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von Andreas Eichinger

Erinnern Sie sich an den Titel der letzten Ausgabe 
der MöbelLogistik? Er lautete „Gemeinschaft 
wirkt“. Und den Beweis genau dafür haben wir auf 
der letzten Delegiertenversammlung in Eltville 
geliefert. Gemeinsam haben wir zukunftsweisende 
Entscheidungen getroffen, die die AMÖ funda-
mental verändern werden. Und dieses Fundament 
wird stabiler sein. Stabiler denn je. Und es wird uns 
erlauben, Ihnen noch maßgeschneidertere und 
noch gezieltere Lösungen zu liefern. Mehr zu
unseren Entscheidungen auf Seite 40.

In Eltville haben wir gemeinsam wichtige Ent-
scheidungen getroffen. Und damit wären wir bei 
einer Fähigkeit, die Sie unbedingt brauchen, wenn 
Sie „führen und steuern“ wollen. Diese Ausgabe 
der MöbelLogsitik widmet sich genau diesem 
Thema. Dabei steht für mich der Mensch im Mit-
telpunkt. Und genau das ist es auch, was für mich 
das Allerwichtigste beim Führen ist: Sich für Men-
schen zu interessieren. Tun Sie das nicht, dann 
wird es schwer mit echter Führung. Dann wird es 
schwer, gemeinsam Ziele zu erreichen. Und ganz 
sicher werden diejenigen, die Sie führen, dann 
nicht so aussehen wie Benedikt Kohlhepp während 
der jamoe-Tagung in Montabaur im Gespräch mit 
Boris Beimann auf dem Titelbild dieser Ausgabe. 
Mehr zur Tagung und zum neuen Führungskreis 
der jamoe auf den Seiten 6 bis 11 und auf Seite 20 
in dieser Ausgabe.

Zum Titelthema: Wir stellen Ihnen in dieser Aus-
gabe verschiedene Führungsstile vor und auch wie 
Sie ohne klassische Vorgesetztenfunktion führen 
können. Ich bin überzeugt, dass es nicht den einen 
richtigen Führungsstil gibt. Ich erlebe jeden Tag, 
dass unterschiedliche Situationen unterschied-
liche Führungsstile erfordern. Und genau das ist 
herausfordernd. Es kann zehren und Kräfte 
rauben. Nicht nur die veränderten Führungs-
situationen in den Unternehmen fordern uns. 
Auch um uns herum wird es fordernder. Das 
bestätigen mir viele Unternehmerinnen und 
Unternehmer, die ich bei meinen Unternehmens-
besuchen treffe. Ist man ständig gefordert und 
braucht man viel Kraft, ist es umso wichtiger,
sich Auszeiten zu gönnen. Um sich zu erholen, 
Kraft zu tanken, aber auch um nachzudenken.
Vor allem darüber, wie wir das eigene Unterneh-
men und die Branche in einigen Jahren sehen. 
Darüber, was wir erreichen wollen. Es braucht 
diese Zeit auch, um Entscheidungen zu treffen.

Dabei können Werkzeuge hilfreich, ja entschei-
dend, sein. Mit Business Model Canvas und Service 
Blueprinting stellen wir Ihnen auf den Seiten 44 
bis 45 zwei Werkzeuge vor, die wir für wichtiges 
Rüstzeug halten. Und wenn es um Akquise geht, 
dann lesen Sie unbedingt die Seiten 25 bis 28. 
Hier stellt Ihnen Martin Poetsch seinen Akquise-
ansatz vor, der aus meiner Sicht zeitgemäßer und 
zielführender ist als traditionelle Ansätze der 
Akquise. Ich durfte im vergangenen Jahr an einem 
seiner Seminare teilnehmen und habe den An-
satz von Martin Poetsch als vielfach erfahrener 
Umzugskunde in Rollenspielen erleben dürfen. 
Schreiben Sie uns an veranstaltungen@sumo.gmbh, 
wenn Sie erfahren wollen, wann und wo das 
nächste Seminar von Martin Poetsch stattfindet.

Wenn Sie nach dem Lesen dieser Ausgabe eine 
Entscheidung treffen, dann sollte es die Entschei-
dung sein, bewusst und aktiv zu führen und zu 
steuern. Dazu braucht es Zeit. Nehmen Sie sich 
diese Zeit, um Entscheidungen zu treffen. Nehmen 
Sie sich diese Zeit, um sich Ziele zu setzen. Seien 
Sie kein Spielball der Entscheidungen Anderer!

Auch wir in der Geschäftsstelle der AMÖ haben 
gemeinsam mit dem Präsidium viele Entscheidun-
gen getroffen. Denn wir wollen nicht der Spielball 
Anderer sein, sondern uns ganz auf Ihre Bedürf-
nisse und Nutzenerwartungen konzentrieren. Wir 
arbeiten intensiv an verschiedenen Leistungen für 
Sie, die wir Ihnen anlässlich der moelo 2023 in 
Essen vorstellen. Ich freue mich, Sie dort zu treffen!

Andreas Eichinger
Hauptgeschäftsführer

mailto:veranstaltungen@sumo.gmbh
http://www.moelo.de
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EDITORIAL
von Andreas Eichinger

Seite 3

DAS WAR DIE
JAMOE 2023 
von Daniel Waldschik

Die diesjährige jamoe-Tagung 
im Juni in Montabaur hat 
bewiesen, weshalb sie die 
ideale Plattform zum Netz-
werken und Austauschen ist. 
Sie hat auch gezeigt, warum 
Gemeinschaft wirkt. Wir 
schauen auf das Event zurück 
und werfen mit dem erstmals 
offiziell gewählten jamoe-
Führungskreis einen Blick
in die Zukunft.

Seite 6-11

BRANDNEU:
JAMOE:
MENTORENPROGRAMM
UND JAMOE:REGIONAL 
von Andreas Eichinger

Wir wollen, das die Juniorinnen 
und Junioren von den Erfah-
rungen ehemaliger jamoe-
Teilnehmenden profitieren. Und 
die Zeit zwischen den jährlich 
stattfindenden jamoe-Fach-
tagungen erscheint uns auch 
viel zu lange. Deshalb haben wir 
jetzt zwei völlig neue Netzwerk-
plattformen geschaffen.

Seite 20

UNTERNEHMEN
IM FOKUS 
von Daniel Waldschik

Arne Rossbach ist Inhaber und 
Geschäftsführer der Willi Ross-
bach Möbeltransporte GmbH in 
Montabaur. Bei meinem Besuch 
im Vorfeld der jamoe-Tagung 
sprachen wir über seine Unter-
nehmensnachfolge, Kind-
heitserinnerungen und weshalb 
Führen für ihn mehr bedeutet 
als nur zu delegieren.

Seite 12-17

ÜBERZEUGEND 
AUFTRETEN
von Boris Beimann

Die Firmenrede, die Team-
besprechung, die Überreichung 
eines Blumenstraußes zum 
Jubiläum: Es gibt viele
Situationen, in denen wir auch 
ohne Bühne und Scheinwerfern 
im Rampenlicht stehen. 
Manche meistern solche
Situationen problemlos.
Andere haben regelrecht
einen Kloß im Hals. Auftritts-
coach Boris Beimann gibt Tipps, 
wie Sie souverän und selbst-
sicher bleiben.

Seite 18-19

1X1 UMZUGSLOGISTIK

SCHNELLTIPPS FÜR 
EINE ERFOLGREICHE 
AKQUISE
von Martin Poetsch

Halten Sie sich für einen
Akquiseprofi? Unser Experte 
Martin Poetsch gibt wertvolle 
Tipps, wie Sie Ihre Abschluss-
quote in Zukunft noch
verbessern können.

Seite 25-28

IM CHECK: 
FÜHRUNGSSTILE
von Daniel Waldschik

Autoritäre Führung kann
zielführend sein. Sein Team
permanent übertrumpfen
sollte man aber besser nicht. 
Wie sehr binden Sie Ihr
Personal ein? Entscheiden
Sie prinzipiell alles selbst?
Oder lassen vielleicht sogar 
eine zu lange Leine und
riskieren zu lange
Entscheidungsfindungen. 
Anders gefragt: Welcher
Führungstyp sind Sie?

Seite 21-23
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DAS MACHT EINE GUTE 
FÜHRUNGSKRAFT AUS
von Achim Otto

Empathie, Kommunikation, 
Charakter – was braucht es 
noch, um Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeiter zu führen? Und wo 
lauern ernsthafte Gefahren 
fürs Unternehmen?

Seite 30-31

#TEAM
von Dr. Ingo Schamberger

Für den Erfolg eines
Unternehmens braucht es
reibungslose Abläufe und gut 
ineinandergreifende Prozesse. 
Dazu gehört auch, wie gut Ihr 
Personal aufeinander abge-
stimmt und eingespielt ist.

Seite 32-33

UMGANG MIT 
SCHWIERIGEN 
MITARBEITER:INNEN
von Anke von Skerst

Wenn sich das Verhalten von 
Mitarbeitenden verändert, 
kommt das meist nicht über 
Nacht. Welche Erkennungs-
merkmale gibt es? Wie lässt 
sich einer Verhaltensänderung 
vorbeugen? Vor allem aber: 
Ergründen Sie die Ursachen 
und reagieren Sie entsprechend.

Seite 34-37

WIE FÜHREN OHNE 
VORGESETZTEN-
FUNKTION
GELINGEN KANN!
von Johanna van Staa

Fachwissen, Empathie, ein 
guter Auftritt, Kommunikations-
stärke: Was es braucht, auch 
ohne offizielle Führungs-
funktion und Weisungsbefugnis 
die Kolleginnen und Kollegen 
„mitzunehmen“.

Seite 38-39

NUR MUT: TREFFEN SIE 
ENTSCHEIDUNGEN
von Andreas Eichinger

Wie zufrieden sind Sie?
Was wollen Sie erreichen?
Wenn Sie sich nicht mit dem 
Status Quo zufrieden geben 
wollen, dann müssen Sie
Entscheidungen treffen.

Seite 41

WIDERRUFSRECHT 
von Daniel Waldschik

Der Europäische Gerichtshof 
hat die Verbraucherrechte 
gestärkt. Kurz: Wer nicht auf 
das Widerrufsrecht hinweist, 
kann auf Kosten sitzen bleiben. 
Was das für Umzugs-
unternehmer bedeutet?
Erst einmal nichts.
Wenn Sie richtig handeln!

Seite 42-43

WERKZEUGKOFFER
von Daniel Waldschik

Führungskräfte entscheiden 
u.a. über die betriebliche
Organisation, Prozesse oder 
neue Geschäftsmodelle.
Wir stellen zwei hilfreiche 
Methoden vor, die Sie bei der 
Analyse, Strukturierung und 
Optimierung unterstützen.

Seite 44-45
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Eine hervorragende Location, ein vielfältiges Pro-
gramm, zukunftsweisende Themen und ganz fan-
tastische Menschen: Die diesjährige jamoe-Ta-
gung im Juni in Montabaur war nicht nur ein Event 
zum Netzwerken und Austauschen über Themen, 
die bewegen. Die Veranstaltung für Juniorinnen 
und Junioren zwischen 18 und 40 Jahren aus den 

AMÖ-Mitglieds-
unternehmen 
war zugleich die 
beste Werbung 
dafür, warum 
Gemeinschaft 
wirkt.

Es kamen Menschen zusammen, die die Heraus-
forderungen von morgen erkennen und benennen 
können, und die sie heute aktiv lösen wollen. Men-
schen, die ehrliche und konstruktive Gespräche 
geführt haben. Menschen, die keine Scheu hatten, 
sich ihren Gesprächspartnern dafür emotional zu 
öffnen.  Menschen, die untereinander Ideen aus-
getauscht und sich inspiriert haben mit dem guten 
Gefühl, gehört zu werden. Auf solche Menschen, 
die Zukunft der Logistik und auch der AMÖ, kommt 
es an. Es war klar zu erkennen: Hier wächst etwas 
Großes und Starkes.

Herzstück der Fachtagung am Samstag war das 
Barcamp. Dabei hatten die Teilnehmenden die 
Wahl, Vorträge und Workshops aus den Bereichen 
Leadership, Unternehmensnachfolge und opera-
tivem Tagesgeschäft zu besuchen. Durch den Tag 
führte Auftritts- und Wettkampfcoach Boris Bei-
mann. Einen abschließenden Impuls gab Andreas 
Eichinger. Die Ergebnisse und Erkenntnisse daraus 
sollen genutzt werden, um die jamoe weiterzuent-
wickeln und Antworten auf die drängendsten 
Fragen zu bieten.

Absolute Neuerung und Teil der Professionalisie-
rung der jamoe: Alle registrierten jamoe-Mitglie-
der haben im Rahmen der jamoe-Tagung ihren 
ersten offiziellen jamoe-Führungskreis gewählt. 
Das fünfköpfige Gremium setzt sich zusammen 
aus Anna-Lena Beringmeier, Lukas Brüggemann, 
Martina Kohlhepp-Bangert, Justus Kühne und 
Deborah Steinrötter. Martina wurde als Sprecherin 
des neu gewählten jamoe-Führungskreises 
bestimmt. Sie übernimmt damit den Staffelstab 
von Lukas, der bislang das Amt des Sprechers 
innehatte. Er wird Martina künftig als Stellvertre-
ter zur Seite stehen.

Die Legislaturperiode dauert zwei Jahre. Zeit, die 
die Fünf nutzen wollen, um die AMÖ-Nachwuchs-
organisation weiterzuentwickeln und weiter vor-
anzutreiben. Wir haben im Interview über Ziele, 
neue Rollen und das Gemeinschaftsgefühl inner-
halb der jamoe gesprochen.

Daniel: Die jamoe-Tagung ist nun schon ein paar 
Wochen her. Das Feedback seitens der Teilneh-
menden war äußerst positiv. Wie fällt Euer Fazit 
aus?

Anna-Lena: Für mich persönlich 
war das eine absolut gelungene 
Veranstaltung. Unser Speaker, 
Boris, war herausragend, das 
Barcamp war stimmig, und auch 
die Freitagabendveranstaltung 
war sehr schön. Am Samstag-
abend konnte ich ja leider nicht 
mehr dabei sein.

Debbie: Da kann ich mich nur 
anschließen. Ich fand den Boris 
auch richtig, richtig gut. Und das 
Programm sowohl am Freitag
als auch am Samstag hat aus 
meiner Sicht den richtigen Nerv 
getroffen.

Martina: Mir persönlich hat die 
Tagung sehr gut gefallen. Ich 
fand es letztes Jahr schon 
super, und bin der Meinung, 
dieses Jahr war es noch besser. 
Sehr gut gefallen hat mir, dass 
wir mit Boris einen Moderator 
hatten, der uns durch den Tag 
geführt und uns so immer wieder 
abgeholt hat.

Justus: Auch das Feedback der 
Leute war insgesamt äußerst 
positiv. Viele waren begeistert 
und sagten, fortan regelmäßig 
dabei sein zu wollen. Die 
Tagung war eine sehr gute 
Werbung für die jamoe 
und den Bundesver-
band.

Daniel: Was sind aus Eurer Sicht die 
zielführendsten Änderungen, gerade 
auch mit Blick auf das letzte Jahr 
bzw. frühere jamoe-Tagungen?

Lukas: Für mich ist 
das ganz klar die 
Professionalisie-
rung der jamoe 
als Nachwuchs-
organisation im 

Gemeinschaft
   wirkt
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MARTINA KOHLHEPP-BANGERT (34)
Kohlhepp Logistik GmbH, Bad Kissingen

Bundesverband und der Veranstaltung insgesamt: 
angefangen beim neuen Konzept, über unsere 
eigenen Statuten und der demokratischen Legiti-

mierung des Führungskreises, hin zur echten Netz-
werkveranstaltung mit ernsten und zukunftswei-
senden Inhalten. In Ansätzen gab es das auch 
schon vorher. In dieser Dimension aber nicht.

Martina: Dass wir jetzt von einer tatsächlichen 
Fachtagung sprechen können, ist ein absoluter 
Qualitätsgewinn. Natürlich hatten wir in der Ver-
gangenheit auch tolle Speaker, die gute Impulse 

gegeben haben. Aber darüber hinaus gab es ja 
eher wenig. Die Vorträge der Sponsoren viel-

leicht noch, wobei sich dafür nicht alle Besu-
cherinnen und Besucher begeistern konn-
ten. Das war ja mit ein Grund, weshalb wir 
das Konzept grundlegend hinterfragt und 

geändert haben. Und ich denke, mit Erfolg. 
Mit dem neuen Konzept ist der Anreiz, Teil 
der jamoe zu sein, inzwischen ein anderer. 
Die jamoe entwickelt sich, wir diskutieren 
wichtige Fragen und bekommen wertvolle 
Impulse. Die Frage, ob man jemanden zur 
jamoe-Tagung schicken möchte oder 
nicht, stellt sich gar nicht mehr. Man 
muss jemanden abstellen, um noch 
dranbleiben zu können.

Debbie: Da stimme ich dir zu. Ich finde 
außerdem, dass der Austausch unter-
einander viel fachlicher geworden ist. 
Auf meiner ersten jamoe-Tagung in 
Dresden 2019 war das nicht so.

Anna-Lena: Betonen müssen wir 
auch, dass die Teilnehmerinnen und 
Teilnehmer wichtigen Input und 
Impulse mit nach Hause bzw. ins 
Unternehmen bringen. Tipps, die sie 
direkt umsetzen können. Denkan-
stöße, die sie weiterentwickeln kön-
nen. Ansprechpartner und Kontakte, 
die sie anzapfen können. Die jamoe-

Tagung hat damit einen nachhalti-
gen Effekt und bietet einen echten 

Mehrwert. Hier freuen wir uns 
auch über Themenvorschläge 

für die Barcamps von den 
jamoe-
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Teilnehmern. Für wen die Themen dieses Jahr 
nicht allzu sehr von Interesse waren, hat vielleicht 
Vorschläge für das nächste Jahr. Wichtig ist, dass 
wir den neuen Weg weitergehen und die jamoe 
stetig weiterentwickeln.

Daniel: Sehr viele Teilnehmerinnen und Teilneh-
men sind von der Offenheit der Leute auf der 
jamoe-Tagung begeistert. Warum glaubt ihr, ist 
das so? Und war das schon immer so?

Lukas: Ich bin immer wieder von neuem über-
rascht, wie sehr sich die Leute auf der jamoe-Ta-
gung öffnen können, um Probleme oder Themen 
zu besprechen, die sie sonst wohl mit nicht so 
vielen anderen besprechen können. Das finde ich 
großartig.

Anna-Lena: Wobei aus meiner Sicht die jamoe im 
Vergleich zu anderen solcher Events schon immer 
offener war. Bei der jamoe ist der Umgang unbe-
fangener. Da sind Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter dabei, die an der Basis sind, und die auch mal 
offen und ehrlich zugeben „Boah, Auftrag XY ist ja 
mal so richtig in die Hose gegangen!“ oder die, 
wenn sie Hilfe brauchen, bei ihrer Suche nicht 
darauf schauen, ob das Gegenüber möglicher-
weise als Konkurrent in der eigenen Region unter-
wegs ist.

Martina: Aber auch Lukas hat seinen Anteil daran, 
weil er immer wieder betont und hervorhebt, dass 
die jamoe ein Ort ist, wo alle unbefangen kommu-
nizieren können. Ein Safe Space, in dem alle offen 
über Sorgen, Ängste, das stressige Tagesgeschäft 
etc. sprechen können und auch sollen. Wo sonst 
haben wir – unter Gleichgesinnten und Gleichalt-
rigen – in dem Maße die Gelegenheit dazu?

Debbie: In Dresden hatte ich nicht das Gefühl von 
Offenheit. Das mag aber auch daran gelegen 
haben, dass ich zum ersten Mal auf der jamoe war 
und ich viele Leute nicht kannte bzw. sie mich nicht. 
In Köln und jetzt in Montabaur war das anders.

Martina: Wenn man neu irgendwo reinkommt, ist 
das natürlich immer etwas schwieriger. Die 
wenigsten öffnen sich direkt, schon gar nicht, wenn 
sie die Leute nicht kennen und nicht einschätzen 
können. Es braucht die Vertrauensbasis. Und die 
wollen wir schaffen. Wer sich zum Beispiel als 
Erstteilnehmer in Montabaur noch etwas verloren 
gefühlt hat und unsicher war, hat dieses „sich auf-
genommen fühlen“ dann vielleicht schon bei der 
nächsten Tagung. Wenn man das zweite und 
dritte Mal dabei ist, glaube ich, dann kommt das 
Rad so langsam ins Rollen.

Anna-Lena: Ich bin seit Berlin dabei, also schon 
etwas her, da kannte ich auch niemanden. Das hat 
sich entwickelt. Mein Netzwerk habe ich mir nach 
und nach aufgebaut.

Martina: Es liegt aber auch an der Generation – 
also, dass wir Dinge ansprechen und aussprechen, 
bei denen unsere Eltern eher still sind.

Lukas: Weil wir festgestellt haben, wie wertvoll 
und wichtig der Austausch ist. Weil wir Fehler nicht 
alle für uns selbst machen müssen, sondern wir 
voneinander lernen können.

Debbie: …und wir lassen uns möglicherweise weni-
ger irritieren oder beeinflussen, zum Beispiel wenn 
es darum geht, mit Wettbewerbern zusammen-
zuarbeiten. Wo der Chef vielleicht noch sagen 
würde: „Das geht aber nicht, denn XY arbeitet für 
den und den.“

Daniel: Was Ihr sagt, klingt danach, was mir ein 
junger Unternehmensnachfolger neulich sagte. 
Sinngemäß: Die Älteren verschließen sich aus der 
Angst, weil ihnen etwas weggenommen werden 
könnte. Die Jüngeren öffnen sich, weil sie aktiv 
etwas machen wollen und weil sie zusammen 
Lösungen finden wollen.

Debbie: Wie Lukas ja gerne sagt: „Der Kuchen ist 
groß genug für alle." Und wenn man sich dann 
gegenseitig auch noch ein bisschen hilft, dann 
bleibt mehr für alle übrig.

Anna-Lena: Ich kann das bestätigen. Als ich neu 
in der jamoe war und mir Kontakte so zurechtge-
legt hatte, haben wir auf einmal mit ganz anderen 
Unternehmen kooperiert, mit denen vorher nie 
gearbeitet wurde, weil sie zum Beispiel in der-
selben Region waren oder man andere „Befind-
lichkeiten“ zuvor untereinander hatte.

Daniel: Die jamoe ist also dafür da, um Mauern 
einzureißen, nicht um neue aufzubauen. Debbie, 
du bist wie Justus auch völlig neu in diesem Kreis. 
Wie überrascht bist du immer noch, in den Füh-
rungskreis gewählt worden zu sein?

Debbie: So langsam habe ich es realisiert und ver-
daut. Ich war schon sehr überrascht, weil ich nicht 
damit gerechnet habe. Und ich freue mich, dass 
mit Justus auch der zweite Neuling in den Kreis 
gewählt wurde. Ich bin gespannt, was wir daraus 
machen können.

Daniel: …und du, Justus?

Justus: Weil ich in der jamoe und im Bundesver-
band an sich etwas bewegen will, habe ich natür-
lich stark gehofft, gewählt zu werden. Wahlen sind 
immer spannend. Dementsprechend Herzklopfen 
hatte ich. Und ich glaube, ich wäre schon ent-
täuscht gewesen, wenn ich nicht gewählt worden 
wäre. Umso mehr freue ich mich, für die kommen-
den zwei Jahre Teil des jamoe-Führungskreises 
zu sein.

Daniel: Martina, du bist die neue Sprecherin. Wie 
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fühlt sich die neue Rolle an?

Martina: Noch ist kein Unterschied zu früher spür-
bar. Das liegt vielleicht aber auch daran, dass wir 
uns heute, zum jamoe-Jour fixe (28. Juni 2023), 
zum ersten Mal in neuer Konstellation treffen, und 
ich mich damit noch nicht wirklich beschäftigt 
habe.

Daniel: Du, Lukas, warst in den vergangenen 
eineinhalb Jahren maßgeblicher Motor der neuen 
jamoe. Warum hast du das Amt abgegeben?

Lukas: Aus mehrerlei Gründen. In unserem Ver-
band ist es dringend notwendig, mehr weibliche 
Power an den Start zu bringen. Daher freut mich 
auch das Übergewicht von drei Frauen zu zwei 
Männern im Führungskreis. Darüber hinaus ist es 
aus meiner Sicht wichtig, frischen Wind in das 
Sprecher:innen-Amt zu bringen. Ein solcher stän-
diger Wechsel tut auch der jamoe insgesamt gut, 
weil immer wieder neue Perspektiven eingebracht 
werden.

Daniel: Den Punkt Frauenpower greife ich kurz 
auf, um noch eine Zusatzinfo an die Leserinnen 
und Leser weiterzugeben: Zur Wahl standen drei 
Männer und drei Frauen. Der Kreis der registrierten 
jamoe-Mitglieder ist, Stand heute, überwiegend 
männlich geprägt. Da ist es dann schon ein klares 
Statement, wenn es alle zur Wahl stehenden 
Frauen auch in den Führungskreis schaffen. Letzte 
Frage: Ihr seid nun für zwei Jahre gewählt worden. 
Welche sind die nächsten Schritte?

Debbie: Wichtig wird sein, uns zeitnah zusam-
menzusetzen und uns noch besser kennenzuler-
nen. Und dabei vielleicht auch schon eine kleinere 
Strategie entwickeln, wie wir in Zukunft enger mit 
den jamoe-Mitgliedern zusammenarbeiten kön-
nen …

Justus: …und wie wir die jamoe insgesamt noch 
besser bekannt machen können und neue Mitglie-
der hinzugewinnen.

Debbie: Ziel sollte außerdem sein, dass wir uns 
nicht nur auf der jamoe-Tagung austauschen, son-
dern einen generellen Austausch ermöglichen, 
zum Beispiel durch neue Kommunikationskanäle 
oder Plattformen. Dass wir Möglichkeiten schaf-
fen, auf uns, den Führungskreis, zugehen zu 
können – ob nun mit Fragen, Impulsen oder ein-
fach nur, weil man jemanden für ein vertrauliches 
Gespräch braucht.

Martina: Jeder einzelne von uns hat da sicherlich 
schon Themen und Ideen im Kopf. Diese müssen 
wir nun strukturieren, uns austauschen und darauf 
basierend etwas präsentieren. Wie ein solches 
Angebot ausschaut, darüber unterhalten wir uns, 
wenn es so weit ist.

DANKE

von Daniel Waldschik

Ein Event wie die jamoe-Tagung organisiert sich nicht 
über Nacht. Wenn es das Ziel ist, den Juniorinnen und 
Junioren zu mehr Gewicht und einer lauteren Stimme 
in unserer Branche zu verhelfen, schon gar nicht.

Bereits im letzten Jahr in Köln haben wir die jamoe-
Tagung von Grund auf umgebaut und auf ein
professionelleres Fundament gestellt. Wesentlicher 
Bestandteil: unser Barcamp, das aus vielfältigen 
Themensträngen und Sessions bestand. Die Evolution 
der jamoe wurde deutlich. Euer Feedback bestätigte 
uns, dass wir den richtigen Weg eingeschlagen haben. 
Jetzt, in Montabaur, haben wir alle zusammen noch 
einmal eins draufgesetzt. Von der Location über unser 
Get-together hin zum Barcamp und unserem gemein-
samen BBQ – das Event wirkte nicht nur stimmig und 
rund, es war es auch!

Einen großen Anteil daran haben Boris Beimann, der 
souverän und sympathisch durch den Tag moderierte, 
sowie alle Referentinnen und Referenten, die unsere 
Fachtagung mit ihrer Expertise und ihrer Persön-
lichkeit bereichert haben. Und unsere Foto- und
Videografen Andreas Geipel und Sebastian Meyer.
Ich könnte viel erzählen, wie großartig unser gemein-
sames Wochenende war. Durch die beiden wird es 
sichtbar: wie viel Spaß wir gemeinsam hatten. Wie 
sehr unsere Gemeinschaft wirkt. Einen großen Anteil 
haben selbstverständlich unsere Sponsoren und 
Unterstützer. Ohne Euch wäre ein solches Event 
finanziell nur schwer zu stemmen. Einen großen Anteil 
an dem Erfolg der jamoe-Tagung hat mit ihrer Orga-
nisation im Hintergrund vor allem aber meine Kollegin 
Manuela Higgen. Und natürlich: Ihr, die an der dies-
jährigen jamoe teilgenommen haben. Die sich die Zeit 
genommen haben, um miteinander zu netzwerken, 
sich auszutauschen, offen über Probleme, Heraus-
forderungen, Ängste, aber auch mögliche Lösungen 
zu sprechen.

Euch allen: Vielen Dank! Ihr alle habt die Messlatte
für die jamoe 2024 noch einmal ein Stück weit
höher gelegt.

UNSER APPELL
Bringt Euch weiter ein.
Vertretet Eure Meinung.
Gestaltet weiter mit.
Ihr seid zwischen 18 und 40
Jahre alt und wollt Teil dieser
großartigen Community werden? Klickt 
einfach auf den QR-Code und registriert 
euch kostenfrei als jamoe-Mitglied. 
Gemeinsam bewegen wir was und zeigen, 
dass Gemeinschaft wirkt.

https://amoe.de/formular-jamoe-registrierung/
https://amoe.de/formular-jamoe-registrierung/
https://amoe.de/formular-jamoe-registrierung/


BORIS BEIMANN
Der Auftritts- und Wettkampfcoach führte durch den Tag

Tim Rinke, Franz Schloms Nachfolger 
Möbelspedition GmbH

Zugegeben, ich war erst skeptisch: Party-
Tagung? Tagung der jungen Spediteure des 
Verbands? Was würde mich erwarten? 
Und dann hat mich diese Veranstaltung 
sehr positiv überrascht: gute Themen, die 
modern aufbereitet und gut präsentiert 
bzw. besprochen wurden. Insbesondere 
das Thema Unternehmensnachfolge mit 
Romina und Daniel hielt wertvolle Anregun-
gen für mich bereit. Dazu ein offener, ver-
trauensvoller Austausch unter Gleichge-
sinnten. Durch die gleichmäßige Alters-
struktur ergaben sich viele Schnittmengen. 
Die Kontakte, die ich knüpfen durfte, werde 
ich mit in das Tagesgeschäft nehmen und 
sicher beim nächsten Mal erweitern und 
vertiefen. Und damit ist es dann auch schon 
gesagt: beim nächsten Mal bin ich wieder 
dabei!

Christopher Hain, Neometrik

Mit großer Freude blicke ich zurück auf die 
jamoe-Tagung 2023 in Montabaur. An 
dieser Stelle ein großes Log an das Orga-
Team. Die Themen des jamoe-Barcamps 
sowie die Diskussionsrunden und Vorträge 
waren nicht nur äußerst spannend, sondern 
auch sehr lehrreich. Neben der super Loca-
tion waren natürlich die Abendveranstal-
tungen wieder ein großes Highlight. Auch 
wenn in diesem Jahr durch die Altersgrenze 
weniger Teilnehmer:innen an der Tagung 
teilgenommen haben, hat dies dem Spirit 
der Veranstaltung in keinster Weise ge-
schadet. Und ich freue mich bereits jetzt 
schon auf die jamoe-Tagung 2024.

Alexander Rubbel, RuV/KRAVAG

Die jamoe-Tagung 2023 war für mich abso-
lut spannend. Als Erstteilnehmer und in der 
Rolle eines Sponsors wurde ich sehr warm 
aufgenommen. Neben den spannenden 
Fachimpulsen, dem Barcamp und der 
Keynote gab es ausreichend Zeit, sich in 
Tiefe auszutauschen – das war für mich 
besonders wertvoll. Ich freue mich auf 
2024.

B
ild

qu
el

le
n:

 A
M

Ö
 /

 S
eb

as
tia

n 
M

ey
er

 /
 T

im
 R

in
ke

 /
 C

hr
is

tia
n 

B
ra

un
sc

hw
ei

g

10

M
öb

el
Lo

gi
st

ik
2

0
2

3
  0

4
  a

m
oe

.d
e



11

M
öb

el
Lo

gi
st

ik
2

0
2

3
  0

4
  a

m
oe

.d
e

Federico Drago, mymovingpartner

Wir freuen uns sehr, der diesjährige Veran-
staltungspartner der jamoe 2023 gewesen 
zu sein. Von einer super Location, über 
spannende Workshops, bis hin zu tollen 
Referentinnen und Referenten hat die 
jamoe 2023 alles geboten.

Besonders gefallen hat uns die besondere 
Stimmung vor Ort. Der rege Austausch der 
Teilnehmer und die ehrlichen Gespräche 
haben gezeigt, dass hier eine Gemeinschaft 
zusammenwächst, die wir gerne weiter als 
Sponsor unterstützen.

Besten Dank auch an das jamoe-Team, 
insbesondere Andreas Eichinger, für die 
Organisation. Wir sind nächstes Jahr gerne 
wieder dabei.

Michael Diebrok, confern 
Möbeltransportbetriebe GmbH

Ich bin erstmalig durch das Mentoren Pro-
gramm mit der jamoe-Tagung in Berührung 
gekommen und habe mich mehr als wohl 
gefühlt. Die Auswahl der Location und die 
Themen waren mehr als gelungen. Ihr habt 
da etwas sehr Besonderes auf die Beine 
gestellt und ich danke euch für die Einla-
dung und die Möglichkeit, Teil davon gewe-
sen zu sein. Besonders das Format der 
Barcamps hat mir gefallen, das möchte ich 
hervorheben. Die Möglichkeit des Aus-
tauschs in kleinen Gruppen und Zusam-
menarbeit am Thema fand ich klasse.

Franziska Becker, DMS Deutsche 
Möbelspedition GmbH & Co. KG

Ich war nun das erste Jahr bei der jamoe-
Tagung und sehr positiv überrascht über 
die offenen Gespräche und informativen 
Workshops, die organisiert wurden. Rund-
herum eine tolle Tagung mit ebenfalls ange-
nehmen Abend-Veranstaltungen. Vielen 
Dank für die Organisation! Gern bin ich im 
nächsten Jahr wieder dabei!

Christian Braunschweig, Heinrich Koch 
Internationale Umzugs- und 
Archivlogistik GmbH

Nach über 20 Jahren in der Umzugsbranche 
war ich zum ersten Mal bei der jamoe. Die 
Tagung war großartig! Die Organisatoren 
haben einen ausgezeichneten Job gemacht, 
um sicherzustellen, dass alles reibungslos 
verläuft und jeder Teilnehmer das Beste aus 
der Veranstaltung herausholen kann.

Die Auswahl der Redner und Diskussions-
themen war sehr ansprechend und rele-
vant für die Branche, was zu interessanten 
und informativen Diskussionen führte. Und 
auch die Pausen und Netzwerk-Gelegen-
heiten waren gut organisiert.

Vor allem fand ich sehr interessant, wie offen 
und ehrlich alle miteinander umgegangen 
sind. Der direkte Austausch auf Augenhöhe 
war sehr gut! Auch sehr positiv finde ich, 
dass die älteren jamoe-Mitglieder den 
„Newcomern“ beratend zur Seite stehen.

Insgesamt war es eine rundum positive 
Erfahrung und ich freue mich darauf, an 
weiteren Veranstaltungen dieser Art teilzu-
nehmen. Weil ich im nächsten Jahr meinen 
39. Geburtstag feiere, kann ich leider nur 
noch einmal an der jamoe-Tagung teilneh-
men. In Zukunft möchte ich deshalb die Mög-
lichkeit nutzen, den jüngeren Teilnehmerin-
nen und Teilnehmern als Mentor und 
Berater zur Seite zu stehen.
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von Daniel Waldschik

Vor der jamoe-Tagung am 16. und 17. Juni 2023 habe ich einen kurzen Abstecher zu 
Arne Rossbach (36) in Montabaur gemacht. Er ist Inhaber und Geschäftsführer der
Willi Rossbach Möbeltransporte GmbH. Bei unserem Treffen ging es unter anderem um 
die Themen Unternehmensnachfolge, warum es eigene Grenzen braucht, und ob das 
Aufwachsen im Familienbetrieb eher Kindheitstraum oder Kindheitstrauma ist.

Wir bringen Ihnen die Menschen in der 
Branche näher. Als Gemeinschaft profitie-
ren wir von unseren unterschiedlichen 
Denk- und Sichtweisen – unabhängig von 
Alter, Geschlecht oder Erfahrungsschatz. 
In der Gemeinschaft finden wir aber auch 
Menschen mit ähnlichen Herausforderun-
gen, Problemen oder Fragen. Und solche, 
die möglicherweise bereits Antworten 
oder Lösungen gefunden haben.
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ARNE ROSSBACH
Inhaber und Geschäftsführer
Willi Rossbach Möbeltransporte GmbH
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Seine Haltung und Ausstrahlung sind es, die Arne 
Rossbach für mich persönlich zu einem echten 
MutMACHER für die Branche machen. In der 
Unternehmenshistorie habe man vielleicht nicht 
alles richtig gemacht, aber vieles. „Wir bieten rund 
80 Mitarbeitern aus der Region einen festen 
Arbeitsplatz“, sagt Arne. Es habe Momente ge-
geben, wo das auch mal auf der Kippe stand. Da 
hieß es dann: Augen zu und durch. „Egal, wie 
schwierig es ist, es ist wichtig, dann aktiv zu 
werden.“ Kleinigkeiten wie Schreibtisch aufräumen 
genügen da schon. „Nicht in Selbstmitleid verfal-
len. Nicht in den Problemen wälzen“ Aber er sagt 
auch: „Kenne deine finale Grenze, und geh‘ da nicht 
drüber“, diese Botschaft ist ihm wichtig.

Sein Ziel für die Zukunft: „Das, was wir machen, gut 
machen“, sagt Arne. Er legt kein Wert auf starkes 
Wachstum, macht seinen Erfolg nicht an der 
Anzahl der Lkw auf dem Hof fest. „Bodenständige, 
ehrliche, qualitativ hochwertige Arbeit. Das ist, was 
wir tun und was wir können.“ Meilensteine? Will er 
keine hervorheben. „Uns gibt es seit Mitte der 
1960er, und wir sind trotz schwieriger Zeiten 
immer noch am Start.“ Damit meint er nicht nur 
die Jahre und Jahrzehnte, ehe er Inhaber und 
Geschäftsführer der Willi Rossbach Möbeltrans-
port GmbH wurde. Er meint damit auch seine 
eigene Geschichte, wie er ins Unternehmen kam, 
und wie schnell dann letztlich die Unternehmens-
nachfolge verlief. Wo andere die Flinte ins Korn 
geworfen hätten, steckte er den Kopf nicht in den 
Sand. „Manche Dinge muss man dann einfach 
auch aushalten“, sagt er.

„IRGENDWAS MIT LKW!“
Arnes Werdegang ist nahezu klassisch – Kinder-
garten, Grundschule, Gymnasium 11. Klasse. „Da 
habe ich mir dann die Sinnfrage gestellt.“ Er sei 
nicht schlecht in der Schule gewesen. Aber irgend-
wie wollte er etwas anderes machen. Der Famili-
enbetrieb war immer da. Also ergebe es doch Sinn, 
sich in diese Richtung zu bewegen. Seine Mutter 
gab dann den entscheidenden Schubser: „Sie kam 
um die Ecke und meinte, ich könne doch irgendwas 
mit Lkw machen. Das hilft am Ende auch der Firma.“
Klang naheliegend. Also erkundigte sich Arne in 
den näheren Werkstätten, wer einen Ausbildungs-
platz zu vergeben hat.

Er startet seine Lehre als Kfz.-Mechatroniker im 
Bereich Nutzfahrzeugtechnik bei Mercedes in Hei-
ligenroth. Er schließt die dreieinhalbjährige Aus-
bildung ab, und bleibt dort noch zwei Jahre als 
Geselle. Arne wollte mehr und hängt den Meister 

dran. Für eine kurze Zeit arbeitet er in einem Sach-
verständigenbüro für Brandursachenermittlung. 
Dann stand er vor der Entscheidung: Packt er 
Wissen in diesem Bereich drauf? Macht er vielleicht 
doch noch einmal etwas anderes? Steigt er ins 
Familienunternehmen ein? Er entscheidet sich für 
Letzteres. Zu dem Zeitpunkt ist er 26. Rund zehn 
Jahre ist das nun her.

War das Familienunternehmen schon immer Kind-
heitstraum oder eher Kindheitstrauma? Arne 
lacht. „Als Kind will man ja immer so etwas werden 
wie Fußballspieler oder Feuerwehrmann. Möbel-
spediteur aber ja eher nicht.“ Von einem Trauma 
will er aber auch nicht sprechen. Warum auch? 
„Die Firma war immer da“, sagt Arne. Die Firma 
war aber nie negativ da.“ Er verbinde sehr schöne 
Kindheitserinnerungen mit ihr. Auch als Jugendli-
cher. In den Ferien verdient sich Arne etwas Geld 
hinzu – samstags auf dem Hof wäscht er die Lkw. 
Während die Kumpels am Wochenende feiern, 
schiebt Arne Schichten im Lager oder geht mit auf 
kleinere Touren. Schon damals hatte man mit 
Hermes zusammengearbeitet. Unterschied zu 
heute: Damals hat Rossbach die Ware noch selbst 
in Zentrallagern abgeholt. Heute liefert Hermes 
direkt, ehe die Ware zum Kunden befördert wird. 

KEIN ZWANG,
ÜBERNEHMEN ZU MÜSSEN
Die Aufforderung oder den Zwang, als Nachfolger 
in die Fußstapfen seines Vaters treten zu müssen, 
habe es nie gegeben. Diese Entscheidung traf 
Arne bewusst. Gerade weil es die Erwartungshal-
tung an ihn nicht gab, den Familienbetrieb zu 
übernehmen, sei die Überraschung „für den Papa“ 
groß gewesen. Spätestens als klar war, dass sein 
Vater gesundheitlich nicht weitermachen kann, 
übernahm er Verantwortung. Der Start gestaltete 
sich teilweise schwierig. „Das fing damit an, dass 
ich mir sämtliche Passwörter und Zugänge 
zusammensuchen musste.“ Kurz gesagt: Arnes 
wichtigster Ansprechpartner war über Nacht nicht 
mehr greifbar. Im Grunde fing er bei null an.

Arne ist mit vielen Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
tern groß geworden. Solchen, die ihn als „den klei-
nen Arne“ kennen, der auf dem Rollbrett durchs 
Lager gesaust ist, und der die Lageristen genervt 
hat. Ein Problem? „Auch wenn ich immer ‚der Sohn 
vom Chef‘ war“, sagt Arne, „als feststand, dass ich 
als Geschäftsführer einsteige, zogen alle an einem 
Strang.“ Grund gewesen war auch die Ansage 
seines Vaters ans Personal: „Vor der versammel-
ten Mannschaft stellte er sich hin und sagte ‚Der 
Arne ist jetzt mit dabei. Was er sagt, wiegt genauso 
viel, wie wenn ich das sagen würde!‘“ Das war 
2012.

Von denen, die ihn noch als kleines Kind kennen, 
sind viele nicht mehr da. Den Großteil des aktuellen 

KENNE DEINE FINALE GRENZE,
UND GEH‘ DA NICHT DRÜBER.

Arne Rossbach
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Personals hat er zwischenzeitlich selbst eingestellt. 
Und auch der Arne von heute ist nicht mehr der 
von vor zehn Jahren. Wie fühlt sich die Rolle an? 
„Es ist viel Arbeit, ein Haufen Stress und nimmt 
viele Freiheiten. Ich kann mich zum Beispiel nicht 
daran erinnern, dass ich jemals richtig Weihnach-
ten gefeiert habe. Das ist die heiße Phase im Neu-
möbelgeschäft. Da knallt’s richtig.“

Während andere drei Wochen in den Skiurlaub 
fahren, über die Piste sausen und beim Aprés Ski 
Gas geben, muss Arne mit seinen Leuten richtig 
buckeln. Gleiches im Sommer: Wo andere mit 
Cocktail und Schirmchen im Glas am Strand die 
Sonne genießen, gehts für Rossbach im Umzugs-
geschäft heiß her. Für Arne passt das. „Es ist 
anstrengend, ja. Aber ich lasse mich davon nicht 
negativ beeinflussen. Ich bin mir meiner Verant-
wortung bewusst. Aber ich bin auch nicht allein, 
sondern habe mein Team hinter mir.“ In Monta-
baur gibt es nicht nur den Chef, der entscheidet. 
Arne bindet alle mit ein. Eigenverantwortlichkeit 
ist ein wesentlicher Teil des Miteinanders. Dass 
seine Leute eigenständig Entscheidungen treffen, 
ist ihm wichtig. Vor und während Corona zum Bei-
spiel war das Sendungsaufkommen im Neumö-
belgeschäft noch um einiges höher. Die Leute 
hatten Geld, und das haben sie auch ausgegeben 
– ein neues Sofa, der neue Wandschrank, Elektro-
geräte und vieles mehr. Inzwischen halten sie ihr 
Geld wieder mehr zusammen. Nicht zuletzt durch 
den Angriffskrieg Russlands gegen die Ukraine 
gibt es deshalb weniger zu tun. Arne musste Mit-
arbeiter entlassen. Dadurch ist er wieder mehr im 
Tagesgeschäft eingebunden. „Da kann ich nicht 
jede kleine Entscheidung treffen“, sagt er.

SEHR VIEL WISSEN
IN KURZER ZEIT
Aufstehen um 4.30 Uhr. Betrieb aufschließen: ca. 
5 Uhr. Gegen 17 Uhr macht er Feierabend – und 
das strikt. Innerlich schließt Arne den Tag damit 
ab und vermeidet es, Arbeit mit nach Hause zu 
nehmen. „Man muss sich selbst klare Grenzen 
setzen.“ Bei diesem stressigen und sich immer 
wieder wandelnden Geschäft ist das auch not-
wendig. Um abzuschalten, sucht er sich sportlichen 
Ausgleich. Früher American Football. Heute Cross-
fit und Boxen.

Unterstützung für ihn ist neben seiner Partnerin, 
die in Teilzeit im Betrieb arbeitet, das kleine Füh-
rungsteam, das er sich mit der Zeit aufgebaut hat. 
Darauf kann er sich verlassen, und auch mal guten 
Gewissens in den Urlaub fahren. Bei seiner Perso-
nalauswahl setzt er auch auf seine Menschen-
kenntnis. Es ist nicht wichtig, woher ein Mensch 
kommt oder welchen Ausbildungsstand er hat. 
Klar, je besser ein Bewerber ausgebildet ist und je 
mehr Qualifikationen er mitbringt, mit umso mehr 
Kusshand wird er eingestellt. Trotzdem: Arne ist 

wichtig, dass die Personen zum Unternehmen und 
seiner Philosophie passen. „Das Zwischenmensch-
liche muss passen. Alles andere bekommen wir 
Ihnen schon beigebracht.“

Um ein guter Chef zu sein, dafür bringt Arne durch 
seinen Werdegang sehr gute Voraussetzungen 
mit. Trotzdem ist ihm die persönliche Weiterbildung 
sehr wichtig, zum Beispiel im Bereich Personalfüh-
rung oder Unternehmenssteuerung. Aufgrund der 
familiären Situation musste er sich sehr viel 
Wissen in sehr kurzer Zeit aneignen. Und das ist 
ja dann oft auch nur die Theorie. Auf dem Blatt 
Papier mag es einfach erscheinen, Mitarbeiter zu 
führen. In der Praxis sieht das häufig anders aus. 
Arne hat einen Weg gefunden, sich mit den Her-
ausforderungen zu arrangieren. „Mir hat geholfen, 
dass ich gute Berater an meiner Seite hatte – 
Steuerberater, Unternehmensberater und so 
weiter.“

Vieles, was an seinen Vater Michael, seinen Opa 
Willi oder Urgroßvater Toni erinnert, gibt es nicht 
mehr. Vielleicht noch die Immobilie in der Oder-
straße. Was noch? Muss es? Arne schüttelt den 
Kopf. Ein Unternehmen verändert sich nun einmal 
über die Jahre und Jahrzehnte. „Hätte mein Vater 
das Gleiche gemacht wie sein Vater, oder der wie 
seiner, dann gebe es Willi Rossbach heute viel-
leicht nicht mehr.“ Alle hatten mit den Herausfor-
derungen ihrer Zeit zu kämpfen. Alle mussten sich 
individuell auf den Wandel einstellen. Arnes Vater 
übernahm das Ruder in den 1990ern. Arne ist 
alleiniger Geschäftsführer seit 2022. Auch wenn 
das Vater-Sohn-Gespann für einige Zeit gemein-
sam das Schiff lenkte. „Dazwischen liegen Licht-
jahre, was die Logistikbranche betrifft.“ Für ihn ist 
es deshalb nur logisch, dass sich auch sein Unter-
nehmen weiterentwickelt und weiterentwickeln 
muss.

Einen sehr hohen Stellenwert im Unternehmen 
hat die Qualität gerade im Umzugsbereich. „Das 
ist einer unserer wichtigsten Werte. Deshalb 
haben wir es uns auch in unser Logo geschrieben 
– Rossbach Qualitätsumzüge.“ Am Markt will er 
als hochwertiger Dienstleister bekannt sein und 
wahrgenommen werden. Das bedeutet allerdings 
auch, dass man für seine Dienstleistung „einen 
Euro mehr nehmen muss“. Man bekomme zwar 
oft gesagt, teurer als andere zu sein. „Wir bekom-
men aber genauso oft auch gesagt, wie toll das 
Erlebnis war, mit uns umzuziehen.“ Das versuchen 
sie in Montabaur auf allen Ebenen darzustellen. 

MIR HAT GEHOLFEN,
           DASS ICH GUTE BERATER
      AN MEINER SEITE HATTE.

Arne Rossbach
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Man schaue kritisch auf sämtliche Prozesse. 
Schaue, wo man sich immer wieder verbessern 
kann. Die Dienstleistung als Gesamtleistung muss 
stimmen: vom Erstkontakt bis zur Dankeskarte, die 
Arne höchstpersönlich schreibt.

„DIE MITGLIEDER MÜSSEN
SICH MEHR ÖFFNEN!“
Arne schätzt es, wenn effektiv gearbeitet wird, und 
schnelle Ergebnisse geliefert werden. Ganz beson-
ders in der Verbandsarbeit. Die Entwicklung der 
AMÖ fällt ihm ganz besonders auf. „Alle haben die 
gleichen Probleme und Herausforderungen. Nie-
mand will dem anderen etwas wegnehmen. Die 
logische Folge muss sein, sich an einen Tisch zu 
setzen, und gemeinsam an Lösungen zu arbeiten.“ 
Dafür müssten sich die Beteiligten – er meint die 
in der AMÖ organisierten Unternehmen – aber 
noch mehr öffnen. Die jüngere Generation Unter-

nehmerinnen und Unternehmer gehe mit gutem 
Beispiel voran. „Um die Power der AMÖ noch 
schlagkräftiger einzusetzen, braucht es alle.“ Nie-
mand müsse ernsthaft Angst davor haben, dass 
man ihm etwas wegnehme.

Positiv sei es, dass sich aktuell im Bundesverband 
viel bewegt. Der AMÖ-Verbandsfamilie gehört er 
gerne an. Die Verbandszugehörigkeit sei ein klares 
Signal an seine Kunden: „In die AMÖ wird nicht 
jeder aufgenommen.“ Für ihn ein Verkaufs- und 
Vertrauensargument. Gleiches gilt für das AMÖ-
Zertifikat. Und das Känguru? Er lächelt, aber 

schweigt. Doch er wirkt auf mich, als hänge sein 
Herz nicht unbedingt an dem Wappentier der 
AMÖ, das 1975 urveröffentlicht wurde.
Gegenüber von uns hängen die unterschiedlichs-
ten Zertifikate: von der AMÖ, von Hermes, ISO. 

Arne ist stolz darauf. Als wir über das AMÖ-Zerti-
fikat sprechen, ist er überrascht. „Wie, das muss 
gar nicht jeder haben, der in der AMÖ ist?“ Nope! 
Das ist freiwillig. Wusste er nicht! Aber es stört ihn 
auch nicht. „Und es ist mir egal, ob bei allen Zerti-
fikaten teilweise die gleichen Sachen geprüft 
werden. Das alles sind unsere Argumente gegen-
über Kunden und Behörden, wenn es um die 
Durchsetzung von Preisen oder Nachweise zum 
Beispiel bei Kontrollen geht.“

Arne ist Fachspartenleiter im VDV Rheinland und 
Mitglied im Verkehrsausschuss der IHK Koblenz. 
Noch bis vor einiger Zeit war er zudem im Vorstand 
der Wirtschaftsjunioren Westerwald-Lahn tätig. 

Der Austausch auf gleicher Ebene oder sogar 
branchenübergreifend – das ist ihm wichtig. „Kom-
munikation ist ein wichtiges Tool“, sagt er. Im IHK-
Verkehrsausschuss sitzen Unternehmerinnen und 
Unternehmer, die nicht nur Möbel machen, son-
dern klassischen Fernverkehr oder andere Logis-
tikthemen besetzen. Dort könne er viel mitnehmen 
und viel lernen. „Und die Treffen müssen ja nicht 
immer in Präsenz sein. Ein einfacher Teams-Call 
genügt. Mit fünf, zehn oder 15 Personen. In regel-
mäßigen oder unregelmäßigen Abständen.“ Ich 
lege ihm die AMÖ-TEA-Time ans Herz – der Talk 
mit Ellen und Andreas immer dienstags per Zoom.

ALLE HABEN DIE GLEICHEN PROBLEME
   UND HERAUSFORDERUNGEN. NIEMAND WILL
      DEM ANDEREN ETWAS WEGNEHMEN.
          WIR SOLLTEN UNS DESHALB ALLE AN EINEN TISCH SETZEN
                UND GEMEINSAM AN LÖSUNGEN ARBEITEN.

Arne Rossbach
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VERÄNDERUNGEN JA,
ABER KEINE UTOPIEN
Auch, dass er Teil der politischen Teilhabe ist, 
bedeutet ihm viel. Ihm ist es wichtig die Inter-
essen der Branche zu vertreten. Zugleich will 
er aber auch informieren. „Die Gesellschaft 
muss viel mehr mitbekommen, was die Logistik 
leistet. Die Mitarbeiter schieben Nachtschich-
ten, ent- und beladen Lkw mit Möbeln oder 
sorgen dafür, dass die Waschmaschine inner-
halb von 24 Stunden beim Kunden ist. So sind 
die Kundenansprüche. Die Arbeitszeiten des 
Personals liegen eher am oberen als am unte-
ren Ende. Sie machen die Arbeit dann, wäh-
rend andere im Bett liegen.“ Arne wünscht 
sich viel mehr Wertschätzung für diese Men-
schen. Und weniger Beschneidungen durch 
die Politik.

Schwierig findet er auch die Darstellung dieser 
„tollen, bunten Welt der ‚New Work‘“. Ihm fehle 
es bei manchen an Realitätssinn. „Die Arbeit 
einer Lagerfachkraft lässt sich nicht in 32 
Stunden pro Woche oder an vier Arbeitstagen 
erledigen. Oder Homeoffice bei Handwerkern.“ 
Wo es passt, gerne, sagt Arne. „Aber in unserer 
Branche müssen wir Kunden zufriedenstellen.“ 
Er rechnet vor: Warenauslieferungen nach 
Kundenwünschen an fünf, sechs Tagen die 
Woche in drei Zeitfenstern von 7 bis 18 Uhr – 
natürlich zu einem geringen Preis. Geht nicht!“ 

Ja, mit entsprechend viel Personal sei es viel-
leicht noch planbar. „Aber erstens fehlt es, 
und zweitens wären die Kosten höher.“ Tragen 
müssten diese am Ende die Kunden. „Wie viel 
Bock die da darauf haben, wissen wir beide.“ 
Den Fuhrpark komplett auf Elektro umstellen: 
er wäre dabei. Viertagewoche: Er wäre dabei. 
Vieles mehr: er wäre dabei. Es sei ja nicht so, 
wie es oft dargestellt werde, dass sich die 
Logistik sperre. „In der Realität sind viele 
Themen halt nicht so einfach machbar, ohne 
den entsprechenden Preis zahlen zu müssen.“

Arne Rossbach (36) ist in vierter Generation Chef des 
Familienunternehmens, das er von seinem Vater 
Michael übernahm. Gegründet wurde die Firma Ross-
bach Möbeltransporte im Jahr 1965 durch Urgroß-
vater Toni Rossbach. Zu diesem Zeitpunkt gab es im 
Familienbesitz schon ein Busunternehmen. „Mit einem 
Möbelwagen. Als reines Umzugsunternehmen“, erzählt 
Arne. 1968 übergab Toni die Firma an seinen Sohn Willi, 
Arnes Großvater, den Namensgeber für die noch heute 
bekannte Firmierung. Weil das Unternehmen im Laufe 
der Zeit konstant wuchs, reichte der Platz in den 
Räumen in der Montabaurer Innenstadt irgendwann 
nicht mehr aus. In den 1970ern folgte der Umzug in die 
damals neu gebaute Halle in der Oderstraße an den 
zu der Zeit noch unbebauten Ortsrand von Montabaur. 
Doch auch wenn der Standort beständig ausgebaut 
und an die wandelnden Bedürfnisse angepasst wurde, 
reichte dieser irgendwann nicht mehr aus, so dass vor 
rund drei Jahren eine entsprechende Halle in der Fein-
cheswiese angemietet wurde. Einige Zeit ist man mit 
Büro, Lager und Co. noch zweigleisig gefahren. In der 
Zwischenzeit ist auch das Büropersonal komplett in 
Staudt ansässig.
„Umzüge sind nur ein Teil des Geschäftsmodells. Im 
Neumöbelgeschäft, bzw. Zwei-Mann-Handling, sind 

wir seit über 30 Jahren partnerschaftlich eng mit 
Hermes verbunden“, sagt Arne. Rund 150 bis 200 
Umzüge stemmt das Willi-Rossbach-Team pro Jahr. 
Im Bereich Neumöbel fallen ca. 115.000 Sendungen 
pro Jahr an. Knapp 80 Beschäftigte zählt das Unter-
nehmen im Westerwaldkreis in Rheinland-Pfalz. Zum 
Fuhrpark gehören 28 Fahrzeuge. Davon werden im 
Neumöbelsegment sechs 3,5-Tonner und zwölf 7,5-
Tonner eingesetzt. Für Umzüge stehen ein 40-Tonner, 
ein 7,5-Tonner und ein 3,5-Tonner zur Verfügung. Die 
Lagerfläche beträgt 6.000 Quadratmeter und die 
Bürofläche 200 Quadratmeter. Bis zu 10 Wechselkoffer 
können für Einlagerungen genutzt werden.
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Im Gespräch mit Boris Beimann

Boris unterstützt Menschen, ihre Auftritte auf den 
Bühnen zu genießen und ihr Publikum mit dem zu 
begeistern, was sie selbst begeistert. Boris hilft 
Menschen dabei, ihr Potenzial tatsächlich und
unter Druck abzurufen und eine gute Verbindung 
zum Publikum herzustellen.

Wir alle treten ständig auf. Nicht in großen Hallen 
und Arenen wie Carolin Kebekus, oder Thomas 
Müller, nicht im Burgtheater oder in der Elbphilhar-
monie. Und doch haben es auch unsere Auftritte 
in sich: Die nächste Präsentation, das nächste 
Kunden- oder Mitarbeitergespräch steht schon vor 
der Tür, der nächste Messeauftritt, die nächste 
Betriebsversammlung und das nächste Sommer-
fest werfen ihre Auftrittsschatten voraus.

Der Druck steigt, die Nervosität wird zum ständigen 
Begleiter, Stress statt Vorfreude und der Gedanke: 
Wie schön, wenn es endlich vorüber wäre. „Doch 
so muss der nächste Auftritt nicht sein.“ sagt Boris 
Beimann: „Unsere Auftritte könnten so viel leichter 
sein. Es hat uns nur niemand gezeigt, wie das geht. 
Was wir tun können, um auf unseren Bühne unsere 
beste Version zu sein!“

ALLES IST AUFTRITT.
AUFTRITT IST ALLES!
Daniel: Du bist mentaler Auftrittscoach. Du arbei-
test mit Musiker:innen, Schauspieler:innen, Sport-
ler:innen, Unternehmer:innen, mit jungen Verant-
wortungsträger:innen, mit allen Menschen, die sich 
mehr Leichtigkeit in Drucksituationen wünschen. 
Was eigentlich verbindet all diese Menschen?

Boris: Ob vor 20.000 Menschen in der Arena oder 
vor zehn im Meetingraum, Auftritte haben es in 
sich, es geht um etwas, wir stehen im Rampenlicht, 
alle Augen richten sich auf uns. Eine Person im 
Publikum kann ja bereits alles verändern. Das
eint all die, die sich auf die Bühne wagen und sich 
bspw. in Unternehmen der Bewertung ihrer Mit-
arbeiter:innen, Kund:innnen, Kolleg:innen oder

Lieferant:innen stellen. Evolutionsbiologisch ge-
sprochen empfinden wir in solchen Momenten eine 
Art Todesangst, weil wir uns aus der „unsere 
Gruppe“ entfernen.

Daniel: Das klingt tatsächlich nach massivem 
Stress.

Boris: Das ist es auch. Etwas weniger drastisch 
gesagt, sobald wir das Gefühl haben, der Kollege 
fällt mir gleich ins Wort, ist mein Körper in einer 
Habachtstellung und erlebt Stress. Entscheidungen 
sind aber davon beeinträchtigt oder wir ver-
schwenden aufgrund des Stresses auch mehr 
Energie als wir müssten. Das macht aber erstmal 
nichts. Denn wir haben unseren Körper ja dabei.

Daniel: Aber ist der Körper nicht der, der uns Stress 
macht? Schweissperlen auf der Stirn, trockener 
Mund, fahrige Gedanken machen uns doch das 
Leben schwer!

Boris: Ich würde es anders sagen: Der Körper 
macht uns keinen Stress, er macht uns darauf 
aufmerksam, dass wir uns in eine bedrohliche
Situation begeben. Er möchte uns nur schützen. 
Das macht er aber ab einer gewissen Schwelle 
nicht mehr über den Verstand. Ich wusste ja 
damals auch, dass ich nicht so angespannt an der 
Tischtennisplatte stehen muss und es besser kann. 
Das hat aber nichts gebracht. Alles war schwer und 
ich konnte mein Können nicht abrufen.

Daniel: Kannst Du das bitte etwas genauer er-
klären?

Boris: Wir neigen dazu, empfundenen Stress mit 
unseren Gedanken auf die Pelle zu rücken. Und 
davon gibt so einige: Solche, die schnelle Antworten 
geben: „Du schaffst das schon!“, solche, die ängst-
liche Fragen stellen „Genüge ich auch?“ solche, die 
mahnen „Da musst Du jetzt durch!“ oder die sich 
sich klein machen „Hoffentlich kann ich mein Publi-
kum oder den Auftrag gewinnen!“

Das mit Gedanken gut zu reden hilft dem Körper 
in der Regel nicht, sondern macht die Nervosität 
oder den Stress häufig sogar noch größer. Und was 
ich auch noch wichtig finde: Das Publikum nimmt 
die Aufregung oder den Stress häufig nicht wahr.

VIELE STUDIEN WEISEN DARAUF HIN, DASS DAS SPRECHEN
      VOR PUBLIKUM MENSCHEN AM MEISTEN ANGST MACHT.
         AN ZWEITER STELLE FOLGT DIE ANGST VOR DEM TOD.
           DER TOD STEHT AN ZWEITER STELLE! KLINGT DAS NORMAL?
          BEI EINER BEERDIGUNG BEDEUTET DAS FÜR DEN DURCHSCHNITTS-
         MENSCHEN, DASS DER, DER IM SARG LIEGT, BESSER DRAN IST,
         ALS DERJENIGE, DER DIE TRAUERREDE HALTEN MUSS.

Jerry Seinfeld



Daniel: Und wie werden wir dann den Stress los, 
damit zum Beispiel unsere Präsentationen ge-
lingen?

Boris: Indem wir den körperlichen Reaktionen auch 
mit der gleichen Sprache, also körperlich begegnen. 
Also zur Vorbereitung gehört es den Körper mitzu-
nehmen, um auf das jeweilige optimale Span-
nungslevel zu kommen und gleichzeitig die nicht 
förderlichen Gedanken zu beruhigen. Und ob du es 
Aufregung, Stress, Nervosität, Lampenfieber, 
Angst oder Anspannung nennst, spielt übrigens 
keine Rolle.

Daniel: Du sagst, Du unterstützt Menschen darin, 
ihre Auftritte genießen können. Wie können wir 
denn die Sprache des Körpers lernen und unseren 
Kopf dazu bewegen loszulassen?

Boris: Indem wir Kopf und Körper ernst nehmen 
und hinhören, was sie uns in ihrer Sprache zu sagen 
haben. Die Sprache des Körpers ist die Berührung. 
Wir berühren uns ständig. Allein unser Gesicht bis 
zu 800-mal am Tag. Und wir vergessen, dass wir 
ohne den Tastsinn als einzigen unserer Sinne nicht 
überleben können. Das können wir uns zu Nutze 
machen. Mit Hilfe von u.a. Tapping (speziellen Klopf-
techniken) können wir in Windeseile Stress redu-
zieren und Aufmerksamkeit und Fokus erhöhen. 
Das zum Beispiel zeige ich Menschen, oft zu Beginn.

Daniel: Über den Tastsinn habe ich so noch nie 
nachgedacht.

Boris: Ja, wir vergessen das. Säuglinge könn-
ten keine Nahrung aufnehmen ohne den 
Tastsinn, weil die Zungen- und Saugbewe-
gung nicht funktionieren würde. Aber im 
Grunde liegt alles da und wir verstehen 
den Körper eben besser als vor 20 
Jahren. Daher sind ja selbst die Kli-
ent:innen überrascht, wenn ich 
ihnen sage, dass wir mit ein- bis 
dreimal arbeiten schon echt 
weit kommen.

Daniel: Welchen Tipp kannst 
du uns noch mitgeben?

Boris: Ich durfte ja auf der 
jamoe-Tagung und im Vor-
feld mit Andreas Eichinger 
einiges an Geschichten mit-
bekommen. An vielen Stellen
dachte ich diese Geschich-
ten müssen mehr erzählt 
werden, weil so Menschen
wie mir und anderen gar 
nicht bewusst war, was 
Eure Mitglieder alles 
möglich machen und 
buchstäblich in Bewe-
gung setzen. Das wäre 
der eine Tipp bzw. eine 

Ermutigung. Und etwas konkreter 
stelle ich bei der Zusammenarbeit 
mit Unternehmen immer wieder 
fest, dass der Vorbereitung 
auf Präsentationen, Mee-
tings, Auftritte zu we-
nig Zeit geschenkt 
wird und gleichzeitig 
die Ansprüche oft 
bei 100 % sind. 
Also wirklich üben
und am besten 
mit jemanden zu-
sammen, der ei-
nem Feedback gibt
und im üben die
Latte hoch legen. 
Beim Auftritt und
der Präsentation dann
die Latte runter. Die 
Boxer haben das ver-
standen. Die sagen: 
Train hard – Fight easy – 
weil sie nicht alles kon-
trollieren können.
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von Andreas Eichinger

Wir sind für Euch da. Damit Ihr Euren Weg 
finden und gehen könnt.

Seit dem ersten Workshop mit dem jamoe-Füh-
rungskreis im Januar 2022 in Flonheim hat sich 
viel getan. Die jamoe-Tagung 2022 in Köln fand 
bereits in einem anderen Format statt und bot
für junge Fach- und Führungskräfte der AMÖ-
Mitgliedsunternehmen erstmals umfassende fach-
liche Schwerpunkte. In Köln fiel auch die Entschei-
dung, dass sich die jamoe-Statuten gibt. Diese
Statuten wurden von einer jamoe-Arbeitsgruppe 
Anfang dieses Jahres erarbeitet. Wir haben sie in 
der Ausgabe 2023 02 der MöbelLogistik ver-
öffentlicht.

Auf der jamoe-Tagung in Montabaur wurde nun 
erstmals der jamoe-Führungskreis gewählt (siehe 
auch S. 6 dieser Ausgabe). Und noch eine Neue-
rung gab es: In Montabaur haben wir das jamoe:
mentorenprogramm und drei der bislang vier
Mentoren vorgestellt. Gemeinsam wollen wir eine 
Möglichkeit für alle, die in der jamoe organisiert 
sind, schaffen, um sich intensiver austauschen 
und gegenseitig beraten zu können.

Als Mentoren für junge Fach- und Führungskräfte 
der AMÖ-Mitgliedsunternehmen haben sich
dankenswerterweise

▌ Michael Diebrok, Mannheim,
▌ Peter Oertel, Rostock,
▌ André Oppitz, München und
▌ Julian Schindler, München

bereiterklärt. Die vier Gruppen um unsere Mento-
ren organisieren sich selbst. Ihr bestimmt, welche 
Themen Ihr besprecht, ob Ihr Euch physisch oder 
virtuell und wie häufig Ihr Euch trefft.

Und noch eine Neuerung: Zwischen zwei 
jamoe-Tagungen, die ja ein Mal im Jahr 
stattfinden, wollen wir uns zukünftig 
auch regional treffen.

Regional treffen wollen wir uns zum einen, 
um uns über aktuelle Themen auszutau-
schen, und zum anderen, um gemeinsam 
an Zukunftsfragen zu arbeiten. Zum Ende 
der jamoe-Tagung in Montabaur, hatte ich
in meinem Impuls drei zentrale Fragen 
aufgeworfen:

▌ Was tun wir eigentlich?
▌ Was tun wir heute für morgen?
▌ Was verhindert echte Bewegung?

Während die erste Frage klar die Gegen-
wart adressiert, orientieren sich die beiden 
weiteren Fragen an dem, was wir in Zu-
kunft erreichen wollen. Die Beantwortung 
dieser Fragen setzt voraus, dass wir uns 
mit der Zukunft auseinandersetzen und 
Ideen entwickeln wie diese aussehen soll 
(mehr zum Thema Entscheidungsfindung 
auf S. 41 in dieser Ausgabe). Mir erscheint 
die Beantwortung dieser Fragen essenziell,
um Unternehmen, aber auch die Branche 
insgesamt, konsequent weiterzuentwi-
ckeln. Es geht darum, Unternehmen und 
die Branche zukunftssicher zu machen. 
Um nicht mehr, nicht weniger.

Kurz: Uns ist die Zeit zwischen jamoe-
Tagungen viel zu lang. Es gibt viel zu tun, 
packen wir’s gemeinsam an.
Gemeinsam bewegen wir was.
Die nächsten jamoe:regional Termine:
20. Oktober 2023 in Soest
bei Umzug Hitzke GmbH & Co. KG.
15. Dezember 2023 in Bad Kissingen
bei Kohlhepp Logistik GmbH.
November 2023 zwei Termine in Planung.

Interesse am jamoe:
mentorenprogramm?
Meldet Euch bei uns.
Dann klären wir gemeinsam
alles Weitere.

Interesse an der
jamoe:regional?
Nutze einfach unsere
vorgefertigte Vorlage und
ergänze in der E-Mail nur
den Ort, an dem du dabei bist.

https://amoe.de/moebellogistik-ausgaben/
mailto:jamoe@amoe.de


von Daniel Waldschik

„Lehrjahre sind keine Herrenjahre, lieber Daniel!“ – ich fand diesen Satz schrecklich, den 
ich während meiner Ausbildung zum Steuerfachangestellten vor mehr als 20 Jahren,
oft gehört habe.

Meine damalige Chefin, geboren irgendwann in den 1930ern, kam damit immer mal um 
die Ecke. Warum? Das weiß ich gar nicht so genau. Ausdrücklich betonen musste sie mir 
gegenüber nicht, dass es so etwas wie eine Hierarchie im Unternehmen gibt. Dass ich als 
Azubi und Angestellter ihre Weisungen zu befolgen hatte – oder die meiner älteren Kolle-
ginnen. Für mich war das klar. Trotzdem: „Lehrjahre sind keine Herrenjahre, lieber Daniel!“. 
Nach meiner Ausbildung blieb ich der kleinen Steuerkanzlei noch ein paar Jahre treu und 
stand meiner Chefin loyal zur Seite, während andere sie verließen. Der Status als Azubi 
allerdings blieb haften. Woran lag das? An ihrer generellen Haltung ihrem Personal 
gegenüber? Oder hatte es mit ihrem Führungsstil zu tun?

Wie ist Ihre Haltung zu Ihrem Personal? 
Wie würden Sie Ihren Umgang mit 
Angestellten beschreiben? Ist Ihnen
ihre Meinung wichtig? Binden Sie das 
Team in Entscheidungen ein? So oder so: 
Wie sind die Ergebnisse?
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  NUR WER SICH SELBST FÜHREN KANN,
     IST AUCH IN DER LAGE, ANDERE ZU FÜHREN.

POTENZIALE UND TALENTE DER MITARBEITENDEN EINBINDEN
Neben drei klassischen Führungsstilen haben sich in der Zwischenzeit weitere Stile entwickelt. Moderne 
Führungsstile sind u.a. der „agile Führungsstil“, der „innovative Führungsstil“ oder der „virtuelle Führungs-
stil“. Bedeutsam in der heutigen Arbeitswelt sind der „integrative Führungsstil“ und der „adaptive
Führungsstil“.

DER INTEGRATIVE FÜHRUNGSSTIL
Dieser Stil verschmelzt unterschiedliche Führungsstile. 
Hierbei wird sich darauf konzentriert, vorhandene 
Potenziale bei den Angestellten zu erkennen und diese 
gezielt in die Unternehmensprozesse zu integrieren. 
Das insbesondere dann, wenn es bislang noch keine 
entsprechenden Aufgabenfelder gab. Das Potenzial 
der Mitarbeitenden wird genutzt und gefördert, an-
statt es außer Acht zu lassen. Auch hier ist es eine Pflicht-
aufgabe der Führungskraft, diese Potenziale durch das 
Kennenlernen der Mitarbeiter zu identifizieren.

DER ADAPTIVE FÜHRUNGSSTIL
Personen, die adaptiv (also anpassungsfähig) 
führen, erkennen die Stärken, Potenziale und 
Grenzen ihrer Mitarbeiter. Projekte und Pro-
zesse werden so gesteuert, dass alle Beteilig-
ten zur Erledigung ihrer Aufgaben auf ihre 
Talente und Kompetenzen zurückgreifen 
können. Pflichtaufgabe der Führungskraft: 
den individuellen Teammitgliedern zuhören, 
deren Potenziale erkennen und entsprechend 
koordinieren.

PRO

Führungskraft lernt individuelle Stärken und Schwächen 
der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter kennen.

Berücksichtigung kultureller Unterschiede
und privater Rahmenbedingungen.

Mitarbeiter werden gezielt den zu ihnen
passenden Aufgaben zugewiesen.

CONTRA

Kennenlernen der einzelnen Beteiligten
nimmt viel Zeit in Anspruch.

Führungskraft kann sich
im umfangreichen Prozess verzetteln.

Manche Mitarbeitende öffnen sich nur ungern
gegenüber Führungskräften.

PRO

Fähigkeiten und Stärken des Individuums (und damit
des gesamten Teams) werden voll ausgeschöpft.

Hohes Maß an Selbstverwirklichung der Mitarbeiter.

Entscheidungen werden von allen Beteiligten getragen.

CONTRA

Entscheidungsprozesse können unklar sein.

Stil erfordert viel Führungserfahrung,
da mehrere Führungsstile vermischt werden.

Als Führungskraft den Überblick zu behalten
kann herausfordernder sein. 

Menschen zu führen ist nichts, das einem in den Schoß fällt. Dafür braucht es Aufgeschlossenheit, 
Empathie, Neugierde, Selbstdisziplin und viele weitere Charaktereigenschaften. Wichtig ist vor allem, 
dass Sie an den Menschen interessiert sind. Und:

Das Gute: Das Führen von Teams kann man lernen. Und: Es gibt nicht den einzig wahren Führungsstil. 
Entscheidend ist, sich auf die Personen einzulassen, die Situation, die Aufgaben, das Ziel. Eine Mischung 
der einzelnen Führungsstile ist deshalb nicht nur möglich, sondern bietet sich an: je nach Dringlichkeit, 
Entscheidungsdruck, Personaldecke etc. Trotzdem: In einer wertschätzenden und kommunikativen 
Umgebung arbeitet es sich leichter als unter einem strengen Regiment.
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DER LAISSEZ FAIRE-
FÜHRUNGSSTIL
Als Gegenpol zum autoritären 
Stil der laut Lewin unproduk-
tivste aller Stile. „Machen las-
sen“ ist das Motto. Hierbei ge-
ben die Führungskräfte kaum 
oder keine Anweisungen. Die 
Entscheidungsfindungen über-
lassen sie den Angestellten.

Laut Lewins Studie zeigten sich 
die Kinder in dieser Gruppe am 
unproduktivsten. Sie stellten 
mehr Anforderungen an die 
Lehrkraft, waren wenig koope-
rationsbereit und nicht in der 
Lage, selbstständig zu arbeiten.

Zielführend ist der Stil allenfalls 
dann, wenn hoch qualifizierte 
Expertinnen und Experten an 
der Arbeit und der Entschei-
dungsfindung beteiligt sind. 
Und genau das birgt die Gefah-
ren. Unter anderem werden 
sich Fehler gegenseitig zuge-
schustert oder Arbeiten blei-
ben unvollendet, weil sich nie-
mand – für Tätigkeiten, die eine 
geringere Qualifikation erfor-
dern – verantwortlich fühlt.

DER KOOPERATIVE 
FÜHRUNGSSTIL
Laut Lewin gilt der kooperative (auch: 
demokratische) Führungsstil als der 
effektivste. Die Führungskräfte wei-
sen an, sind aber auch in die gemein-
samen Arbeit sowie Entscheidungs-
findung involviert. Und auch Beiträge 
anderer Teammitglieder lassen sie zu.

Laut Lewins Studienergebnissen 
zeigte sich dieser Stil im Vergleich 
zum autoritären zwar insgesamt 
weniger produktiv. Dafür waren aber 
die Ergebnisse qualitativ besser. 
Spätere Studien zeigten zudem, dass 
dieser Stil ein höheres Maß an Ver-
trauen hervorruft und die Angestell-
ten so zu besseren Leistungen für 
das Unternehmen veranlasst.

Chefs oder Chefinnen, die diesen Stil 
pflegen, ermutigen ihr Personal zur 
Teilhabe. Sie motivieren ihre Ange-
stellten, sich aktiv einzubringen. Das 
letzte Wort haben sie trotzdem. Der 
Vorteil: Die Mitarbeiter fühlen sich 
weniger übergangen, bleiben kreativ 
und halten mit neuen Impulsen nicht 
hinterm Berg aus Angst, da sie eher 
auf offene Ohren stoßen anstatt 
gegen verschlossene Türen zu laufen.

DER AUTORITÄRE 
FÜHRUNGSSTIL
Kommandieren und Kon-
trolle, das sind wohl die 
wesentlichen Züge dieses 
Führungsstil. Wer autoritär 
führt, hat klare Erwartun-
gen: Was muss getan wer-
den? Wie muss es getan 
werden? Die Führungskraft 
entscheidet. Die Mitarbei-
tenden führen aus. Die Trenn-
linie ist klar erkennbar.

Schnell und entschlossen: 
Diese Art der Führung er-
weist sich u.a. als vorteilhaft, 
wenn zur Entscheidungsfin-
dung nur wenig Zeit bleibt, 
die Führungskraft diejenige 
im Team mit der meisten 
Sachkunde oder im Vergleich 
zu den übrigen Teammitglie-
dern die meiste Erfahrung 
aufweisen kann.

Problematisch wird es, wenn 
die Führungskraft ihre Ent-
scheidungsgewalt überreizt 
oder Teammitglieder sich z.B. 
mit ihren Ideen oder Vor-
schlägen ungehört und über-
gangenen fühlen.

PRO

Flexibilität gegenüber Veränderungen.

Führungskraft wird stark entlastet.

Team kann sich je nach Kompetenzen, 
Stärken und Schwächen aufstellen.

CONTRA

Mitarbeiter, die mehr Führung bräuchten,
kann es an Orientierung fehlen.

Freiheiten können ausgenutzt werden, 
um weniger leisten zu müssen.

Fehlen der Führungskraft kann
Hierarchien in der Gruppe
entstehen lassen.

PRO

Klare, eindeutige Strukturen.

Rasche Entscheidungsfindung.

Geeignet, wenn es auf
Disziplin und Durchhalte-
vermögen ankommt.

CONTRA

Es wird wenig bis gar kein Wert
auf Meinungen, Ansichten und 
Ideen von Mitarbeitern gelegt.

Keine Kommunikation auf
Augenhöhe.

Demotivierend/frustrierend
für engagierte Mitarbeiter.

PRO

Mitarbeiter werden motiviert,
da das Team in die Ideenfindung
und Ideenumsetzung einbezogen ist.

Mitarbeiter bauen Kompetenzen auf,
da sie sich entfalten können.

Verteilen der Verantwortlichkeiten
entlastet die Führungskraft.

CONTRA

Aufgrund der Entscheidungswege fehlt es 
einer Führungskraft möglicherweise an
Durchsetzungsvermögen.

Engagement der Mitarbeiter
entscheidet über Erfolg.

Lange oder schwer in Gang kommende 
Entscheidungsprozesse.

KLASSISCHE FÜHRUNGSSTILE: SCHULKINDER ALS VORBILD
Der Psychologe Kurt Lewin legte mit seinen Forschungen, auf welchen Führungsstil Schulkinder am 
besten reagieren, den Grundstein für diesen Leadership-Bereich. Demnach ließen sich drei Stile unter-
scheiden: der autoritäre, der kooperative und der laissez faire-Führungsstil. Wo liegen die Unterschiede? 
Welche Vor- und Nachteile haben Sie?



Vom 27. bis 28. September 2023 trifft sich die 
Branche auf ihrer Fachmesse für Möbelspedi-
tion und Speziallogistik in Essen. Das Tagesti-
cket kostet 27 Euro. Alle AMÖ-Mitgliedsunter-
nehmen haben freien Eintritt. Dazu hat die 
AMÖ bereits an alle Mitgliedsunternehmen 
jeweils zwei Gratiscodes geschickt, mit denen 
sie ihr kostenloses Tagesticket lösen können. 
Gehen Sie dafür einfach auf www.moelo.de, 
klicken Sie auf Tickets, tragen Sie die ge-
wünschte Anzahl Eintrittskarten ein und geben 
Sie Ihre Gratiscodes ein. Im Anschluss erhalten 
Sie Ihre Tickets per E-Mail zugeschickt, die Sie 
dann selbst ausdrucken können oder papierfrei 
als mobiles Ticket am Eingang vorzeigen.

NETZWERKEN AM AMÖ-STAND
Die AMÖ selbst wird mit einem komplett neu 
gestalteten Messestand vertreten sein. Hier 
können Sie das Team aus Hattersheim sowie 
Vertreter der Landesverbände kennenlernen, 
Fragen stellen und sich austauschen. Nutzen 
Sie die Gelegenheit, sich mit den führenden 
Köpfen der Branche zu vernetzen und von 
deren Erfahrungen und Knowhow zu profitieren.

Nach dem ersten Messetag lädt die AMÖ 
gemeinsam mit Sponsoren zum Get-together 
in entspannter Atmosphäre ein. Am Nachmit-
tag des zweiten Messetages findet die AMÖ-
Delegiertenversammlung statt.

SO SICHERN
SIE SICH IHREN
KOSTENLOSEN
EINTRITT:

▌ Die AMÖ verschickt an alle
AMÖ-Mitgliedsunternehmen
zwei Gratiscodes, die wir an die von Ihnen 
beim Bundesverband hinterlegte E-Mail-
Adresse senden.

▌ Gehen Sie auf www.moelo.de und klicken 
Sie auf Tickets. Alternativ können Sie den 
obenstehenden QR-Code verwenden.

▌ Geben Sie Ihren Namen, Ihre E-Mail-
Adresse, die Anzahl Ihrer gewünschten 
Tickets und Ihre/n Gratiscode/s ein. 
Hiernach können Sie den Bestellvorgang 
abschließen. Bei einer kostenpflichtigen 
Bestellung wäre zudem noch Ihre 
präferierte Zahlungsmethode anzugeben.

▌ Nach erfolgreichem Bestellvorgang 
erhalten Sie Ihre Tickets per E-Mail an die 
von Ihnen angegebene E-Mail-Adresse.

▌ Sie können das Ticket ausgedruckt
oder papierlos auf ihrem Mobilgerät
am Eingang vorzeigen.

Sie haben keine E-Mail mit Ihren Gratiscodes 
erhalten oder Sie brauchen weitere Tickets?

Schreiben Sie uns an
veranstaltungen@sumo.gmbh
Wir helfen Ihnen gerne weiter.
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In unserer Serie „1x1 Umzugslogistik“ 
werden wir Ausgabe für Ausgabe 
Facetten eines Umzuges detaillierter 
betrachten. Dabei geht es um 
Grundfertigkeiten, die für die 
erfolgreiche Durchführung eines 
Umzuges erforderlich sind, bis hin zur 
Kür wie der Befragung ihrer Kunden
im Nachgang eines Projektes.
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von Martin Poetsch

Umzugsberater und Akquisiteure haben einen 
großen Vorteil. Sie wissen bereits vor dem Besuch, 
dass der Prospektivkunde (B2B oder auch B2C) 
umziehen möchte und einen Dienstleister sucht, 
der den Umzug umsetzt. Mit diesem Wissen und 
der gepflegten Selbsteinschätzung, „Ich bin ja 
Profi, ich werde mir alles anschauen und dem 
Kunden dann sagen, was er alles benötigt!“, schrei-
tet er zur Tat. In vielen Fällen ist es dann so, dass 
der Kunde gar nicht die angebotenen Dienst-
leistungen haben möchte, und dass ein anderer 
Markteilnehmer unverständlicherweise den Auf-
trag erhält.

Die Einschätzung „Ich bin ja Profi“ ist in den meisten 
Fällen auch richtig. Allerdings kann auch ein Profi 
keine Gedanken lesen und übersieht so wesentli-
che Dinge, auf die es dem Kunden ankommt. 
Jeder Profi hat eine gute Absicht – auch für den 
Kunden – allerdings übersieht er trotzdem einen 
wichtigen psychologischen Aspekt: Durch das Vor-
gehen, dem Kunden zu sagen, was er benötigt, 
wird der Akquisiteur zum „Verfolger“ des Kunden, 
den er durch sein Vorgehen unbewusst zum 
„Opfer“ macht. Und das erzeugt wenig hilfreichen 
Druck. Das hat beim „Opfer“ zweierlei Effekte.
Erstens: Er versteht nicht in der gesamten Band-
breite welchen Nutzen ihm die angepriesenen 
Dienstleistungen bringen und zweitens: seine ihm 
wichtigen Anforderungen an den Umzug sind nicht 
berücksichtig worden.

Eine Verfolger-Opfer-Beziehung sollte gar nicht 
erst entstehen. Sie ist kontraproduktiv und führt 
eher selten zum gewünschten Ziel: den Auftrag. 
Aber wie sieht denn das „perfekte Vorgehen“ aus?

Natürlich sollte der Akquisiteur auch in Zukunft 
flexibel und situationsbedingt vorgehen. Dabei gilt:

Nur wenn ein guter emotionaler Kontakt zum 
Kunden aufgebaut werden kann, wird der 
Akquisiteur ein sehr gutes Ergebnis erzielen. 
Der Kunde entscheidet nämlich emotional, 
begründet seine Entscheidung im Nach-
hinein aber rational.

 „What’s in it for me?“ Der Kunde kauft 
nur den Nutzen – sonst nichts. Der Akquisiteur 
ergänzt die Nennung von Merkmalen seiner 
Dienstleistung um den jeweiligen Nutzen für 
den Kunden.

1. EMOTIONALE 
GESPRÄCHSERÖFFNUNG
Die emotionale Gesprächseröffnung ist das 
Gegenteil von Small Talk und hat das Ziel, 
den Kunden zum Reden zu bringen. Denn 
nur dann erfahren Sie etwas über den 
Kunden – Persönliches, Fachliches oder 
etwas ganz Neues.

Unter der Voraussetzung, dass das 
Gesagte authentisch, also in diesem Fall 
begeistert, gesagt wurde, spürt der Kunde 
Wertschätzung und Interesse. Deshalb 
fängt er an zu erzählen. So gelangen Sie 
zügig in einen positiven Gesprächs-Flow, 
können Nachfragen stellen und erfahren
u. U. Interessantes über den Kunden. Viel-
leicht helfen Ihnen die Informationen sogar 
im Verlauf des Verkaufsprozesses.

BEISPIEL 1
Beispiel für eine Einstiegsformulierung 
bei einem Besuch in einer Kunden-
zentrale:

„Ich bin auf dem Weg hierher an Ihrem 
Lager-Neubau vorbeigekommen, der 
sieht sehr beeindruckend und modern 
aus, wie wirkt sich das denn auf Ihre 
Logistik aus?“

BEISPIEL 2
Oder ein weiteres Beispiel für den 
Besuch eines umzugswilligen, privaten 
Haushalts:

„Oh, ich sehe gerade die große Stand-
uhr, die sieht ja fantastisch aus, so ein 
Möbelstück habe ich bisher sehr selten 
gesehen, wie sind Sie denn an diese 
schöne Uhr gelangt?“
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HIER KANN KEINER BESSER HELFEN
      ALS DER KUNDE SELBST.

Martin Poetsch

Wenn Sie diese drei Dinge (Schmerz, Entschei-
der und Budget) herausgefunden haben, be-
sitzen Sie eine perfekte Basis zum Aufbau Ihres 
Konzeptes oder besser: Ihrer Lösung. Das kann 
durchaus bedeuten, dass Sie dafür häufiger 
zum B2B-Kunden fahren oder mit ihm telefo-
nieren. Letztendlich haben Sie die Parameter/
Motivatoren des Kunden vor sich auf einer Art 
Silbertablett liegen. Diese benutzen Sie nun zur 
Entwicklung Ihres Konzeptes bzw. Ihrer Lösung 
für den Kunden. Und: sollte sich im Rahmen der 
Qualifizierung herausstellen, dass eine Zusam-
menarbeit keinen Sinn ergibt, so können Sie 
den Ausstieg wählen, bevor viel Zeit und Geld 
in eine Konzeption investiert wird und Kollegen 
im Innendienst Dateien produzieren. Der 
Kunde respektiert so ein Vorgehen und findet 
es darüber hinaus sehr professionell. Ein Exit 
ist ja kein Ausstieg für immer – aber trotzdem 
für den Moment.

PHASE 1
„Schmerz“: Finden Sie heraus, welchen 
Anspruch Ihr Kunde an seinen Umzug, der 
Verlagerung einer Abteilung oder an einen 
Umzug der gesamten Firma stellt. Was ist 
ihm wichtig, was dient seinem Ziel? Der 
Akquisiteur fragt seinen Kunden, anstatt 
Annahmen zu treffen. Keiner kann hier 
besser helfen als der Kunde selbst.

PHASE 3
Budget: Über welches Volumen soll ge-
sprochen werden? In Euro oder Kubik-
meter. Denn je nach Größenordnung des 
anvisierten Geschäfts bestehen preisliche 
Spielräume, die den Umfang des gestalte-
rischen Rahmens setzen. Sollte das 
Budget des Kunden erheblich von den 
eigenen Vorstellungen abweichen, so ist
es empfehlenswert in den Bieter-Prozess 
gar nicht erst einzusteigen.

PHASE 2
Entscheider: Entscheidungen werden in 
Unternehmen und auch Privatumzügen 
fast ausschließlich in Teams getroffen. Bei 
der Entscheidung über Ihr Thema sitzen 
verschiedene Funktionen/Personen mit 
„Veto-Schildern“ am Tisch. Kennen Sie die 
Entscheider und deren Schmerz? Wenn 
nein, sollten Sie das herausfinden, bevor 
Sie Ihr Thema präsentieren/Angebot er-
stellen. Wie sieht der Entscheidungspro-
zess beim Kunden aus? Die Bedeutung, 
dies in Erfahrung zu bringen, wird von den 
meisten Akquisiteuren unterschätzt.

2. QUALIFIZIERUNG
Im Regelfall glaubt ein Akquisiteur, dass er sich beim Kunden qualifizieren muss. Ich empfehle das 
genaue Gegenteil: der Akquisiteur qualifiziert seinen Kunden, ob er zu seinem Thema/Ziel passt. 
Eine ganz andere Perspektive!

DIE QUALIFIZIERUNG DES KUNDEN BESTEHT AUS DREI PHASEN:
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Martin Poetsch hat nach 
einer Ausbildung zum
Industriekaufmann an der 
Universität Hamburg 
Betriebswirtschaft studiert. 
Der Diplom-Kaufmann war 
national und international in 
führenden Sales- und Marke-
tingfunktionen u.a. bei Philips, 
Pepsi-Cola/USA und Beiers-
dorf/tesa tätig. Seit 2009 ist 
er mit seinem Unternehmen 
extenso consulting als strate-
gischer Berater, Trainer, 
Coach und Referent tätig. 
Der Schwerpunkt seiner
Beratung liegt in den
Bereichen Vertriebsstrategie, 
-organisation und -steuerung,
Key-Account-Management 
und Mitarbeiterführung. 
Zusätzlich bietet er Intervall-
Workshops für Führungskräfte
und Vertriebsmitarbeiter an.

Schulungsangebot:

Sie möchten sich persönlich 
weiterbilden oder Ihr Personal 
zum Profi-Akquisiteur schulen 
lassen? Das nächste Seminar 
mit Martin Poetsch ist am
16. November 2023 von
10 bis 18 Uhr im Tagungs-
und Stadthotel "Hotel Franz"
in Essen geplant.
Die Teilnehmerzahl ist auf
15 Personen begrenzt.
Detaillierte Informationen
zur Veranstaltung folgen.

Sie haben auch ohne detail-
lierte Informationen Interesse 
am nächsten Seminar und
möchten sich jetzt schon
vormerken lassen? Schreiben 
Sie uns gerne eine E-Mail an 
mann@amoe.de.

3. LÖSUNG
Das herkömmliche „Angebot“ unterscheidet sich deut-
lich von der „Lösung“ für einen Kunden. Die Lösung ist 
perfekt auf die Belange, den Anspruch, die „Schmerzen“ 
und auf die Entscheidungsträger im Budgetrahmen 
zugeschnitten. Der Kunde findet seine Themen wieder. 
Zudem werden die Dienstleistungen nicht nur profan 
erwähnt, sondern um den dazu passenden Nutzen 
ergänzt. Beispiele: Packservice spart Zeit; Außenaufzug 
verhindert mögliche Schäden im Treppenhaus; Einrich-
ten einer Parkverbotszone spart Geld durch kürzere 
Wege. Kann der Kunde dann noch Nein sagen?

Abbildung: Druck- vs. Sog-Vorgehen

Flankiert wird das Vorgehen von einem sogenannten 
„Vorvertrag“. Dieser stellt keine rechtliche Bindung dar, 
sondern eine psychologische Verpflichtung des 
Kunden, am Ende des Treffens eine Entscheidung zu 
fällen. Der Akquisiteur sollte ein Ja oder ein Nein erhal-
ten. Nichts ist schlimmer, als wenn man „Vielleicht – 
schicken Sie mal, ich schaue mir das dann an“ hört. Eine 
mögliche Formulierung vor dem Besuch könnte sein: 
„Nur mal angenommen, unser Gespräch gefällt Ihnen 
sehr gut, was machen Sie dann?“ Wenn der Kunde 
sagt, dass Sie dann den Auftrag erhalten oder er z. B. 
mit Ihnen die Details besprechen wird, lohnt sich ein 
Besuch. Bei einen „Vielleicht …“ liegt keine Ernsthaftigkeit 
vor oder noch schlimmer, Ihr Angebot wird nur aus 
formalen Gründen gewünscht – entschieden wurde 
sich schon für einen anderen Anbieter.

Mit dem System-Vorgehen ist die Wahrscheinlichkeit 
sehr hoch, dass Sie den Kunden überzeugen und einen 
Auftrag oder eine Rahmenvereinbarung erzielen. Denn 
Sie haben einen „Sog“ entwickelt.

GO
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Leise, umweltschonend und autark Arbeiten wird dank E-Motor 
und innovativer Akkutechnik jetzt einfacher denn je. Freuen Sie 
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Aufbau innerhalb weniger Minuten

 230 V Stromanschluss auch am Kopfstück
 Große Werkzeugkisten mit viel Stauraum
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Führen will gelernt sein

von Achim Ludwig Otto

Gute Führung ist für Unternehmen ein 
Wettbewerbsfaktor. Schlechte Führung 
hingegen ist einer der häufigsten Kündigungs-
gründe. Dabei kündigen die Mitarbeitenden
in erster Linie ihren Führungskräften.
Die nachhaltige Arbeit der Führungskraft
am eigenen Führungsstil hat in der täglichen 
Praxis deshalb einen hohen Stellenwert. Aber 
worauf kommt es beim Führen eigentlich an?

Auch in der Speditions-, und Möbellogistikbranche 
ist Führung ein herausragendes Thema. Frisch 
gebackene Team- oder Abteilungsleitende führen 
jedoch oft nicht im Sinne dessen, was Führung 
eigentlich ist. Sie beschränken sich meist einseitig 
auf Fachthemen, Prozesse oder das Organisieren 
von Arbeitsabläufen und sind dadurch u.a. vor-
rangig auf das Managen fixiert. Das Eigentliche 

wird oft nicht gese-
hen: der Mensch.

Vielen Mitarbeite-
rinnen und Mitar-
beitern in unserer 
Branche, die Füh-
rung übernom-
men haben oder 
Führung überneh-
men sollen, ergeht 
es doch immer 
noch so: Sie sollen 
führen, aber keiner 
sagt ihnen, wie das 
überhaupt geht – 
getreu dem Motto: 
„Mach halt mal“. 
Das Ergebnis dar-
aus ist nicht nur ein 

möglicher wirtschaftlicher Schaden für das Unter-
nehmen, sondern der Frust und die Demotivation 
sowohl auf Seiten der neuen Führungskraft als 
auch beim Personal. Die Devise muss sein: Führen 
lernen! Und das heißt: raus aus der Komfortzone. 
Die neue Führungskraft bleibt dabei ein immer-
während Lernender.

Wenn über die Vorbildfunktion moderner Füh-
rungskräfte gesprochen wird, basiert diese auch 

auf zentralen Werten wie z.B. Vertrauen, Disziplin, 
Respekt, Mut, Wertschätzung, Empathie etc. Wer 
heute erfolgreich führen will, muss diese Werte 
selbst vorbildhaft leben und darüber hinaus auch 
in der Lage sein, sich selbst zu führen. Er muss dis-
zipliniert, konzentriert und entschlossen vorange-
hen, damit er sein Team auch in anspruchsvollen 
Zeiten gut in den sicheren Hafen führt. Wenn Füh-
rung werteorientiert und bewusst gelebt wird, hat 
dies nicht nur direkte Auswirkungen auf die Mitar-
beitenden, sondern ebenso auf die Kunden und 
auch auf das Erscheinungsbild und den Erfolg des 
Unternehmens.

KERNPUNKTE VON FÜHRUNG:
DIE HAUPTAUFGABEN

FÜHRUNGSKRÄFTE LEBEN VOR
Eine Führungskraft hat vielseitige Aufgaben. 
Hauptaufgaben sind u.a., die Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeiter in die volle Selbstverantwortung im 
anvertrauten Arbeits- und Aufgabenbereich zu 
führen, sowie das eigenverantwortliche und 
selbstständige Arbeiten aktiv zu fördern. Dies 
setzt die Übernahme der vollen Selbstverantwor-
tung für das eigene Tun und Handeln als Füh-
rungskraft voraus. Als Führungskraft kann von 
den eigenen Mitarbeitenden nicht das verlangt 
werden, was man selbst nicht bereit ist zu tun.

FÜHRUNGSKRÄFTE ERKENNEN
Von Priorität ist es auch, dass Menschen so gut 
wie möglich nach ihren Talenten und Fähigkeiten 
im passenden Arbeitsbereich eingesetzt werden. 
Das bedeutet für die Führungskraft gezieltes 
Talentmanagement, eine gute Beobachtungs-
gabe und Empathie. Hierbei spielen auch die 
Werte-, Bedürfnis- und Motivationssysteme der 
Mitarbeitenden eine wichtige Rolle. Die Führungs-
kraft agiert insoweit als diejenige, die die Werte-
systeme der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in 
Erfahrung bringt und strategisch nutzt. Wichtig 
dabei: Machen Sie auch im Sinne der Motivation 
den Mitarbeitern die Ziele klar – sowohl für ihren 
eigenen Arbeitsbereich als auch für das Unterneh-
men insgesamt.

FÜHRUNGSKRÄFTE
HABEN VIELE ROLLEN
Führungskräfte beschäftigen sich mit der Entwick-
lung, der Weiterentwicklung und der Zukunft von 
Mitarbeitenden. Die Führungsfunktion beinhaltet 
maßgeblich das wichtige Thema „Kommunikation“: 
mit den Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern spre-
chen, mit ihnen diskutieren, sie informieren und sie 
motivieren – sie abholen und mitnehmen, wie es 
so schön heißt.

Dieser Beitrag gibt einen Überblick 
über wesentliche Kompetenzen,
die eine Führungskraft mitbringen 
sollte. Sind Sie selbst Führungs-
kraft? Was zeichnet Sie aus?
Haben Sie gelernt, zu führen?
Oder wurden Sie ins kalte Wasser 
geworfen? Oder sind Sie Mitarbei-
ter:in in einem Unternehmen?
Was zeichnet Ihre/n Vorgesetzte/n 
aus? Wie zufrieden sind Sie?
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Als Führungskraft müssen Sie Ihre Mitarbeitenden 
unterstützen, lenken, leiten, anleiten, begleiten. Sie 
müssen zwischen den Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeitern – mitsamt all deren unterschiedlichen 
Denkweisen und Sichtweisen – vermitteln, ihnen 
Impulse geben, Vorbild und Visionär sein. Führen 
bedeutet zu erkennen, was demotivierend wirkt, 
Vertrauen zu schaffen, Selbstvertrauen zu stärken, 
einen Konsens zu finden und vieles mehr.

Als gute Führungskraft benötigen Sie Fingerspit-
zengefühl und Empathie – gerade in Zeiten von 
Unsicherheit oder von Umbrüchen und Verände-
rungen.

Um alle diese Aufgaben und Herausforderungen 
zu bewältigen und diese Rollen auszufüllen, 
braucht es die Förderung und den Ausbau der 
eigenen Führungskompetenzen. Zusätzlich gilt es 
die eigene Autorität, Souveränität und Authenti-
zität kontinuierlich zu stärken. Aber mal Hand aufs 
Herz:  Wie oft werden Führungskräfte ausreichend 
auf diese neuen Rollen vorbereitet?

FÜHRUNGSKRÄFTE 
KOMMUNIZIEREN
Kommunikation ist eine der zentralen Führungs- 
und Daueraufgaben einer modernen Führungs-
kraft. Nur durch „richtige Kommunikation“ kann 
Führung erfolgreich und nachhaltig gelingen. Dazu 
gehört eine proaktive, gut ausgeprägte Kommu-
nikationsfähigkeit in alle Richtungen. Als Führungs-
kraft müssen Sie deshalb das passende Werkzeug 
kennen. Sie müssen z.B. Gesprächsformate wie 
Motivationsgespräche ebenso beherrschen wie 
Feedback-, Delegations-, Kritik- und Konfliktge-
spräche. Und Sie müssen wissen, wie Sie diese in 
den Führungsalltag einbringen. Dieses Rüstzeug 
ist unentbehrlich, um in jeder Situation souveräne 
Führung zu gewährleisten, denn Kommunikation 
ist führen und führen ist Kommunikation.

FÜHRUNGSKRÄFTE BRAUCHEN 
EINEN FÜHRUNGSSTIL
Als Führungskraft gilt es Führungsstile zu kennen, 
um den eigenen, persönlichen Führungsstil zu ent-
wickeln und dadurch Souveränität und Authenti-
zität im Führungsalltag zu leben. Die charakteris-
tische Frage, wie Führung passiert – also das 
eigene Führungsverhalten  – steht im Fokus. Es 
hat u.a. direkte Auswirkungen auf die Motivation, 
Mitarbeiterbindung, Leistungsbereitschaft, Iden-
tifikation, Produktivität und Kreativität Ihrer Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter. Nur durch einen 
glaubwürdigen und mitarbeiterorientierten Füh-
rungsstil kann die Führungskraft etwas bewirken. 
Vertrauen und Respekt in der Rolle als Führungs-
kraft müssen nun mal erarbeitet werden.

MIT WERTEN FÜHREN
Eine moderne Führungskultur ist besonders davon 
geprägt, Werte wie Respekt, Wertschätzung, Ehr-
lichkeit, Vertrauen etc. zu schaffen und diese 
Werte ins Tagesgeschäft zu tragen. Zu einer 
modernen Führungskultur gehört außerdem ein 
gutes Betriebsklima. Oftmals muss dieses aber 
erst aufgebaut werden. Führungskräfte sehen 
sich daher selten allein in der Rolle derer, die Men-
schen nur führen. Sie gehören zentral auch zu 
denjenigen Personen im Unternehmen, die aktiv 
für das Betriebsklima mit verantwortlich sind. 
Führungskräfte sind deshalb aufgefordert, mitar-
beiterorientiert und werteorientiert zu handeln. 
Das Aufzeigen und Vorleben von zentralen Werten 
hat dabei einen sehr hohen Stellenwert. Das hat 
auch einen Effekt auf die Außenwirkung eines 
Unternehmens als attraktiver Arbeitgeber.

Schulungsangebot:

FÜHREN KANN
MAN LERNEN
Das Führungsgen zu haben,
ist hilfreich. Aber auch ohne:
Eine gute Führungskraft zu sein,
kann man lernen. Sie möchten jemanden 
aus Ihrem Team zur Führungspersönlich-
keit aufbauen oder haben Interesse, sich 
selbst weiterzubilden? Dann schreiben Sie 
uns an veranstaltungen@sumo.gmbh. 
Wir helfen Ihnen gerne weiter. Alternativ 
bietet der VSL Baden-Württemberg ein 
Zwei-Tage-Seminar an. Mehr Infos dazu 
erhalten Sie über den obenstehenden 
QR-Code.

Achim Ludwig Otto ist Speditions-
kaufmann mit langjähriger Führungs-
und Vertriebserfahrung als leitender 
Angestellter im Speditions- und Logistik-
bereich. Seit 1996 ist er als freiberuflicher 
Seminarleiter, Trainer, Coach und Mediator
für Unternehmen aus der Möbel- und 
Speziallogistik tätig.

mailto:veranstaltungen@sumo.gmbh
https://www.vsl-spediteure.de/seminare/detail/neu-in-fuehrung-vom-kollegen-zum-vorgesetzten
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#TEAM –
TOGETHER EVERYONE
ACHIEVES MORE!
von Dr. Ingo Schamberger

Gerade in der Möbelspeditions- und Logistikbran-
che ist eine reibungslose Zusammenarbeit von 
größter Bedeutung und die Wichtigkeit funktionie-
render Teams kann gar nicht genug geschätzt 
werden. Ein funktionierendes Team kann über sich 
hinauswachsen und außergewöhnliche Ergeb-
nisse erzielen. Doch was macht erfolgreiche Teams 
aus? Wie schafft man es, dass Gemeinschaft tat-
sächlich wirken kann?

Einen starken Hinweis gibt das von Google ins 
Leben gerufene Projekt Aristoteles, welches 
genau diesen Fragen nachging. Dabei bezieht sich 
der Projektname auf ein Zitat des Philosophen 
Aristoteles: „Das Ganze ist mehr als die Summe 
seiner Teile.“ Die Haupterkenntnis? Es ist nicht ent-
scheidend, wer zusammenarbeitet, damit die 
Teammitglieder über sich hinauswachsen. Es 
kommt darauf an, wie das Team zusammenarbei-
tet. Die Erkenntnisse der Studie gelten für sämtli-
che Branchen, in denen Teams eng zusammenar-
beiten müssen, um vielfältige Herausforderungen 
zu bewältigen.

ERGEBNIS DER STUDIE WAREN FÜNF 
FAKTOREN, WELCHE FÜR DIE 
ENTWICKLUNG EINES ERFOLGREICHEN 
TEAMS ENTSCHEIDEND SIND: 

▌ Verlässlichkeit 
▌ Struktur und Klarheit
▌ Einfluss der Arbeit 
▌ Sinn in der Arbeit
▌ Psychologische Sicherheit 

Auf diese wird im Folgenden näher eingegangen.

Dr. Ingo Schamberger berät seit 2016
als selbständiger Organisationsberater, 
Facilitator, Coach und Trainer dabei,
die Zusammenarbeit in Unternehmen
zu verbessern. Parallel dazu arbeitet er 
als Berater für Organisationsentwicklung 
am Frankfurter Flughafen. Mehr auf
www.organisation.design.

„Toll, ein anderer macht’s!“ – so lässt sich 
der Begriff #team augenzwinkernd 
sicherlich umschreiben. In der ernsten 
Arbeitswelt braucht es allerdings
reibungslose Abläufe und ineinandergrei-
fende Prozesse. Dazu gehört auch, wie 
gut Ihr Personal aufeinander abgestimmt 
und eingespielt ist. Wie ist das bei Ihnen?

http://www.organisation.design
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So selbstverständlich wie auch entscheidend war 
die Verlässlichkeit der Teammitglieder. Wenn 
jedes Teammitglied seinen Verpflichtungen nach-
kommt und die anderen Mitglieder aufeinander 
zählen können, steigt die Effektivität des Teams. 
Gerade in einer Branche, in der die einzelnen Pro-
zessschritte wie Zahnräder ineinandergreifen, ist 
Zuverlässigkeit von der Abstimmung mit dem 
Kunden über die Planung bis zur termingerechten 
und fehlerfreien Ausführung essenziell.

Die Struktur und Klarheit der Rollen innerhalb des 
Teams war ebenfalls ein wichtiger Faktor. Wenn 
die Aufgaben und Zuständigkeiten jedes Teammit-
glieds klar definiert sind, können Konflikte und 
Missverständnisse minimiert werden. Jedes Mit-
glied weiß, was von ihm erwartet wird und kann 
sich auf seine spezifischen Aufgaben konzentrie-
ren, was zu einer effizienteren Zusammenarbeit 
führt. Ein erfolgreiches Team nutzt dabei die Viel-
falt der Fähigkeiten und Perspektiven der einzel-
nen Mitglieder, um optimale Ergebnisse zu erzie-
len.

Als dritter wichtiger Faktor für ein erfolgreiches 
Team entpuppte sich der Einfluss der Arbeit und 
ihre Wirkung. Wenn Teammitglieder das Gefühl 
haben, dass ihre Arbeit einen positiven Beitrag 
leistet, steigt ihre Motivation und Leistungsbereit-
schaft. Die Wertschätzung der Beiträge jedes Ein-
zelnen und die Anerkennung der erzielten Erfolge 
tragen zur Stärkung einer positiven Teamdynamik 
bei.

Des Weiteren ist es wichtig, dass die Teammitglie-
der Sinn in ihrer Arbeit selbst oder deren Ergeb-
nissen erkennen. Dabei kann sich Sinn individuell 
stark unterscheiden: von finanzieller Sicherheit 
über die Unterstützung der Familie bis hin zur eige-
nen Selbstverwirklichung. Dabei deuten andere 
Studien darauf hin, dass Sinn als „tiefer“ empfun-
den wird, wenn die Arbeitsresultate mit einem 
Mehrwert für die Gesellschaft verknüpft sind.

Schließlich zeigen die Ergebnisse der Studie, dass 
der wichtigste Faktor für den Erfolg eines Teams 

die psychologische Sicherheit ist. Was ist damit 
gemeint? Psychologische Sicherheit bedeutet, 
dass sich jedes Teammitglied wohl und sicher fühlt, 
Ideen einzubringen, Fragen zu stellen und Fehler 
zuzugeben, ohne Angst vor negativen Konsequen-
zen zu haben. Teams, die eine Atmosphäre der 
psychologischen Sicherheit schaffen, fördern 
offene Kommunikation, kreative Ideen und konti-
nuierliches Lernen.

WIE KÖNNEN SIE GANZ EINFACH VON 
DIESEN STUDIENERKENNTNISSEN 
PROFITIEREN? DAS FORSCHERTEAM 
ENTWICKELTE EINEN PRAGMATISCHEN 
FRAGEBOGEN, UM DIE AKTUELLE 
SITUATION IN EINEM TEAM ZU ERFASSEN: 

▌ Verlässlichkeit: „Wenn meine Kollegen sagen, 
dass sie etwas tun, halten sie sich auch daran.“

▌ Struktur und Klarheit: „Unser Team hat einen 
effektiven Entscheidungsfindungsprozess.“

▌ Einfluss der Arbeit: „Ich verstehe, wie die 
Arbeit unseres Teams zum Erfolg des 
Unternehmens beiträgt.“

▌ Sinn in der Arbeit: „Die Arbeit, die ich für das 
Team mache, ist bedeutungsvoll für mich.“

▌ Psychologische Sicherheit: „Wenn ich im
Team einen Fehler mache, wird mir das nicht 
übelgenommen.“

Aufbauend auf dieser Analyse kann dann zielge-
richtet das Team weiterentwickelt werden.

Abschließend lässt sich sagen, dass gerade in der 
Möbelspeditionsbranche funktionierende Teams 
von großer Bedeutung sind. Denn dort müssen 
Entscheidungen schnell getroffen werden und die 
Rahmenbedingungen ändern sich häufig. Wenn 
Gemeinschaft wirkt, können Unternehmen die viel-
fältigen Herausforderungen besser bewältigen 
und außergewöhnliche Ergebnisse erzielen.



von Anke von Skerst

Schwierige Mitarbeitende bleiben hinter ihren Leistungsmöglichkeiten zurück und
binden Energie im ganzen Unternehmen. Als Führungskraft gilt es zunächst,
Ursprünge irritierenden Verhaltens zu verstehen und über geeignete Interaktions-
muster Widerstände abzubauen und Kooperation zu fördern.

Schwierigen Mitarbeiter muss man nicht 
immer gleich mit Abmahnungen oder 
Kündigung drohen. Manchmal reicht es 
schon, die Verhaltensgründe zu kennen. 
Oder liegt es am eigenen Führungsstil, 
dass Mitarbeitende plötzlich weniger 
leistungsfähig sind? Dieser Beitrag
liefert Ihnen wertvolle Ansätze und 
Impulse, menschliches Verhalten etwas 
besser zu verstehen. Und gibt Ihnen 
manchen Tipp an die Hand, wie Sie 
reagieren können.
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Es ist ja so wie im richtigen Leben. Wir erkennen 
Potenziale in Mitarbeitenden, wenn wir sie einstel-
len, zum Beispiel, oder wenn wir mit ihnen zusam-
menarbeiten und erhoffen uns eine adäquate 
Leistung. Doch plötzlich – oder ganz allmählich – 
verändert sich diese Leistung und sie ist nicht 
mehr annähernd so stark, wie die Potenziale ver-
muten ließen. Was ist da los? Hier nun beginnt ein 
Mitarbeitender schwierig zu werden.

Vereinfacht ergibt sich daraus für den Arbeitsall-
tag die folgende Formel:

Leistung = Potenzial - Hemmnisse.

Aber um welche Hemmnisse handelt es sich da? 
Was hindert die Mitarbeitenden daran, das volle 
Potenzial auszuschöpfen und sich aktiv – auch mit 
Widerspruch und Auseinandersetzung – in die 
Aufgabenerfüllung einzubringen? Und was hat 
das nun mit der Führungskraft zu tun? Wie kann 
sie diese Hemmnisse verhindern oder Schritt für 
Schritt abbauen? Oder dafür tun, dass das Per-
sonal seine Potenziale voll ausschöpft?

Um diese Zusammenhänge verstehen zu können, 
ist ein wenig psychologisches Hintergrundwissen 
von großem Vorteil: Wer zulässt, dass neben 
bewussten Entscheidungen, die der Mensch aus 
vernünftigen Überlegungen heraus trifft, auch 
unbewusste Mechanismen am Werk sind, der ist 
schon mal einen ganzen Schritt weiter. Diese 
unbewussten Mechanismen wurden am Anfang 
unseres Lebens angelegt, als wir eine Art Betriebs-
system auf unsere „Festplatte“ aufgespielt beka-
men, mit der wir auf unsere Umwelt reagieren.

Haben wir beispielsweise viel positive Resonanz 
erfahren durch liebevolle Blickkontakte der Mutter, 
des Vaters, die damit zum Ausdruck gebracht 
haben, wie willkommen wir in ihrer Welt sind, dann 
entstand in uns eine große Selbstsicherheit. War 
dann diese Betreuung in den frühen Jahren stabil 
und verlässlich, dann haben wir gelernt, dass diese 
Welt ein grundsätzlich sicherer Ort ist und wir uns 
richtig wohl fühlen können. Das Resultat gegen-
teiliger Erfahrungen können Sie sich selbst aus-
malen. Und dass es dazwischen noch jede Menge 
Graustufen gibt, sicherlich auch.

Hier kommt jetzt unsere individuelle Psychologie 
ins Spiel, die Logik unserer persönlichen Psyche 
aus ihren dementsprechenden Erfahrungen. Die 
hat nämlich unterschiedliche – unbewusste – 

Strategien auf Lager, um Erinnerungen an 
schmerzliche Erfahrungen abzuwehren, die sie 
unbewusst nutzt. Jetzt werden wir schwierig.

Häufig beobachten wir Aggressionen in unter-
schiedlichen Ausprägungen, aktiv und passiv. 
Lautes Pöbeln, Streiten, Jammern, Meckern, Leis-
tung verweigern – diese Verhaltensweisen sind 
leicht erkennbar. Schwieriger wird es mit dem 
passiv aggressiven Verhalten, das sich in Rückzug, 
kaum merklicher Leistungsminderung, Schweigen, 
Vermeidung nicht sofort erkennbar zeigt.

Auf einmal wird nachvollziehbar, dass Schichtlei-
terin Beate in einem großen Betrieb auf Wider-
stand geht, wenn sie nicht die ersehnte Führungs-
position erhält, sondern eine – auch noch jüngere 
– Teamleitung von außerhalb vor die Nase gesetzt 
bekommt. Oder warum der langjährige Mitarbei-
ter Sepp auf einmal schmollt und zu meckern 
beginnt, weil der Chef ein Lob vom Kunden weiter-
gibt, in dem er nicht genannt wird, nur, weil er beim 
Umzug auf dem Lkw stand, Umzugsgut angereicht 
hat und für den Kunden schlicht nicht so sichtbar 
war wie die Kollegen. Die psychische Abwehr fährt 
sofort hoch und weil sie unbewusst reagiert, wirkt 
sie oft sehr kindlich.

WAS HEISST DAS NUN FÜR 
FÜHRUNGSKRÄFTE?
Wer diese Zusammenhänge versteht und akzep-
tiert, der kann vorbeugend oder auch Schmerz 
lindernd agieren. Was am Anfang des Lebens für 
innere Sicherheit und Wohlbefinden gesorgt hat, 
das wirkt auch noch im Erwachsenenalter. Zau-
berworte hier sind Wertschätzung und Sicherheit 
in Form von Verlässlichkeit. Wer seinen Mitarbei-
tenden Aufmerksamkeit und Anerkennung 
schenkt, und zwar nicht nur einmal im Jahr beim 
Jahresgespräch, sondern kontinuierlich, der liefert 
Resonanz nach. Wer das dann noch in einem ver-
lässlichen Rahmen tut, in dem der Angestellte 
genau weiß, was er erwarten kann (und die Kolle-
gen auch), der sorgt für eine verlässliche Welt. Je 
klarer und sicherer die Chefin / der Chef auftritt 
und dabei das Team sieht und miteinbezieht, desto 
weniger psychische Abwehr ist nötig.

Wer so führt, erschafft die Formel neu:

Leistung = Potenziale.

Die unbewussten Hemmungen des Mitarbeiten-
den bauen sich unter dieser Führung gar nicht erst 
auf oder Schritt für Schritt wieder ab.
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"ZEIGEN SIE HALTUNG!"
Daniel Waldschik spricht mit Anke von Skerst

▌ Frau von Skerst, welches sind aus Ihrer Sicht 
typische Merkmale, schwierige Mitarbeiter zu 
erkennen? Oder so gefragt: Welches sind 
Verhaltensformen, anhand derer sich eine 
mögliche Entwicklung hin zu einem schwierig 
werdenden Mitarbeiter erkennen lässt?

Klassische Merkmale sind sicherlich Punkte wie 
vermehrte Unpünktlichkeit, Gereiztheit, Respekt-
losigkeit, Dauerkrankheit – solche Dinge. Wichti-
ger ist es, den meist schleichenden Prozess bis 
dorthin zu erkennen. Ein deutlicher Hinweis ist die 
Veränderung des Mitarbeiters im Verhalten. Wenn 
die Person, die man als hochmotiviert oder enga-
giert kennt, plötzlich nachlässig und schlampig 
wird. Das kann seinen Grund darin haben, dass er 
schlecht geführt wird. Es kann aber auch an etwas 
anderem liegen. Im Team läuft’s nicht rund. Im 
privaten Umfeld gibt’s Probleme. Als Führungs-
kraft ist es meine Aufgabe, solche Signale wahr-
zunehmen, zu erkennen und gezielt beim Mitar-
beiter anzusprechen. Was fehlt ihm? Wie kommt 
es zum veränderten Verhalten am Arbeitsplatz? 
Das würde ich erfragen.

Ein anderer deutlicher Hinweis ist, wenn der Blick-
kontakt zwischen mir als Führungskraft und dem 
Mitarbeitenden weniger werden oder plötzlich gar 
nicht mehr da ist. Es gibt Menschen, die einen inne-
ren Konflikt haben oder Spannungen spüren, und 
ihrem Gegenüber dann nicht mehr in die Augen 

schauen – weil sie das nicht mehr können. Das ist 
ein eindeutiges Indiz dafür, dass etwas nicht in 
Ordnung ist in diesem sozialen Kontext.

▌ Jetzt sind in der Umzugsbranche die 
Führungskräfte nicht immer in direktem 
Kontakt mit beispielsweise dem Team vor Ort 
beim Kunden. Wie geht man da vor?

Für solche Situationen ist es hilfreich, die verant-
wortlichen Personen vor Ort in die Pflicht zu 
nehmen: den Kolonnenführer, den Teamleiter. Als 
Chef müssen Sie sich auf solche Personen verlas-
sen können, weil es diejenigen sind, die im direkten 
Austausch mit den Mitarbeitern sind. Wenn denen 
eine Veränderung im Verhalten auffällt, müssen 
Sie das erfahren. Deshalb mein Tipp: Sensibilisie-
ren Sie auch Personen, die vielleicht keine direkte 
Führungskraft sind, abweichendes Verhalten 
wahrzunehmen und Ihnen mitzuteilen. Üblicher-
weise gibt es vor dem Umzug eine Teambespre-
chung. Dabei bekommt ein Teamleiter ja leicht mit, 
welcher Mitarbeiter konzentriert bei der Sache ist, 
wer sich mit verschränkten Armen abwendet oder 
wer lustlos in der Gegend steht. Die Körpersprache 
ist ein wesentlicher Faktor. Das muss nicht immer 
etwas bedeuten. Mit verschränkten Armen stehen 
ist manchmal auch bequem. Aber man sollte es 
auch nicht ignorieren.

▌ Welche Tipps geben Sie zum Umgang mit 
schwierigen Mitarbeitern?

Sprechen Sie das Fehlverhalten klar an. Lassen 
Sie dann aber immer auch den Perspektivwechsel 
zu und fragen Sie die betreffende Person, wie es 
dazu gekommen ist. Denn es passieren auch 
Fehler, weil die Menschen nicht gut geführt werden 
und weil es Missverständnis gibt. Oder weil Dinge 
dazwischenkommen, die die Führungskraft gar 
nicht weiß. Sprich: Sie müssen immer erstmal kom-
munizieren „Ich habe folgendes erlebt – diesen 
Fehler, diesen Regelbruch, diese Nachlässigkeit. 
Wie ist es dazu gekommen?“ Wenn als Antwort 
nichts als heiße Luft kommt oder irgendwelche 
Ausflüchte gesucht werden, dann sollten Sie den 
Deckel draufmachen. Denn so fangen üblicher-
weise Machtkämpfe an, bei denen Mitarbeiter 
austesten, wie weit sie sich aus dem Fenster 
lehnen können.

▌ „Deckel draufmachen“ heißt konkret?

Klare Kante zeigen. Klar machen, was vom Mitar-
beitenden gefordert wird, welche Aufgaben er zu 
erfüllen hat. Und das auch mit einem Wert bele-
gen: Warum ist es wichtig, dass sich das Personal 
vor Ort beim Kunden professionell zu verhalten 

Anke von Skerst ist seit mittlerweile
15 Jahren Kommunikationstrainerin
und Beraterin. Schwerpunkte ihrer Arbeit 
sind Führungsthemen aller Art. Ehe sie ein 
Psychologiestudium absolvierte und ihre 
Abschlussarbeit dem Thema „Kunden-
bindung“ widmete war sie viele Jahre als 
Führungskraft u.a. in der Hotellerie tätig. 
Im Interview habe ich mit ihr u.a. darüber 
gesprochen, woran Führungskräfte
verändertes Verhalten von Mitarbeitern 
erkennen können und wie man darauf 
reagieren sollte.
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hat? Weil es die Visitenkarte des Unternehmens 
ist. Weil das Verhalten Konsequenzen haben 
kann. Ein schludriger Umgang mit Möbeln kann 
Schäden, Schadensersatz und eine schlechte 
Bewertung bedeuten. Freundliches, zuvorkom-
mendes Verhalten bringt Lob, Anerkennung und 
Wertschätzung. Diese Art.

▌ Was kann man tun, damit eine solche 
Entwicklung gar nicht erst in Gang kommt?

Versuchen Sie die Mitarbeiter fair zu behandeln, 
und geben Sie ihnen das Gefühl, dass keiner 
bevorzugt wird. Beispiel Tourenplanung: Da wird 
vielleicht eine Person immer mit auf internationale 
Umzüge geschickt, und diese Person lernt immer 
neue schöne Städte kennen. Eine andere Person 
darf nie mit, weil sie vielleicht sprachliche Defizite 
hat, sondern macht Umzüge lediglich um den 
Kirchturm. Da wächst vielleicht Neid, der zu Unmut 
führt, und das ließe sich durch entsprechende 
Schulungen ja vermeiden.

Die beste Prävention ist, dass Sie sich wertschät-
zend gegenüber ihrem Personal verhalten. Dass 
Sie Mitarbeitende nicht wie reine Befehlsempfän-
ger behandeln, wie Nummern oder wie Menschen, 
die sofort ersetzbar sind. Dass Mitarbeiter das 
nicht sind, sehen wir ja am Fachkräftemangel. Blei-
ben Sie als Persönlichkeit authentisch, zeigen Sie 
Haltung. Dann haben Sie auch als Führungskraft 
Erfolg.

▌ Was macht für Sie den Archetyp einer 
Führungskraft aus?

Eine klare Haltung, ein gutes Gespür, Interesse an 
den Menschen, eine gute Portion Humor und, ganz 
wichtig, das Menschenbild muss stimmen. Wenn 
Sie von Menschen grundsätzlich eher schlecht 
denken – bspw. Sind eh alle faul …, sind Sie als 
Führungskraft nicht geeignet. Dann sollten Sie das 
Führen von Menschen besser jemandem anderen 
im Unternehmen überlassen.

▌ In unserer Branche hat nicht selten noch die 
ältere männliche Generation das Ruder in der 
Hand. Diese Menschen sind entsprechend 
geprägt und sozialisiert, können also vielleicht 
gar nicht in der Art Mitarbeitende führen, wie 
es heutzutage notwendig wäre. Wie können 
sie es trotzdem schaffen, die von Ihnen 
formulierten Tipps umzusetzen?

Unser aller Gehirn ist plastisch, und bis wir in die 
Urne huschen, können wir uns täglich weiterent-
wickeln. Das muss man aber auch wollen. Fakt ist: 
Die Führung nach Gutsherrenart kommt bei den 
jungen Arbeitskräften nicht gut an. Dabei haben 

gerade die älteren Unternehmer:innen einen ent-
scheiden Vorteil: Sie haben vieles erlebt, ihre 
Erfahrungen gemacht, sich ihre Haltung aufge-
baut. Sicherheit können Sie damit bieten. Wenn 
ihnen allerdings das wertschätzende Moment 
oder das feine Händchen in Sachen Menschen-
führung fehlt, dann müssten sie sich im Grunde 
nur jemanden an die Seite stellen, der diese Kom-
petenz abbildet. Gegenseitig voneinander lernen 
ist da die Devise. Und solche „alter Hase, junges 
Reh“-Konstellationen sind in der Möbel- und Spe-
ziallogistik ja nicht völlig fremd.

▌ Gerade im Bereich der Führungsstile wird 
deutlich, dass die jüngere Generation eine 
andere Gangart fährt als ihre Eltern bzw. 
diejenigen, von denen sie das Unternehmen 
übernommen haben. Welchen Rat geben Sie 
der jüngeren Generation?

Bleibt authentisch. Übt konstruktive Kritik. Lasst 
die Ideen Eurer Mitarbeitenden gelten. Seid Auto-
rität, ohne autoritär zu sein. Im Zweifel müsst Ihr 
nämlich die Entscheidungen treffen, vertreten und 
die Konsequenzen tragen. Das Gute ist ja: Wem 
heute noch ein paar Skills fehlen, der kann sie sich 
mit etwas Engagement mühelos draufpacken. Die 
neue Rolle, zum Beispiel als Chef oder Vorgesetz-
ter, lässt sich mit einem guten Coach formen und 
entwickeln. Gleiches gilt für die Weiterentwicklung 
der eigenen Persönlichkeit oder das eigene Auf-
treten. Und auch das Führen von Menschen kann 
man lernen – auch die schwierigen.

Schulungsangebot:

Das Führen von Teams und den sicheren 
Umgang mit schwierigen Mitarbeitern 
kann man lernen. Die Psychologin und 
Kommunikationsberaterin Anke von 
Skerst unterstützt Sie dabei. Sie haben 
Interesse an einer Schulung, gerne vor
Ort in Ihrem Unternehmen und/oder im 
Verbund mit weiteren AMÖ-Mitglieds-
unternehmen? Dann schreiben Sie uns an

.
Wir stellen gerne den Kontakt her
und helfen bei der Organisation.

mailto:veranstaltungen@sumo.gmbh
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von Johanna van Staa

Es ist Dienstagnachmittag, viertel vor vier, und kurz 
vor Feierabend. Ich sitze am Schreibtisch und 
trommle mit meinen Fingerkuppen auf die 
Arbeitsfläche. Es ist nicht so, dass ich nichts zu tun 
hätte. Im Gegenteil. Aber ich hänge an einer ent-
scheidenden Stelle, kann meinen Arbeitsauftrag 
nicht fertig machen, weil mir etwas fehlt. Daten, 
die ein Kollege mir hätte zusammenstellen sollen. 
Er hatte mir das bis heute Morgen zugesichert und 
ich habe ihn schon mehrfach freundlich daran 
erinnert, aber sie sind immer noch nicht da. Und 
ich bin genervt.

Ach ja, Führungs-
kraft müsste man 
sein. Dann könnte 
man jetzt einfach zu 
diesem Kollegen ge-
hen und sagen: „Du 
machst das jetzt. 
Sofort. Weil ICH es 
Dir sage. Basta.“ Und 
dann müsste er das 
tun, weil ich sein Chef 
bin. Herrlich.

Wir alle wissen, dass 
Führung heute schon 
lange nicht mehr so 
funktioniert. Zumin-
dest nicht, wenn sie 
darauf ausgelegt ist, 
die Mitarbeitenden 
wirklich mitzunehmen
und längerfristig zu 
motivieren, ihre Kraft 

und Energie von sich aus für (m)eine Sache einzu-
setzen. (Dann ist das „Ober-sticht-Unter-Prinzip“ 
sogar schädlich.)

Aber hierarchische Führung hat sie eben noch, 
diese disziplinarische Komponente. Im Zweifelfall 
ist dann eben doch klar, wer am längeren Hebel 
sitzt und ein Machtwort sprechen kann. Wenn ich 
jedoch Kollegen oder Lieferanten, Kunden oder 
sogar Vorgesetzte aus anderen Abteilungen, Pro-
jektmitarbeiter oder Stakeholder dazu bewegen 

will, dass sie etwas tun, was ich gerne von ihnen 
hätte oder dringend benötige, dann kann ich 
diesen Trumpf nicht ziehen. Dann muss ich es hin-
bekommen, den anderen wirklich für meine Sache 
zu begeistern. Ihn überzeugen, dass es Sinn 
macht, diese Dinge zu tun. Und DAS ist die
eigentliche Kunst von Führung – und gleichzeitig 
die anspruchsvollste Form, andere Menschen zu 
führen.

Aber wie können wir einzelne Kollegen oder Teams 
führen, ohne dabei auf Macht, Hierarchie oder 
eine formelle Autorität zu setzen?

Ob es mir gelingt, andere zu überzeugen, hängt 
von drei wesentlichen Komponenten ab. Die meis-
ten davon haben wenig mit der Sache an sich zu 
tun, sondern sind, wie in vielen Situationen, emo-
tionaler Natur.

Eine große Rolle spielt die eigene Persönlichkeit 
und das Auftreten. Wir sprechen in diesem 
Zusammenhang gerne auch von „natürlicher 
Autorität“. Wir alle kennen Menschen, die sofort 
präsent sind, wenn sie einen Raum betreten. Die 
niemand übersieht. Die irgendwie sofort eine
Sogwirkung haben. Diese Abstrahlung zu haben 
macht es deutlich einfacher, andere Menschen zu 
führen und zu überzeugen. Doch wie erreicht man 
selbst diese natürliche Autorität? Fachliche 
Expertise und Fachkompetenz sind definitiv
hilfreich und an vielen Stellen notwendig, damit 
die anderen sich meiner fachlichen Führung 
anschließen. Oft „dürfen“ solche Menschen ohne 
Vorgesetztenfunktion und direkter Weisungsbe-
fugnis führen, die sich am besten auskennen oder 
gerade aufgrund ihrer Fachkenntnisse dafür 
geeignet sind. Eng damit verbunden sind Glaub-
würdigkeit und Verlässlichkeit, die unabdingbar 
sind, damit Menschen einem Vertrauen schenken.

Um natürliche Autorität auszustrahlen, braucht 
es aber auch das passende Auftreten, die pas-
sende Körpersprache. Und die erreicht man meis-
tens nur dann, wenn auch die innere Einstellung 
von großem Selbstbewusstsein und großer inne-
rer Klarheit geprägt ist. Mit großem Selbstbe-
wusstsein ist jedoch nicht gemeint, sich selbst für 
den besten Mitarbeiter aller Jahrzehnte zu halten, 
sondern eine sehr realistische Selbsteinschätzung 
über die eigenen Stärken und Schwächen zu 
haben, sich also „seiner selbst bewusst zu sein“. 
Innere Klarheit zeigt sich zudem bei Menschen, die 
selbst auch klar entschieden sind, die wissen, was 
sie wollen, die nicht zwischen verschiedenen Opti-
onen „herumeiern“. Verantwortung für das eigene 
Handeln zu übernehmen, strahlt Stärke aus. Das 
macht solche Menschen angenehm berechenbar, 
verständlich und konsequent in ihrem Tun. Und sie 

Macht-los – macht-nix?!

Sie sind dauerhafte oder zeitlich 
beschränkte Führungskraft im 
Unternehmen – Disponent:in,
Leiter:in einer Arbeitsgruppe, 
Teamleiter:in oder ähnliches – 
ohne direkte Weisungsbefugnis
zu haben? Wie schätzen Sie Ihre 
natürliche Autorität ein? Wie gut 
können Sie Gespräche führen und 
Ihre Ziele durchsetzen? Unsere 
Autorin Johanna van Staa bietet 
Ihnen wichtige Impulse und
Einsichten und sagt, warum Ihre 
Beziehung zu den Menschen
ein entscheidender Faktor ist.
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können mit großer Entschlossenheit und Überzeu-
gungskraft für ihre Themen einstehen, da sie par-
allel keine inneren Konflikte austragen. Zur inneren 
Einstellung gehört dann auch, selbst eine hohe 
Erfolgszuversicht zu haben und mit hoher Motiva-
tion selbst an den Themen zu arbeiten. Sonst wird 
es schwierig, diese Wirkung bei anderen auszulösen.

Eine zweite wesentliche Komponente für erfolg-
reiche laterale Führung ist die Art und Weise der 
Gesprächsführung. In den allermeisten Fällen 
kennen die Kollegen, Kunden, Lieferanten, Projekt-
mitarbeiter etc. sehr genau die Fakten. Es hilft also 
wenig, dem anderen im Gespräch erneut Argu-
mente „um die Ohren zu schlagen“, warum es jetzt 
notwendig ist, dass er meine Themen höher prio-
risiert. Die Frage ist eher, was aus der Sicht des 
anderen dazu führen würde, sich für eine Höher-
priorisierung zu entscheiden. Ob das zum Beispiel 
aus seiner Perspektive heraus Sinn macht (und 
Sinn ist wirklich etwas sehr Subjektives). Und was 
eigentlich die Ziele des anderen sind, sei es auf-
grund seiner Rolle oder ganz persönlich. Dafür 
müssen wir in der Lage sein, erstmal den anderen 
und seine Situation wirklich gut zu verstehen und 
die Dinge mit seinen Augen zu sehen. Fragen zu 
stellen und das Verstehen des Gehörten abzusi-
chern ist hier zunächst im Gespräch hilfreich. Und 
dann zu überlegen, welchen Nutzen der andere 
davon hätte, sich bei mir im Team wirklich einzu-
bringen und diesen dann auch zu formulieren. Oft 
hilft es im Gespräch auch, ein gemeinsames Ziel-
bild aufzubauen, mit dem das Gegenüber sich 
identifizieren kann und das auch emotional moti-
vierend für den anderen ist.

Und zu guter Letzt ist es hilfreich für das Führen 
ohne Vorgesetztenfunktion, ein hohes Maß an zeit-
lichem Invest in die Beziehungsgestaltung zu ste-
cken. Zum einen hilft ein großes Netzwerk einem 
dabei, im Zweifelsfall noch den einen oder anderen 
Joker zu ziehen, um das Projekt noch rechtzeitig 
fertig zu bekommen oder eine Entscheidung zu 
beschleunigen. Oder Multiplikatoren zu finden, die 
mich bei meinen Themen unterstützen. Zum ande-
ren sind Menschen einfach auch viel eher bereit, 
für mich vielleicht doch nochmal ein paar Minuten 
länger zu bleiben oder mein Thema zu priorisie-
ren, wenn sie mich mögen. So simpel es klingt.

Dazu gehört – neben dem authentischen Auftre-
ten – auch, sich ehrlich für die anderen Menschen 
zu interessieren, deren Bedürfnisse mit einzube-
ziehen, ein offenes Ohr zu haben, andere Perso-
nen und deren Ideen und Meinungen wertzu-
schätzen und in die Entscheidungsfindung mit-
einzubeziehen. Und schließlich die Teamleistung 
dann auch als Teamleistung zu würdigen und nach 
außen zu publizieren.

Denn dann haben Sie im besten Fall das erreicht, 
was für Führen ohne Vorgesetztenfunktion am 
allerwichtigsten ist: dann haben die Menschen, die 
Sie führen sollen, Spaß und Freude daran, Sie bei 
Ihren Aufgaben und Projekten von sich heraus zu 
unterstützen.

Und sind wir doch mal ehrlich: auch für eine diszi-
plinarische Führungsrolle wäre das mehr als wün-
schenswert.

Johanna van Staa berät und trainiert
seit mehr als 11 Jahren Unternehmen 
unterschiedlichster Branchen im
Bereich Führung, Kommunikation
und Veränderungsmanagement. Nach 
Ihrem Studium der Allgemeinen Rhetorik,
Psychologie und Betriebswirtschaftslehre 
machte Sie eine Weiterbildung zum
Systemischen Business Coach und ist
nun als Senior Managerin und Head of 
Leadership Development bei der bluefrog 
GmbH tätig. Ihre Arbeit ist geprägt
von einem menschenorientierten, wert-
schätzenden und systemischen Ansatz, 
mit großer Freude daran, andere in Ihrer 
Weiterentwicklung zu unterstützen.

Schulungsangebot:

Sie möchten mehr
über die Grundlagen
erfolgreicher Führung
ohne Disziplinarbefugnis
lernen oder Ihre Führungs-
kompetenzen reflektieren?
Sie möchten nützliche Empfehlungen aus 
der Praxis erhalten, die Ihnen dabei helfen,
mit fachlicher Kompetenz und natürlicher 
Autorität zu führen? Dann schreiben Sie 
uns an veranstaltungen@sumo.gmbh.
Wir helfen Ihnen gerne weiter. Oder Sie 
besuchen das Seminar „Führen ohne Vor-
gesetztenfunktion“, das der VSL Baden-
Württemberg seinen und allen AMÖ-Mit-
gliedern anbietet. Mehr Infos dazu finden 
Sie unter dem obenstehenden QR-Code.

mailto:veranstaltungen@sumo.gmbh
https://www.vsl-spediteure.de/seminare/detail/fuehren-ohne-vorgesetztenfunktion
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Die zweite Delegiertenversammlung in diesem Jahr fand am 5. Juli 2023 in Eltville am Rhein statt. 
Nachdem Präsidium und Geschäftsführung der AMÖ Anfang Dezember 2022 ihre Ideen zu einer 
neuen Organisation und Struktur des Bundesverbandes den Ehren- und Hauptamtlichen in den 
Landesverbänden vorgestellt haben (vgl. 2023 01), haben wir nach intensiven Gesprächen rund 
sieben Monate später einen großen Schritt in Richtung Zukunft gemacht!

von Andreas Eichinger

Zwei zukunftsweisende Entscheidungen
sind im Herzen von Eltville am Rhein gefallen.

2 Die zweite richtungsweisende 
Entscheidung war der einstimmige 
Beschluss der Delegiertenversammlung, 
den wirtschaftlichen Geschäftsbetrieb (I) 
des Bundesverbandes auszugliedern
und in der sumo GmbH aufzunehmen. Die 
sumo GmbH ist eine einhundertprozentige 
Tochter der AMÖ. Mit dieser Entscheidung 
schaffen wir eine klare Trennung zwischen 
Leistungen, die der Bundesverband für 
alle Mitglieder erbringt, und individuellen 
Leistungen, die fortan die sumo GmbH
für einzelne Mitglieder erbringt.
Das schafft Klarheit und Transparenz für 
alle. Diese Entscheidung erlaubt uns auch,
weitere Mehrwerte für die Mitglieder
des Bundesverbandes zu erbringen.
Auf anderer Basis und in einem anderen 
Umfang als bisher.

1 Die Delegiertenversammlung des 
Bundesverband Möbelspedition
und Logistik (AMÖ) e.V. stimmte mit
überwältigender Mehrheit für die 
vorgeschlagene Satzungsneufassung
und damit für eine neue Struktur
der AMÖ. Zukünftig werden der 
Delegiertenversammlung ein haupt-
amtlicher Vorstand und ein Aufsichtsrat 
als Organe des Verbandes zur Seite 
gestellt. Mit der Satzungsneufassung 
werden die Kompetenzen der Organe
des Verbandes klarer geregelt.
Die Delegiertenversammlung trifft 
grundlegende Entscheidungen und
stellt Leitplanken auf. Der hauptamtliche 
Vorstand bewegt sich innerhalb dieser 
Leitplanken und trifft operative 
Entscheidungen. Der Aufsichtsrat
berät den hauptamtlichen Vorstand
und kontrolliert diesen proaktiv. Sowohl 
Aufsichtsrat als auch hauptamtlicher 
Vorstand werden von den Delegierten
des Bundesverbandes gewählt. 
Gemeinsam vertreten der Aufsichtsrats-
vorsitzende und der hauptamtliche 
Vorstand den Verband nach außen.

Von Eltville ging ein starkes Signal aus. Gemeinsam 
haben wir ein stabiles Fundament gelegt, auf das 
wir nun aufbauen können. Gemeinsam haben 
bewiesen, dass wir eine starke Verbandsfamilie 
mit starken Mitgliedsunternehmen sind! Wir haben 
bewiesen, dass wir uns in der Sache reiben und 
dennoch schnelle Entscheidungen treffen können.

Gemeinschaft wirkt.

https://amoe.de/moebellogistik-ausgaben/
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von Andreas Eichinger

Als Unternehmerin oder Unternehmer wollen Sie 
mit Ihrem Unternehmen langfristig erfolgreich 
sein und heutige Wettbewerbsvorteile auch für 
die Zukunft sichern. Aber wie kann genau das
für die Zukunft gelingen? Wie kann das in
einem Umfeld gelingen, das von einem immer 
schnelleren Wandel, steigender Komplexität, 
Unsicherheit, rasant fortschreitender Digitali-
sierung und veränderten Marktbedingungen 
geprägt ist? Herausforderungen wie diese 
werden gebetsmühlenartig genannt. Und
wenn wir ehrlich sind, dann können wir diese 
Schlagworte nicht mehr hören. Was also tun? 
Wo ansetzen?

Für die Entwicklung des eigenen Unternehmens 
ist das Treffen von Entscheidungen unabdingbar. 
Das gilt auch für das Leben selbst. Wenn Sie jetzt 
an Ihr Unternehmen denken, wie zufrieden sind 
Sie? Und: Treffen Sie die notwendigen Entschei-
dungen, um zufriedener zu werden? Mit welchen 
Entscheidungen hadern Sie? Welche schieben Sie 
auf? Treffen Sie Entscheidungen in aller Regel 
schnell genug? Was auch immer das im konkreten 
Fall heißen mag. Zögern Sie das Treffen von Ent-
scheidungen hinaus, verlieren Sie zum einen wert-
volle Zeit, zum anderen belegen Sie Kapazität Ihres 
Gehirns. Kapazität, die Sie anders sicher besser 
nutzen könnten.

Warum zögern wir Entscheidungen heraus? Ganz 
sicher können wir beim Treffen von Entscheidun-
gen ohnehin nie sein. Wir werden nie genug Infor-
mationen haben, so dass Dritte unsere Entschei-
dungen vorbehaltlos nachvollziehen können. Wir 
werden nie über genug Informationen verfügen, 
die unsere Entscheidungen unangreifbar machen.

Meine Erfahrung ist, dass Entscheidungen meist 
im Nachhinein gerechtfertigt werden. Hinterher, 
das heißt nach (!) der Entscheidung, ist man immer 
schlauer. Und wenn wir ehrlich zueinander sind, 
dann treffen wir Entscheidungen eigentlich ganz 
oft aus dem Bauch heraus. Ich persönlich denke 
nicht, dass das schlimm ist. Denn Entscheidungen 
aus dem Bauch heraus basieren ja auf Erfahrun-
gen, die wir einmal gemacht haben. Und ist die 
Entscheidung einmal getroffen dominiert sie eben 
nicht weiterhin unsere Gedanken. Revidieren 
können wir sie, wenn sie wirklich falsch war, meist 
immer noch.

Wenn Sie nun wieder auf Ihr Unternehmen blicken, 
was sehen Sie dann? Alles, was Sie sehen, ist das 
Resultat von Entscheidungen. Und: Alles, was Sie 
sehen, hat sich jemand einmal ausgedacht. Das 
bedeutet, dass sich jemand diese Dinge einmal 

vorgestellt hat und dann Entscheidungen 
getroffen hat, um sie zu realisieren. Und was 
braucht es, um sich Dinge vorzustellen? Richtig.
In allererster Linie freie Zeit.

Unser Leben ist allzu oft von operativer Hektik 
geprägt. Vom ständigen Feuerlöschen. Insbeson-
dere als Unternehmerin oder Unternehmer. Und 
eigentlich wissen wir genau, dass wir uns mehr Zeit 
für den vorbeugenden Brandschutz nehmen soll-
ten, um wieder Zeit zu gewinnen. Aber woher die 
Zeit nehmen, um Zeit für den vorbeugenden 
Brandschutz zu investieren, der uns entlasten 
wird? Sie merken, worauf ich hinaus will. Wir 
müssen uns aktiv entscheiden, uns Zeit zu nehmen.

Wenn Sie sich entschieden haben, sich Zeit zu 
nehmen, dann haben Sie bewiesen, dass Sie sich 
entscheiden können. Diese Erfahrung können Sie 
nutzen, um weitere Entscheidungen zu treffen. Wo 
wollen Sie hin? Was wollen Sie erreichen?

Zögern wir hingegen Entscheidungen hinaus, 
erfinden wir oft Bedingungen für das Treffen 
dieser Entscheidungen. „Wenn ich nur genug Geld 
hätte, dann würde ich …” – Ja, was denn? Sinn-
voller wäre es doch zu überlegen, welchen ersten 
Schritt es braucht, um den Traum, die Idee Realität 
werden zu lassen. Und wenn es am Geld mangelt: 
Was müssen Sie jetzt tun, um morgen mehr davon 
zu haben?

Zögern wir aus bloßer Angst eine Entscheidung 
heraus oder treffen wir sie gar nicht, dann wird 
uns genau diese Entscheidung verfolgen. Wir alle 
kennen das, dass wir dann nicht nur mit der Ent-
scheidung, sondern auch mit uns hadern. Kurz: Die 
Sache beschäftigt uns. Fortwährend. So erreichen 
wir sicher nicht, dass wir zufriedener werden.

Eigentlich wissen wir doch genau, dass die Dinge 
bzw. die Resultate unserer Entscheidungen erst 
rückblickend einen Sinn ergeben. Und genau des-
halb sollten wir immer darauf vertrauen, dass sich 
die Entscheidungspunkte in unserem Leben 
irgendwann verbinden und einen Sinn ergeben. 
Beginnen wir so zu handeln wie wir werden möch-
ten. So zu handeln, dass Unternehmen, unser 
Leben, die Welt um uns herum so werden wie wir 
uns das wünschen. Nur dann kann sich etwas ver-
ändern. Nur dann können wir zufriedener werden.

Ich weiß für mich, dass es mich immer zufriedener 
macht, wenn ich selbst das Heft des Handelns in 
die Hand nehme. Und die Voraussetzung dafür ist 
eben, dass ich eine Entscheidung getroffen habe. 
Ich kann Sie also nur ermutigen: Treffen Sie Ent-
scheidungen. Handeln Sie. Jetzt.

EINE KLEINE ÜBUNG

Treffen Sie Entscheidungen und schreiben 
Sie eine Liste an Dingen, die Ihnen nie pas-
sieren werden.



Umzugsgeschäfte

Sie sind vor Ort beim Umzugskunden und lassen 
sich nach der Besichtigung noch vor Ort den 
Auftrag unterzeichnen. Der Umzug läuft 
reibungslos. Sie stellen die Rechnung.
Der Kunde verweigert aber die Zahlung,
weil Sie ihn nicht über sein Widerrufsrecht 
aufgeklärt haben. Resultat: Sie bleiben auf 
sämtlichen Kosten sitzen. Ist das möglich?

Derzeit sorgt ein Urteil des Europäischen Gerichts-
hofs für Aufsehen in der AMÖ-Verbandsfamilie. 
Die Richter haben mit ihrem Urteil die Rechte der 
Verbraucher weiter gestärkt. In der Sache ging es 
um die Folgen für ein Unternehmen, das bei einem 
sog. „Haustürgeschäft“ den Kunden nicht über 
sein 14-tägige Widerrufsrecht belehrt hatte.

Verbraucher, die einen Vertrag außerhalb der 
Geschäftsräume des Unternehmens abschließen, 
steht grundsätzlich innerhalb von 14 Tagen ein 
Widerrufsrecht zu. Hat ein Unternehmer seinen 
Kunden darauf nicht hingewiesen, kann dieser den 
Vertrag selbst dann noch widerrufen, wenn die 
Dienstleistung bereits erbracht wurde. Das Unter-
nehmen hat in einem solchen Fall weder Anspruch 
auf Vergütung noch auf Wertersatz, wie der Euro-
päische Gerichtshof entschieden hat (EuGH-Urt. 
v. 17.05.2023, Rechtssache C-97/22)

Ein Verbraucher hatte mit einem Unternehmen 
einen Vertrag über die Erneuerung der Elektroin-
stallation seines Hauses geschlossen. Der Vertrag 
kam außerhalb der Geschäftsräume des Unter-
nehmens zustande. Das Unternehmen klärte den 
Verbraucher nicht über sein 14-tägiges Widerrufs-
recht auf. Nach abgeschlossener Arbeit verwei-
gerte der Kunde die Zahlung. Stattdessen wider-
rief er den Vertrag. Ein Anspruch auf Vergütung 
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Unterweisungs-Manager

www.unterweisungs-manager.de

Anzeige



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

würde somit nicht mehr bestehen. Das Landge-
richt Essen urteilte zu Gunsten des Verbrauchers. 
Die Frage, ob ein Wertersatz gezahlt werden 
müsse, wurde an den EuGH weitergegeben. Es 
wollte wissen, ob Art. 14 Abs. 5 der Verbraucher-
schutzrichtlinie (RL 2011/83) so auszulegen sei, 
dass der Verbraucher, der nach Vertragserfüllung 
widerruft, tatsächlich nichts bezahlen muss, wenn 
ihn das Unternehmen nicht ordnungsgemäß 
belehrt hat. Antwort: Nach Auffassung des EuGH 
dürfen Verbrauchern nach Sinn und Zweck der 
Richtlinie keine Kosten entstehen, auch kein Wert-
ersatz. Weil die Belehrung über das Widerrufs-
recht gefehlt hat, muss das Unternehmen das 
Verlustrisiko tragen.

Verbrauchern steht beim Abschluss eines 
Umzugsvertrages grundsätzlich kein Widerruf zu. 
Auch dann nicht, wenn der Vertrag im Internet 
abgeschlossen wurde. Das geht aus § 312g Abs. 
2 Nr. 9 BGB hervor, der den Widerruf bei Verträ-
gen zur Beförderung von Waren, wenn der Vertrag 
für die Erbringung einen spezifischen Termin oder 
Zeitraum vorsieht.

Allerdings sind Umzugsunternehmen in dieser 
speziellen Situation verpflichtet, über den Aus-
schluss des Widerrufsrechts bei Umzugsverträ-
gen zu belehren (Art. 246a, § 1 Abs. 3 Nr. 1 EGBGB). 
Bleibt diese Belehrung aus, können Verbraucher 
als Schadensersatz die Rückgängigmachung des 
Umzugsvertrages und die Freihaltung von allen 
Ansprüchen verlangen. Mögliche weitere Kosten 
wie Anwalts- oder Prozesskosten drohen dem 
Umzugsunternehmen dann ebenfalls.

Keine! Vorausgesetzt, Sie machen alles richtig: 
Denn wenn Sie die AGB Umzug 2022 der AMÖ 
anwenden, sind Sie mit Ihrer Informationspflicht 
auf der sicheren Seite.

Wir bitten Sie, Ihre Informationspflicht über den 
Ausschluss des Widerrufsrecht bei Umzugsge-
schäften mit spezifischen Terminen oder Zeiträu-
men in Ihrer Kundenkommunikation zu beherzigen. 
Für Ihre eigene Dokumentation empfiehlt es sich 
eine entsprechende Bestätigung (z.B. Unter-
schrift) einzuholen, dass Sie Ihre Informations-
pflicht erfüllt haben.

Das Allround-Talent 
mit dem 

Allround-Service

MoviNeo unterstützt kleine bis große 
Umzugsfirmen und Speditionen in 
ihrem Alltagsgeschäft.
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Große Zeitersparnis durch hohen 
Automatisierungsgrad
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von Daniel Waldschik

Die Neugründung eines Unternehmens
oder die Einführung einer neuen Ge-
schäftsidee müssen wohl überlegt sein.
Zu groß ist das Risiko, dass das Vor-
haben floppt, und Sie regelrecht Geld 
verbrennen. Eine hilfreiche Methode, 
innovative Geschäftsmodelle zu ent-
wickeln oder bestehende Geschäfts-
modelle zu verändern, ist die Business 
Model Canvas. Wir stellen das Tool vor.

Wer ein Unternehmen gründen oder
weiterentwickeln will, hat den Kopf häufig 
voller Ideen. Der Weg hin zum trag-
fähigen Geschäftsmodell ist lang und es 
gibt vieles zu bedenken. Eine gute Hilfe, 
Gedanken und Ideen zu sortieren, bietet 
die Business Model Canvas (BMC). Damit 
lässt sich zugleich das Geschäftsmodell 
Schritt für Schritt entwickeln.

Was Sie dafür brauchen? Im Grunde 
nicht viel: etwas Brown-Paper, Stifte, 
Ihren Kopf und vielleicht noch ein paar 
mehr. Die BMC besteht aus Feldern
mit unterschiedlichen Segmenten, zu 
denen Sie stichwortartig Ihre Ideen auf-
schreiben. Ziel ist es, einen Überblick zu 
den wichtigsten Schlüsselfaktoren Ihres 
Geschäftsmodells zu erhalten. Die Er-
gebnisse können dann zum Beispiel in 
den Businessplan einfließen.

Im Vergleich zum Businessplan, der oft sehr aufwendig ist, 
ist die BMC eine intuitive Methode, die wichtigsten Punkte 
eines Geschäftsmodells abzubilden – wenn auch ober-
flächlicher und weniger detailliert. Dafür lassen sich in 
einem Businessplan schwieriger der Erfolg von Trends und 
Innovationen abbilden.

Die Erstellung Ihrer eigenen Business Model Canvas ist 
einer der wertvollsten Planungsschritte in Ihrem gesamten 
Geschäftsplan. Unabhängig davon, ob Sie als neuer Unter-
nehmer zum ersten Mal einen Geschäftsplan entwickeln 
oder eine Lücke in einem bestehenden Geschäftsplan 
schließen möchten, ist die Erstellung Ihrer eigenen Business 
Model Canvas lohnend.

Mit diesem Beitrag bekommen Sie zwei einfache 
und leicht verständliche Methoden an die Hand: 
Mit der Business Model Canvas lässt sich ein 
neues oder bestehendes Geschäftsmodell
auf Herz und Nieren prüfen, und mittels Service 
Blueprinting können Sie Ihre sämtlichen betrieb-
lichen Prozesse analysieren und optimieren.

ZENTRALE BESTANDTEILE DES
BUSINESS MODEL CANVAS
1. Schlüsselpartner: Wer kommt als Partner in Frage?
Schließlich kann es zielführend sein, strategische 
Kooperationen einzugehen, um z.B. die Risiken
auf mehreren Schultern zu verteilen.
2. Schlüsselaktivitäten: Welches sind die wichtigsten 
Tätigkeiten, um das Geschäftsmodell zu realisieren?
3. Nutzenversprechen: Produkte und/oder Dienst-
leistungen sollen die Bedürfnisse Ihrer Kunden
befriedigen oder deren Probleme lösen. Was ist Ihr 
Nutzenversprechen? Welchen Nutzen haben Kunden, 
wenn sie Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung erwerben, 
anstelle die eines anderen Unternehmens?
4. Kundenbeziehung: Hier steht die Kundenbeziehung 
im Vordergrund. Wie gewinnen Sie Ihre Kunden?
Wie binden Sie sie an Ihr Unternehmen? 
5. Kundenarten: Dieser Schlüsselfaktor richtet sich 
danach, ob Sie ein Massen- oder ein Nischenprodukt 
(bzw. eine Massen- oder Nischendienstleistung)
anbieten. Welche ist/sind Ihre Zielgruppe/n?
6. Schlüsselressourcen: Fuhrpark, Lagerhalle, 
Betriebsstätte, Personal, finanzielle Situation:
Welche Ressourcen haben Sie? Welche sind
unverzichtbar? Wo könnten Sie sich einschränken?
7. Vertriebs- und Kommunikationskanäle:
Sie müssen Kunden auf Ihr Produkt bzw. Ihre Dienst-
leistung aufmerksam machen. Wie muss der Vertrieb 
aufgebaut sein? Welche Vertriebskanäle wollen Sie 
nutzen? Welche nicht?
8. Kosten: Welches sind die wichtigsten Ausgaben, 
ohne die das Geschäftsmodell nicht funktionieren 
würde?
9. Einnahmequellen: Woher kommt bei Ihrem 
Geschäftsmodell das Geld?
10. Team: Der Wettbewerb um Fachkräfte ist hart. 
Gutes und verlässliches Personal ist schwer zu kriegen. 
Welche persönlichen, fachlichen und sozialen Kompe-
tenzen müssen Ihre Mitarbeitenden mitbringen?
11. Werte: Nicht nur bei der Personalzusammenstel-
lung kann es hilfreich sein zu wissen, welche Werte das 
Unternehmen lebt oder leben möchte. Wofür wollen 
Sie stehen? Was ist Ihnen wichtig, und was nicht?

Mehr zur
Business Model
Canvas, Vorlagen
und ein Buch zum
Thema finden Sie
im Internet.

https://www.strategyzer.com
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Service Blueprinting

Während die Business Model Canvas der Visua-
lisierung und Analyse von Geschäftsmodellen 
dient, lassen sich mit dem Service Blueprinting 
zum Beispiel einzelne (Dienstleistungs)Prozesse 
visualisieren, analysieren und optimieren. Ziel ist 
es, durch Neu- oder Umstrukturierungen die Effi-
zienz im Unternehmen zu verbessern.

Die Darstellung ist so aufgebaut, dass alle in 
einem betrieblichen Prozess enthaltenen Abläufe 
in chronologischer Reihenfolge sowie die wech-
selseitigen Interaktionen abgebildet werden. 
Dabei werden alle Aktivitäten einer Dienstleistung 
berücksichtigt, offenkundige wie verborgene. 
Dadurch lassen sich mögliche Störfaktoren und 
Hindernisse erkennen und beseitigen. Die Beson-
derheit liegt in der gleichzeitigen Abbildung der 
Interaktion mit dem Kunden und der Schnittstel-
len im Unternehmen. Dadurch kann die Sicht-
weise des Kunden mit der des Anbieters kombi-
niert dargestellt werden.

Einfach erklärt erfolgt die Erstellung eines Blue-
prints meist im Team mit den Personen, die am 
jeweiligen Prozess beteiligt sind. Für Ihre Visuali-
sierung können Sie Flip-Charts, Brown-Paper 
oder eine leere Wand verwenden. Darauf ziehen 
Sie mehrere Bahnen, ähnlich einem Schwimm-
bad, die den jeweils beteiligten Personen bzw. 
Akteuren zugeordnet werden. Anschließend 
notieren Sie auf Post-its den entsprechenden 
Tätigkeitsschritt und weisen diesen innerhalb der 
Bahn der entsprechenden Person zu.

LEICHT VERSTÄNDLICH
UND UMSETZBAR
Die Methode ermöglicht es, ein gemeinsames Ver-
ständnis der Prozesse zu gewinnen, und kann zur 
Verbesserung z.B. der Kundenzufriedenheit, Ziel-
erreichung und Effizienz beitragen. Service Blue-
prints sind – nach kurzer Einführung in die Materie 
– auch für Laien leicht verständlich. Ein Vorteil des 
Service Blueprintings ist seine Anwendung, ehe ein 
Prozess implementiert wird, da bereits im Vorfeld 
Schwachstellen sichtbar werden. Mögliche Schwie-
rigkeiten können also aufgelöst werden, ehe 
Kunden involviert sind oder Kosten für das Unter-
nehmen entstehen. Weil auch verborgene oder im 
Hintergrund laufende Prozesse berücksichtigt 
werden, können Abhängigkeiten identifiziert 
werden, die vordergründig nicht ins Auge stechen. 
Dies erleichtert eine abteilungsübergreifende Pla-
nung oder kann unnötige Zeitschleifen verhindern.

BEISPIEL
Nehmen wir an, ein Kunde meldet einen 
Umzugsschaden: Wie sind die internen 
Abläufe, vom Erstkontakt bis zur finalen 
Abwicklung? Welche Personen sind beteiligt? 
Welche externen Akteure, wie etwa die Ver-
sicherung, werden involviert? Beinhaltet der 
Prozess der Schadenbearbeitung weitere 
Teilprozesse?

BLUEPRINTS: MEHR 
EFFEKTIVITÄT UND EFFIZIENZ IN 
DER AMÖ-GESCHÄFTSSTELLE
Nachdem Andreas Eichinger das Ruder in der 
AMÖ übernommen hat, musste er nicht nur uns, 
seine Mitarbeiter:innen in der Schulstraße in 
Hattersheim kennenlernen. Auch über sämtliche 
Prozesse musste er Bescheid wissen. Erfahren 
im Umgang mit den unterschiedlichsten Model-
len und Konzepten setzte er dazu auch die Ser-
vice Blueprinting-Methode ein. Innerhalb kurzer 
Zeit verschafften wir uns gemeinsam einen 
Überblick, welche einzelnen Teilschritte in den 
jeweiligen Abläufen gegangen werden. Wir alle 
staunten nicht schlecht, als am Ende des Tages 
die unzähligen, mit Post-its versehenen Brown-
Paper vor uns lagen. Zum allerersten Mal wurden 
wir uns bewusst, wie umfangreich die einzelnen 
Prozesse sind, und welche immense Arbeit wir 
Tag für Tag leisten. Wir sahen allerdings auch, 
wo wir uns verbessern können, um noch effekti-
ver und effizienter zu sein. Manche Prozesse 
haben wir daraufhin neu- bzw. restrukturiert. 
Vereinzelt wurden Teilschritte oder sogar kom-
plette Abläufe gestrichen. Vor allem aber haben 
wir Hindernisse eliminiert, damit die kleinen und 
großen Rädchen noch reibungsloser ineinander-
greifen. Der Anfang war damit getan, um in 
Zukunft noch schneller, besser und nachhaltiger 
auf Ihre Bedürfnisse reagieren zu können. Das 
Feedback unserer Mitglieder ist sehr positiv. Das 
freut uns. Das motiviert uns. Unsere Prozesse 
werden wir deshalb auch weiterhin für Sie regel-
mäßig auf den Prüfstand stellen.
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von Daniel Waldschik

Das Dickicht im Förderdschungel ist schwer zu 
durchdringen. Gerade im Bereich Berufskraftfah-
rer ist vieles möglich. Doch wohl die wenigsten 
kennen sich gut aus und wissen, welche Maßnah-
men gefördert werden, wer die anzusprechenden 
Stellen sind, wie hoch die Zuschüsse und vieles 
mehr. Nicht selten liegt das daran, dass die Infor-
mationen dazu nur schwer zu recherchieren sind. 
Nicht selten bekommt man den Eindruck, dass die 
Betroffenen – ob nun Arbeitssuchende, Arbeit-
nehmer oder Unternehmen – erst gar nicht auf 
diese Informationen stoßen sollen. Dementspre-
chend schwierig gestaltet sich die Recherche. 
Diese Übersicht kann daher nur eine kleine Aus-
wahl dessen sein, was insgesamt an Fördermög-
lichkeiten bestehen.

FÜR UNTERNEHMEN

Bereits 2009 hat die damalige Bundesregierung 
ein Förderprogramm zur Förderung der Aus- und 
Weiterbildung, Qualifizierung und Beschäftigung 
in Unternehmen des Güterkraftverkehrs mit 
schweren Nutzfahrzeugen aufgelegt. Ziele:
Arbeitnehmer sollen branchenspezifisch qualifi-
ziert werden, um ihre betriebliche Einsatzfähigkeit 
zu verbessern und damit ihre Chancen auf dem 
Arbeitsmarkt zu sichern. Das betrifft Lehrgänge, 
Schulungen und Seminare. Gefördert werden 
Unternehmen des Güterkraftverkehrs mit schwe-
ren Nutzfahrzeugen mit einem zulässigen Ge-
samtgewicht ab 7,5 Tonnen.

Für die „betriebliche Ausbildung zum Berufskraft-
fahrer“ gibt es einen Zuschuss von 50 Prozent der 
zuwendungsfähigen Kosten. Mittlere Unterneh-
men können 60 Prozent und kleine Unternehmen 
können 70 Prozent erhalten. Anerkannt werden 
pro Ausbildungsverhältnis pauschal 50.000 Euro.

Im Bereich der „allgemeinen Weiterbildung“ 
beträgt der Zuschuss bis zu 50 Prozent der zu-
wendungsfähigen Kosten (für kleinere bzw. mitt-
lere Unternehmen bis zu 60 bzw. 70 Prozent). Der 
maximale Förderbetrag pro Förderjahr ist abhän-
gig von den auf das Unternehmen zugelassenen 
schweren Nutzfahrzeugen.

Der Zuwendungshöchstbetrag für eine Aus- oder 
Weiterbildungsmaßnahme in einem Unternehmen 
ist auf 2 Mio. Euro begrenzt. Die Beantragung 
erfolgt elektronisch beim Bundesamt für Logistik 
und Mobilität (BALM).

Die Auszahlung erfolgt nach Vorlage des Verwen-
dungsnachweises. Für Berufsausbildungsvor-
haben erfolgt die Auszahlung in bis zu vier Teilbe-
trägen begleitend zum Fortgang der Ausbildungs-
maßnahme.

Beachten Sie: Die Maßnahmen dürfen erst nach 
der Antragstellung auf Förderung beginnen. Bitte 
planen Sie einen gewissen Vorlauf ein, ehe Sie Ihr 
Vorhaben starten. Die Antragsfrist für die Förder-
periode 2023 im Förderprogramm „Ausbildung“ 
endet am 31. Oktober 2023.

FÜR ARBEITSSUCHENDE
Arbeitssuchende können sich berufliche Weiter-
bildungsmöglichkeiten über den Bildungsgut-
schein der Bundesagentur für Arbeit bezahlen 
lassen. Dazu gehören auch die Kosten für den 
Lkw-Führerschein.

Voraussetzung für den Antragsteller sind entwe-
der eine abgeschlossene Berufsausbildung oder 
die aktive Ausübung eines Berufs für mindestens 
drei Jahre.

LINK ZUM THEMA
Bundesministerium für
Digitales und Verkehr

LINK ZUM THEMA
Bundesamt für
Logistik und Mobilität

▌ Kleine Unternehmen: 1.050 Euro * 
Anzahl zugelassener schwerer 
Nutzfahrzeuge

▌ Mittlere Unternehmen: 900 Euro * 
Anzahl zugelassener schwerer 
Nutzfahrzeuge

▌ Andere: 750 Euro * Anzahl 
zugelassener schwerer Nutzfahrzeuge

https://bmdv.bund.de/SharedDocs/DE/Artikel/StV/Strassenverkehr/lkw-maut-foerderprogramm-aus-und-weiterbildung-qualifizierung-und-beschaeftigung.html
https://www.balm.bund.de/DE/Foerderprogramme/Gueterkraftverkehr/Ausbildung/A_2023/InformationenZumVerfahren/informationenzumverfahren_node.html


Übernommen werden sämtliche Kosten, die unmit-
telbar durch die Weiterbildungsmaßnahme ent-
stehen: Lehrgangskosten, Fahrtkosten sowie 
Kosten für Verpflegung und Unterbringung. Auch 
die Übernahme von Kinderbetreuungskosten ist 
möglich.

Sie stehen in Kontakt mit einem Arbeitssuchenden, 
der den Lkw-Führerschein machen möchte? 
Weisen Sie ihn auf die Fördermöglichkeit hin! Ob 
für ihn eine Förderung über einen Bildungsgut-
schein möglich ist, erfährt er dann im Gespräch 
mit seiner örtlichen Arbeitsagentur. Eine der wich-
tigen Fragen: Wird nach einer erfolgreich abge-
schlossenen Maßnahme die Chancen auf eine 
berufliche Wiedereingliederung verbessert?

FÜR ARBEITNEHMER
Eine Möglichkeit, Weiterbildungsmaßnahmen ge-
fördert zu bekommen, ist die Bildungsprämie. 
Diese wurde vom Bundesministerium für Bildung 
und Forschung (BMBF) dafür eingeführt, dass 
mehr Menschen ihre Chancen im Beruf durch 
Weiterbildung verbessern können – insbesondere 
derer, die sich ihre persönliche Weiterbildung 
selbst nur schwer leisten könnten.

Als Zuschuss erhalten Erwerbstätige einen Prä-
miengutschein in Höhe von maximal 500 Euro
bzw. maximal 50 Prozent der Lehrgangs- und 
Prüfungsgebühren (Summe darf 500 Euro nicht 
übersteigen). Mindestens die gleiche Summe muss 
selbst erbracht werden.

Im Bereich Berufskraftfahrer sind bei manchen 
Fahrschulen u.a. die Grundqualifikation, die Be-
schleunigte Grundqualifikation sowie Module för-
derfähig. Näheres erfahren Sie bei den jeweiligen 
Fahrschulen. Auch welche Voraussetzungen von 
den Arbeitnehmenden zu erbringen sind und wie 
sie die Prämie erhalten, erfahren Sie im Gespräch.

Aber Achtung: Die Weiterbildungen können nur 
gefördert werden, wenn der Antrag zur Weiterbil-
dung vorher beim Anbieter der entsprechenden 
Maßnahme eingegangen ist.

www.moelo.de

GEMEINSCHAFT WIRKT.

NUTZEN SIE DIE MESSEPARTY
AM 27. SEPTEMBER 2023
AB 18.00 UHR
ZUM NETZWERKEN.
AMÖ UND SPONSOREN
LADEN SIE HERZLICH DAZU EIN.
Nur gültig mit einer Eintrittskarte oder Presseausweis.

MESSEPARTY
EINLADUNG

27.
SEPTEMBER

 AB 18 UHR

LINK ZUM THEMA
Bildungsprämie

http://www.moelo.de
https://www.bildungspraemie.info/de/faq_bst.php
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EINFÜHRUNG EINER 
CO₂-KOMPONENTE
Der mittlerweile durch das Bundeskabinett gebil-
ligte Entwurf sieht die Einführung einer CO₂-Kom-
ponente der Lkw-Maut vor. Damit würden sich die 
insgesamt mit der Lkw-Maut erzielten Erlöse in 
etwa verdoppeln. Dieses Vorhaben entspricht 
dem Koalitionsvertrag und war zu erwarten. Wort-
wörtlich heißt es dort: „Wir werden 2023 eine 
CO₂-Differenzierung der Lkw-Maut vornehmen, 
den gewerblichen Güterkraftverkehr ab 3,5 
Tonnen einbeziehen und einen CO₂-Zuschlag ein-
führen, unter der Bedingung, eine Doppelbelas-
tung durch den CO₂-Preis auszuschließen.“ Nun 
sieht es allerdings so aus als würde der entschei-
dende Nachsatz nicht umgesetzt. Gemeinsam mit 
unseren Partnerverbänden gehen wir derzeit 
davon aus, dass es zu einer Doppelbelastung des 
Lkw-Verkehrs kommen wird, die vermieden 
werden sollte.

WAS ÄNDERT SICH KONKRET?

Tritt das Gesetz in unveränderter Form in Kraft 
wird die Lkw-Maut zukünftig durch folgende
Kriterien bestimmt:

▌ Fahrleistung,
▌ Zahl der Achsen,
▌ technisch zulässiges Gesamtgewicht,
▌ Schadstoffklasse und
▌ CO₂-Emissionsklasse.

Im Vergleich zu den aktuell gültigen Mautbestim-
mungen ändern sich somit zentrale Bemessungs-
grundlagen.

Korrekte Gewichtsklasse angeben

Maßgeblich für die Eingruppierung in eine Maut-
klasse wird zukünftig nicht mehr das zulässige 
Gesamtgewicht (zGG – Feld F.2 im Fahrzeug-
schein) sein, sondern die technisch zulässige 

Gesamtmasse (tzGm - Feld F.1 im Fahrzeugschein) 
der Zugmaschine bzw. der Fahrzeugkombination. 
Mit dieser Änderung setzt Deutschland EU-Recht 
um, das eine europaweit einheitliche Grundlage 
für die Ermittlung der relevanten Emissionsklasse 
in Abhängigkeit von der jeweiligen Fahrzeugkon-
figuration vorschreibt. Ausschlaggebend sind 
dabei die Herstellerangaben. Das bedeutet, dass 
Fahrzeuge künftig in eine höhere Gewichtsklasse 
eingestuft werden können als bisher. Insebson-
dere wären ab 1. Dezember 2023 „abgelastete“ 
Fahrzeuge betroffen, da der Gewichtswert nach 
Feld F.2 niedriger sein kann als nach Feld F.1. 
Achten Sie darauf, die Gewichtsklasse korrekt 
anzugeben. Nicht korrekte Angaben können mit 
einem Bußgeld geahndet werden und zur Nach-
erhebung des Mautdifferenzbetrags führen.

CO₂-Emissionsklasse bestimmen

Alle Fahrzeuge, die mautpflichtig und keine „Zero 
Emission Vehicles (ZEV)“ sind, werden automatisch 
in die höchste CO₂-Emissionsklasse 1 eingestuft. 
Dies gilt insbesondere für Fahrzeuge mit Verbren-
nungsmotor. Sofern die technischen Daten des 
Fahrzeuges einen Wechsel in eine der günstigeren 
CO₂-Emissionsklassen 2 bis 4 rechtfertigen, ist ein 
Antrag auf eine günstigere Einstufung beim Maut-
betreiber (Toll Collect) zu stellen. Grundsätzlich ist 
dann eine Einstufung in eine günstigere CO₂-
Emissionsklasse möglich. Analysen von Toll Collect 
zeigen allerdings, dass faktisch eine günstigere 
Einstufung nur für Fahrzeuge mit Verbrennungs-
motor realistisch ist, die ab dem 1. Juli 2019 zuge-
lassen wurden.

Toll Collect geht davon aus, dass die technischen 
Voraussetzungen für eine Umgruppierung in die 
günstigeren CO₂-Emissionsklassen 2 bis 4 bei 
etwa 90 Prozent aller zugelassenen Lkw mit Ver-
brennungsmotoren nicht gegeben sind. Auch 
modernste EURO 6-Fahrzeuge sowie LNG- und 
CNG-betriebene Lkw fallen darunter.

von Andreas Eichinger

Bereits im April 2023 hat die Bundesregierung den Referentenentwurf eines dritten Gesetzes zur 
Änderung mautrechtlicher Vorschriften veröffentlicht. Seither fordern wir gemeinsam mit unseren 
Partnerverbänden Anpassungen des geplanten Gesetzes. Sollte das Dritte Gesetz zur Änderung 
mautrechtlicher Vorschriften das parlamentarische Verfahren unverändert und wie geplant 
durchlaufen, treten bereits zum 1. Dezember 2023 neue Mautbestimmungen und -sätze in Kraft.
Die wichtigsten Änderungen fassen wir in diesem Artikel für Sie zusammen. Bedenken Sie bitte,
dass sich im parlamentarischen Verfahren noch Änderungen am Gesetz ergeben können.
Wir wollen mit unseren Partnern weiterhin Anpassungen des geplanten Gesetzes erreichen!
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Wichtig ist, dass Sie dafür sorgen, dass vor 
Inkrafttreten der neuen Mautsätze zum
1. Dezember 2023 sämtliche Fahrzeuge 
korrekt eingruppiert sind. Stellen Sie sicher, 
dass Ihre Anträge auf Umgruppierung in 
eine günstigere CO₂-Emissionsklasse recht-
zeitig gestellt werden. Beachten Sie bitte, 
dass eine günstigere Einstufung faktisch 
nur für Fahrzeuge mit Verbrennungsmotor 
realistisch ist, die ab dem 1. Juli 2019 zu-
gelassen wurden!

WAS TUT DIE AMÖ?
Gemeinsam mit unseren Partnerverbänden 
arbeiten wir weiterhin daran, Anpassungen 
des geplanten Gesetzes zu erreichen.
Kritisch sehen wir insbesondere:

▌ die resultierende Doppelbelastung
infolge der Einführung der zusätzlichen 
CO₂-Komponente bei der Lkw-Maut,

▌ den Zeitpunkt der geplanten Einführung
der neuen Mautbestimmungen und
-sätze zum 1. Dezember 2023 und
nicht zum Jahreswechsel sowie

▌ die aktuell fehlende Lenkungswirkung
der veränderten Lkw-Maut, da markt-
reife Alternativen zu Fahrzeugen mit 
Verbrennungsmotoren, insbesondere
im Segment Fernverkehr, noch nicht
in ausreichender Stückzahl und
zu konkurrenzfähigen Kosten
zur Verfügung stehen.

▌ Ebenso mangelt es weiterhin an einer 
flächendeckenden Ladeinfrastruktur
für batterieelektrische Fahrzeuge und
einer adäquaten Tankinfrastruktur
für Wasserstoff-Fahrzeuge.

Nutzen Sie den
Emissionsklassenfinder
im Kundenportal von
Toll Collect, um zu ermitteln,
ob für Ihre Fahrzeuge die
Voraussetzungen für eine
Umgruppierung vorliegen.

Folgende Dokumente benötigen Sie zur 
Bestimmung der CO₂-Emissionsklasse:
▌ den Fahrzeugschein,
▌ die Kundeninformation (Customer 

Information File (CIF)) sowie
▌ die Übereinstimmungsbescheinigung 

(Certificate of Conformity (COC)).

Weitere Informationen
zu den geplanten
Veränderungen bei der
Lkw-Maut finden Sie hier:

Für technische Fragen
steht Ihnen direkt der
Kundendienst von
Toll Collect telefonisch
unter +49 (0) 800 2222628
oder schriftlich über das
Kontaktformular zur Verfügung.
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https://www.tollcollect.de/de/toll_collect/service/kunden_portal_2/kunden_portal_info.html
https://www.toll-collect.de/de/toll_collect/rund_um_die_maut/meldungen/detailsseite_news_32896.html
https://www.toll-collect.de/de/toll_collect/kontaktformular.html


Die AMÖ-Verbandsfamilie trauert um Friedrich 
Kurz. Der Gründer des gleichnamigen Logistikun-
ternehmens mit Sitz im hessischen Wetzlar ver-
starb am 2. Juni 2023 im Alter von 90 Jahren.

Kurz gründet das Familienunternehmen im Jahr 
1960. Nur wenige Jahre später tritt er in den 
Fachverband Hessen und in den Bundesverband 
ein, für die er sich fortan ehrenamtlich engagiert. 
So ist Friedrich Kurz unter anderem als langjähri-
ger Vorsitzender des Fachverbands und als stell-
vertretender Vorsitzender der AMÖ aktiv.

Angefangen als Ein-Mann-Betrieb entwickelt 
Friedrich Kurz den inzwischen von seinen Töchtern 
geführten Familienbetrieb zu einem weltweit täti-
gen Unternehmen mit 130 Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeitern weiter. Damals gegründet noch als 
reine Spedition baut Friedrich Kurz die Geschäfts-
felder sukzessive aus und erschließt neue. Heute 

ist der Logistikdienstleister in den Bereichen 
Logistiklösungen, Umzügen sowie Akteneinlage-
rungen und -digitalisierung tätig.

Friedrich Kurz vereinte unternehmerisches 
Geschick mit verantwortungsbewusstem Handeln 
und legte großen Wert auf die familiäre Firmen-
kultur. Auch sein soziales Engagement bleibt in 
Erinnerung. Unter anderem gehört Friedrich Kurz 
im Jahr 1980 zu den Gründungsmitgliedern des 
Förderkreises Wohnhäuser der Lebenshilfe. Nur 
vier Jahre später soll sich daraus der Förderkreis 
der Lebenshilfe Wetzlar-Weilburg entwickeln, den 
Friedrich Kurz viele Jahre lang als Vorstand sowie 
im erweiterten Vorstand unterstützt.

Wir danken Friedrich Kurz für sein langjähriges 
Engagement und seine treue Verbundenheit. Sein 
Andenken werden wir stets in Ehren halten.

B
ild

qu
el

le
: F

rie
dr

ic
h 

Ku
rz

 G
m

bH



27.-28.
Sept. ‘23

MESSE MOELO  Essen

28.
Sept. ‘23

DELEGIERTENVERSAMMLUNG  Essen

14.-15.
März ‘24

JAHRESTAGUNG  Münster

IHR
KONTAKT
ZUR AMÖ
Die Geschäftsstelle der AMÖ,
besteht aktuell aus einem sieben-
köpfigen Team, das sich täglich
für die Bedürfnisse der AMÖ-
Mitgliedsunternehmen einsetzt.

Andreas Eichinger
Hauptgeschäftsführer
+49 6190 98 98 0
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

Christine Mann
Marktanalystin
+49 6190 98 98 14
mann@amoe.de

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

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

Daniel Waldschik
Pressesprecher
+49 6190 98 98 17
waldschik@amoe.de
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#amoe  #alleskönner  #problemlöser  #zukunftsgestalter

Gemeinschaft
wirkt.

WIR BEWEGEN WAS.
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