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Carsten Seifert,
Consulter Projektumzuge

Bei komplexen und groBen Projektumzlige ist er immer haufiger dabei. 2012
veriieB er CML und machte sich selbststindig. Zudem gibt er sein Wissen
seit zwei Jahren an Umzugsspediteure weiter. Sein Name: Carsten Seifert.

Herr Seifert, wie und wann haben
Sie sich damals flr das Consulting
im Projektumzug entschieden?

Seifert: 1994, damals als Speditionsleiter
in einer Neumébelspedition titig, folg-
te ich einem Angebot ciner Speditions-
kooperation, die zum damaligen Zeit-
punkt einen Projektmanager fir den
Bereich  Consulting  Umzugsmanage-
ment suchte. Ich lieB mir die Aufgabe
genau erkliren und war von den Schil-
derungen begeistert. Groflumziige im
Detail zu planen und diese dann an ei-
nem oder mehreren Wochenenden um-
zusetzen / darzustellen; allein die Idee
faszinierte mich. Es kam jedoch kurz da-
rauf anders, ein Grofauftrag, forderte
seinen Tribut und aus der Position des
Projektmanagers wurde die Position des
Auflenstellenleiters, und ich baute in die-
ser Speditionskooperation den Bereich
Neumdbellogistik fiir einen namhaften
Biiromébelhersteller im Outsourcing auf.
Im Jahre 2001 trat dann mein ehemaliger
Chef aus dieser Speditionskooperation an
mich heran, da er zu diesem Zeitpunkr
ein bekanntes Consultingunternehmen
fiir Umzugsmanagement gekauft hare.
Er suchte einen Mitgesellschafter, der mit
ihm zusammen das Projekegeschift Um-
zugsmanagement komplert neu durch-
strukturiert, mit dem Ziel die Marktposi-
tion weiter auszubauen, was uns dann in
den darauffolgenden Jahren auch gelang.

Und wann sind Sie dann in die
Selbststandigkeit gegangen?
Seifert: In die Selbststindigkeit bin ich
erst elf Jahre spiter gegangen, nimlich im
Seprember 2012.

Was warendie ausschlaggebenden
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Griinde flur diesen Schritt?

Seifert: Sie kénnen sicher sein, dass mir
der Schritt zur Kiindigung nach 11 Jah-
ren Firmenzugehdrigkeit, mit einem fes-
ten Gehale als Geschiftsfiihrer, gure
Mitarbeiter im Projekt, volle Auftrags-
biichern et cetera nicht leicht gefallen ist.
Die Entscheidung aus einer solchen Posi-
tion und einer derartig langen Unterneh-
menszugehdrigkeit mit einem Aufgaben-
bereich, welches man mit Leidenschaft
und Engagement ausgefithrt hat, auszu-
scheiden, trifft man nicht aus einer Lau-
ne heraus. Dies war fiir mich ein langer,
schmerzlicher Prozess, der mir persénlich
sehr schwer gefallen ist. Heute jedoch,
kann ich sagen, dass ich den Schritt in
die Freiberuflichkeit nicht bereut habe.

Was ist flir Sie die personliche Her-
ausforderung im Consulting?

Seifert: Fiir die Kunden ist ein Pro-
jektumzug in der Regel eine einmali-
ge Herausforderung. Obwohl ich schon
mehr als 250 Projektumziige selbst ge-
leitet habe, ist jeder Projektumzug fiir
mich immer wieder eine neue Heraus-
forderung. Um ecinen Projektumzug er-
folgreich und mit der entsprechenden
Budgetransparenz darzustellen, ist eine
mehrmonarige detaillierte Planung un-
abdingbar. Zum Umzug heifit es dann,
die minutidse Planung umzusetzen und
alle Gewerke und Dienstleister synchron
zu steuern. Da es immer wieder ande-
re Kunden und Dienstleister sind, ist
es stets wieder eine neue Herausforde-
rung, denn jedes Projeke ist in der Ab-
wicklung einzigartig. Wenn dann zum
Schluss nach erfolgten Umzug der Kun-
de und alle cingebundenen Dienstleis-
ter und Schnitestellen auf ein erfolgreich

abgewickeltes Projekr zuriickblicken, erst
dann ist fiir mich meine Arbeit im Pro-
jekt abgeschlossen, denn nur zufriedene
Kunden erteilen einem eine positive Re-
ferenz und empfehlen einen auch weiter.

Wenn Sie der Auftraggeber flr die
Planung heranzieht, wie gewinnen
Sie dann das Vertrauen der Spe-
diteure - denn Sie kennen deren
Preiskalkulation ja meist besser als
diese selbst -, dass keine ,Drlcker-
preise‘ herauskommen?

Seifert: Authentisch bleiben und Ehr-
lichkeit sind meine Devise. Bereits in der
Ausschreibung nenne ich dem Spediteur
und Bieter die mir bekannten Unwiigbar-
keiten. Das Umzugsmengengeriist ist in
meinen Ausschreibungen seit je her klar
definiert. Weiterhin sind Ressourcenpli-
ne einer der wesentlichen Bestandteile
meiner Ausschreibungen. Dies ermog-
licht dem Bieter oder Spediteur, seine
Personal- und Equipmentressourcen auf
die Projekranforderungen abzustimmen.
Im Grunde genommen erhilt der Bieter
mit der Ressourcenplanung bereits eine
Kalkulationsdatei, in der er nur noch
seine Kennzahlen wie Durchlaufzeiten,
Personalstirken, Stundensitze, Equip-
mentkosten eintragen braucht. Einzelne
Spediteure haben mir bereits mitgeteilt,
dass sie diese Ressourcenplanungen oft
auch bei anderen Projektumziigen ergin-
zend zu ihrem eigenen Kalkulationstools
einserzen. Ich versuche jedoch den Kun-
den davon zu iiberzeugen, nichr alleine
den Preis fiir die Beauftragung der Spe-
dition entscheiden zu lassen. Ich empfeh-
le ihm stets, verschiedene Kriterien bei
der Auftragsvergabe mit einflieffen zu las-
sen wie den Preis, die Ressourcenplanung,
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die Logistikkonzeption, das Qualicdrts-
und Umweltmanagement sowie ein per-
sonliches Aufklirungsgesprich. Preis und
Ressourcenplanungen werden nach einer
eindeutigen und auch den Bietern be-
kannten mathematisch hinterlegten For-
mel bewertet. Fiir die Logistikkonzeption
gibt es eindeurige Bewertungskriterien,
einen schr engen Interprerati-
onsspielraum zulassen. Das Qualitits-
management wird in der Regel tiber eine
Zertifizierung nachgewiesen. Immer &f-
ter verfiigen Speditionen mirttlerweile

die nur

auch iiber Umweltmanagementzertifizie-
rungen. Bei geringen Punkrtunterschied
der Bieter, kann das Aufklirungsgesprich
dann die Entscheidung bringen. Das Auf-
klirungsgesprich fiihre ich grundsitzlich
zusammen mit dem Auftraggeber. Die
Moderation des Aufklirungsgespriches
erfolgt in der Regel durch meine Person,
die Bewertung ausschliefllich durch den
Kunden. Alle Punkte addiert ergibt die
Entscheidungs-Punktzahl. Durch dieses
System ist die Neutralitit des Consul-
tings stets gewahrt. Es liegt somit in der
Hand des Bieters, ob er den Auftrag er-
hilt oder nicht. Ist ein Bieter dann vom
Kunden beauftragt, gehe ich auf diesen
zu und in der Regel gewinne ich auch bei
unbekannten Bietern deren Vertrauen,
denn grundsitzlich stelle ich das Projekt
unter das Motto ,Jeder Einzelne ein Spe-
zialist, alle zusammen ein starkes Team" .

Mit wie vielen Speditionen arbeiten
Sie zusammen, falls es eine solche
Auswahlliste bei Ihnen gibt?

Seifert: Es gibt keine ausgewihlten Spe-
ditionen mit denen ich zusammenarbeite.
Bei staatlichen Auftraggebern erfolgr in
der Regel eine dffentliche Ausschreibung.
Hierauf kann sich jeder Spediteur bewer-
ben, der die Anforderungen erfiillt. In der
privaten Wirtschaft liegen dem Einkauf
oftmals schon Bewerbungen vor, denn
viele Spediteure haben ihr eigenes Kun-
denmanagement, die proaktv auf ihre
potentielle Kunden zugehen oder bedie-
nen sich externen Firmen wie beispiels-
weise . Jhr Kundenfinder®.

Hat Sie schon einmal eine Spediti-
on wirklich enttauscht?
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Seifert: Ganz wenige, denn in der Re-
gel versuche ich mit jedem Spediteur Un-
klarheiten bereits im Vorfeld zu kliren.
Kommrt es dann zur Eskalation versuche
ich zu schlichten und verfahre auch dann
nach meinem gerade genannten Motto.

...und andersrum: Gab es Auftrage,

die sogar besser abgewickelt wur-
den als von lhnen geplant?

Seifert: Oh ja, ich bin manchmal sehr
iiberraschr iiber die hohen Servicelevel,
die manche Spediteure haben. Auch ha-
ben manche Spediteure, insbesondere
in kritischen Situationen,
Phantasien, die dann umgesetzt werden.

interessante

Was wiirden Sie sagen: Wie viele
Experten von ihrem Schlag und Ihre
Know-how gibt es in Deutschiand?
Seifert: Das kann ich nicht sagen. Con-
sulter im Umzugsmanagement mit CMC-
Zertifizierung gibt es jedoch wenige.

Und warum gibt es generell so we-
nig Consulter in Deutschiand? Oder
gibt es nur zu wenig ,gute‘?

Seifert: Wenn ich mich um einen Auf-
trag bewerbe, stehe ich im Wettbewerb
mit anderen guten Consultern und je-
der muss sich dem Marke und den Krif-
ten des Marktes stellen. Mit Sicherheit
spiclen Referenzprojekte auch eine Rol-
le, aber wichtig ist es auch, den Kunden
mit seinen Erfahrung und Konzeption
zu iiberzeugen und dabei authentisch zu
bleiben, Hierbei ist es auch wichtig, sich
stets weiterzubilden und den Dialog zu

den Leistungstrigern zu halten. Manch-
mal sind es kleine Innovationen, die den
Markt verindern kénnen.

Wie sind schwarze Schafe in lhrem
Beruf von Spediteuren auszuma-
chen? Haben die Uberhaupt eine
Chance, das zu erkennen?

Seifert: Ich kenne keine ,schwarzen
Schafe®. Mit Sicherheit gibt es beim Con-
sulting Umzugsmanagement auch Quali-
titsunterschiede, aber das erkennt man
vermutlich erst, wenn die Projekeschrit-
te eingeleitet sind. Wenn das Consulting
Umzugsmanagement seine Arbeit ord-
nungsgemifl durchfithrt, kann der Spe-
diteur darauf aufsetzen und Spediteure
und Auftraggeber haben dadurch einen
Win-Win-Effekt. Ich selbst habe es in
meiner freiberuflichen Tatigkeit als Con-
sulter einmal erlebt, dass sich ein Consul-
tingunternchmen mit der Planung sehr
schwer getan hatte. Der Kunde befiirch-
tete, dass das Projekt vom Consultingun-
ternehmen trotz enormer Erhéhung der
Personalressourcen nicht im vorgegebe-
nen Zeitrahmen und nicht mit der erfor-
derlichen Qualitdt umgesetzt wird. Dies
hirte fiir den Kunden auf Grund einge-
leiteter Personalentscheidungen und Ab-
mietungen von Gebiduden nicht vorher-
sehbare Konsequenzen nach sich ziehen
kdnnen. Auf ausdriicklichen Wunsch
dieses Kunden, bin ich dann kurzfristig
in das Projekt unterstiitzend eingestie-
gen. Gemeinsam fithrten wir dieses Pro-
jekr dann zum Erfolg. Mein Honorar war
zum Teil auf Erfolgsprimie ausgerichret.
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