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In einer veranderten Welt ge-
winnt auch das Thema Sicherheit
an Bedeutung und die Branche
wachst. Wie bleibt man in dieser
umkampften Sparte erfolgreich?
Das stimmt, die Nachfrage steigt.
Der Konkurrenzdruck ist hoch und
erfordert eine Anpassung und Erwei-
terung des urspriinglichen Dienst-
leistungs- und Produktangebotes.
Qualitative Marktprognosen der Ziel-
gruppen verbunden mit mutigen,
entschlossenen Entscheidungen und
insbesondere  Anpassungsfahigkeit,
nehmen an Bedeutung zu.

Wie unterscheiden sich inno-
vative Sicherheitskonzepte von
jenen der Vergangenheit?

Durch ein intelligentes Zusammen-
spiel mehrerer Aspekte. Heutige Si-
cherheitskonzepte verbinden mo-
derne, leistungsstarke Technik -auch
mit steigendem Robotics-Anteil- und

neue digitale Schnittstellen mit dem
klassischen Personalansatz. Da je-
doch insbesondere die technischen
Komponenten hohe Entwicklungs-
kosten mit sich bringen, ist es aktuell
fUr die meisten Marktteilnehmer eine
immense Herausforderung, nicht den
Anschluss zu verlieren. Die Branche ist
es gewohnt, Sicherheitskonzepte im
Wesentlichen auf personelle Dienst-
leistungen aufzusetzen und mit der
Leistungserbringung auch direkt Geld
zu verdienen. Das ist heute nicht mehr
tragfahig. Gerade im Hinblick auf die
wachsenden Herausforderungen der
kritischen Infrastruktur. Der daraus
entstehende, neue Sicherheitsmarkt
erfordert ungewohnte Vorlaufkosten
von seinen Teilnehmern auf Dienst-
leisterseite. AuBerdem bedarf es auch
im Know how einer Weiterentwick-
lung und strategischere Entscheidun-
gen. ,Mitschwimmen” reicht nicht
mehr. Integrierte Sicherheitslosungen
(ISL), die einen 360° Sicherheitsbedarf
decken, sind die Zukunft. Wir freuen
uns darauf, da ISL einerseits Einspa-
rungen beim Kunden erzielt, Planbar-

keit schafft und andererseits kleine-
re Anbieter, die sich ,einfach mal in
der Sicherheitsbranche ausprobie-
ren” wollen, vom Markt nimmt.

Welche Branchen oder Unter-
nehmen fragen vermehrt nach
diesen Dienstleistungen an?

In Bezug auf herkommliche Sicher-
heitsdienstleistungen gibt es keine
groBe Veranderung.  Wenn Uber-
haupt, dann sinkt die Nachfrage bei
Veranstaltungen. Sicherheit ist zwar
ein integraler Bestandteil, wird jedoch
stiefmutterlich behandelt. Nur wenn
der Vertrag auslauft, wird neu verge-
ben. Darlber hinaus stellen wir fest,
dass die Preissensibilitat zunimmt und
harter verhandelt wird. Daher setzen
wir auch auf ISL: Einen Mix aus smar-
ter Sicherheitstechnik erganzend zum
eingesetzten Personal, was dem Kun-
den eine Reduktion der Gesamtkosten
ermdglicht.

Wie sieht Leadership und er-
folgreicher Vertrieb in lhrem
Geschaftsfeld aus?
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Ich trenne das stark. Vertrieb unter-
scheiden wir in ausschreibungsbasier-
te Akquise und in klassisches ,People
Business”. In Letzterem sind wir Uber
die Jahre sehr erfolgreich, weil die
Kollegen dicht am Kunden sind und
ihm im Bedarfsfall schnelle und indi-
viduelle Losungen anbieten konnen.
Flhrung ist in der Branche hierar-
chisch gepragt. Es gibt einen Einsatz,
der nur bedingt verhandelt werden
kann. FUhrungsqualitdt nimmt eher
im Bereich Change-Management zu.
Die Anpassungsgeschwindigkeit an
Marktveranderungen erfordert Ent-
scheidungsfreudigkeit, ein wenig Mut
und die Fahigkeit, das Team mitzu-
nehmen.

Spiiren Sie den Fachpersonal-
mangel und wie sichern Sie
Qualitat und Bindung?

Gutes Personal wird immer gesucht.
Mal mehr, mal weniger. Aktuell sind
wir in einer Phase, in der der Aufwand
fur die Rekrutierung hoher ist. Letztes
Jahr hatten wir 17000 Bewerbungen,
aus denen wir etwas mehr als 300
Mitarbeiter eingestellt haben. Dieser
Umstand fordert von den Unterneh-
men, sich den Marktgegebenheiten
zu stellen und kreativ zu werden. Wir
versuchen die Mitarbeiterbindung
Uber ein gutes, strukturiertes On-
boarding zu verbessern und bieten
verschiedene Incentives an, beispiels-
weise eine arbeitgeberfinanzierte Al-
tersvorsorge, die nicht mitgenommen
werden kann. Derzeit prifen wir den
Einsatz von Werkswohnungen, bei
denen wir uns eine hohe Bindungs-
wirkung vorstellen konnen. Gerade
Metropolregionen wie Berlin sind da-
fur pradestiniert.

Sie sind auBerdem auch im
Bereich Immobilien und bei
gemeinniitzigen  Projekten
aktiv. Worum geht es dabei

Heutige Sicherheitskonzepte verbinden moderne,
leistungsstarke Technik und neue digitale
Schnittstellen mit dem klassischen Personalansatz.
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und welche Motivation steht
dahinter?

Wir sind in verschiedenen Bran-
chen tatig, um Risiken durch den
Ausgleich von Produktlebenszyklen
und Marktentwicklungen auszuglei-
chen. Das ist aufwendig und kostet
manchmal auch Lehrgeld, zahlt sich
aber fur uns unter dem Strich aus.
Stabilitat geht vor Rentabilitat-das
ist der einfache Gedanke. Wir unter-
stitzen dabei gern noch lokale Ver-
eine und Projekte. Wenn man Geld
verdient, dann kann man auch an
anderer Stelle in seinem Wirkungs-
kreis unterstUtzen. Wir glauben, dass
sich dieser Gemeinschaftsgedanke
langfristig auszahlt.

Welche Rolle spielt der PLC fiir
lhre Tatigkeit?
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Der PLC stellt eine hervorragende
Basis fur Networking. Wir blicken
dabei in zwei Richtungen. Einer-
seits interpretieren wir den PLC als
Vermarktungstool -anderseits  als
eine Art Radar zur Ableitung von
Marktentwicklungen.  Trifft  man
Menschen auf Augenhohe, kann
man Uber relevante Themen disku-
tieren, interpretieren und wertvolle
SchlUsse fur das eigene Geschaft
ableiten.
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