidium und Geschäftsführung wünschen sich,
dass wir notwendige Entscheidungen besprechen
undtreffen,wennwirpersönlichundaufAugenhöhe
miteinander sprechen können. Diskussionen und
Gespräche sind virtuell möglich, aber weit schwie-
riger zu führen als wenn wir uns persönlich sehen.
DennochbrauchenwirdieseMöglichkeit, um imFall
des Falles handlungsfähig zu bleiben und regelmä-
ßiger informieren zu können.

WIEGEHTESNUNWEITER?
AlsAMÖ-PräsidiumundAMÖ-Geschäftsführung
habenwirbereits sehrkonstruktiveund fruchtbare
Gespräche mit Ehren- und Hauptamt verschie-
dener Landesverbände geführt. Um es klar zu
sagen: Wir wollen diesen Austausch zu unseren
Vorschlägen und wir sind weiter bereit dazu!
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 geführten Gesprächen berück-
sichtigen.

Satzungsgemäß beschließt die Delegiertenver-
sammlung Änderungen der AMÖ-Satzung. Und
natürlichwollenwirunsauchdannweiteraustau-
schen. Aber wir denken auch, dass wir irgend-
wann zu einem finalisierten Entwurf und zu einer
Entscheidung kommen müssen. Als AMÖ-Präsi-
dium und AMÖ-Geschäftsführung wollen wir die
Zukunft der AMÖ nicht auf’s Spiel setzen. Unser
Ziel ist es, das Fundament dafür zu bereiten, dass
die AMÖ noch langeweiter existieren kann.

Auch wenn Sie diese Zeilen lesen, läuft der Aus-
tausch zwischen Ehren- und Hauptamtlichen in
den Landesverbänden mit uns als AMÖ-Präsi-
dium und -Geschäftsführung.

Haben Sie Ideen oderFragen?
Bringen Sie sich ein
und sprechen Sie uns gerne an!
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Moerser Landstraße 555 - 557
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19.
04. 2023

DELEGIERTENVERSAMMLUNG Sulzbach

04.-05.
05. 2023

THEMENTAGMIT
DESIGNWERK,WGLU.A. Mendig

16.-18.
06. 2023

JAMOE-TAGUNG Montabaur

27.-28.
09. 2023

MESSEMOELO Essen

28.
09. 2023

DELEGIERTENVERSAMMLUNG Essen

IHR
KONTAKT
ZURAMÖ
Die Geschäftsstelle derAMÖ,
besteht aktuell aus einem acht-
köpfigen Team, das sich täglich
für die Bedürfnisse derAMÖ-
Mitgliedsunternehmen einsetzt.

Andreas Eichinger
Hauptgeschäftsführer
+49 6190 98 98 10
eichinger@amoe.de

Manuela Higgen
Assistentin der Geschäftsführung
+49 6190 98 98 13
higgen@amoe.de

Regina Koch
Buchhaltung
+49 6190 98 98 16
koch@amoe.de

ChristineMann
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+49 6190 98 98 14
mann@amoe.de

Tanya Phillips
Teamassistenz
+49 6190 98 98 15
phillips@amoe.de

RAFarsad Saghafi
Syndikusrechtsanwalt
+49 6190 98 98 12
saghafi@amoe.de

Dr. Ellen Troska
stellv. Hauptgeschäftsführerin
+49 6190 98 98 11
troska@amoe.de
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waldschik@amoe.de
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