WIRTSCHAFTSSCHUTZ

Sicherheitsdienstleister

Mit Erfahrung
gegen die Krise

Headhunting in der Sicherheitswirtschaft

In Zeiten wirtschaftlicher Unsicherheit schadet die steigende krimi-
nelle Energie der Industrie und Wirtschaft zusatzlich. Die Nachfra-
ge fur elektronische und mechanische Sicherheitslésungen boomt,
denn Sicherheitsverantwortliche miissen aufriisten. Dabei hemmen
Einstellungszuriickhaltung, Kurzarbeit und Personalabbau den Auf-
schwung in der Sicherheitswirtschaft.

twa achtzig Prozent aller Fir-

meninformationen sind im

Internet und bei Messeveran-
staltungen Offentlich zugédnglich. Um
die wesentlichen zwanzig Prozent an
Firmeninformationen herrscht ein riick-
sichtsloser Krieg ohne Mal3 und Regeln.
Der Schaden aus Wirtschaftsspionage,
also das Ausspdhen durch auslidndische
Geheimdienste, und Wirtschaftskrimina-
litdt, also der gegenseitigen Ausspahung
von Unternehmen untereinander, wird
in Deutschland auf knapp 90 Milliarden
Euro pro Jahr geschétzt.

International konkurrenzfahig

Die Sicherheitswirtschaft hat in Deutsch-
land seit 1901 Tradition und gilt doch als
gesamtwirtschaftliche Nischenbranche.
Die Anbieter elektronischer, mechanischer
und personeller Sicherheit erwirtschafte-
ten 2008 ein Gesamtvolumen von 20 Mil-
liarden Euro. Ausgehend von einem einen
Gesamtumsatz von knapp zehn Millarden
Euro im Jahre 2005 ermitteln seridse Stu-
dien bis 2015 eine Wachstumsprognose
aufiiber 31 Milliarden Euro. Hinzu kommt
das Umsatzvolumen im Exportgeschift,
welches derzeit nicht beziffert ist. ,,Made
im Germany*, als Giitesiegel fiir Kom-
petenz und Neutralitdt, macht deutsche
Anbieter im internationalen Wettbewerb
konkurrenzféhig.

Hauptgruppen
Sicherheitsanbieter

Wesentlich priagen Klein- und Mittel-
standsunternehmen die vier Haupt-
gruppen der Sicherheitsanbieter in
Deutschland:
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1. Komponentenhersteller als kleine
und mittelstandische Partner der
Systemintegratoren

2. Systemintegratoren, also die wenigen
groferen Technologieunternehmen

3. Dienstleister als externe Sicherheits-
anbieter bei Industrieunternechmen

4. Defence-Provider, also wehrtech-
nische Hersteller, Integratoren,
Dienstleister die sich der zivilen
Industrie andienen.

Der Arbeitsmarkt fiir zertifizierte Fach-
kriafte und berufserfahrene Fithrungs-
krifte in der Sicherheitswirtschaft ist an-
spruchsvoll. Die geforderte Qualifikation
aus Fachexpertise, ausgepriagtem Prozess-
verstdndnis bei Kundenunternehmen und
verschwiegener Personlichkeit in einer
unternehmerischen Schliisselposition
muss schon vor Unterschrift unter einen
Arbeitsvertrag sorgfiltig tiberpriift sein.
Schon das notwendige Servicepersonal
der Wach- und Sicherheitsdienste ist
mehrheitlich aus unternehmenseigenen
Abteilungen ausgegliedert und bedarf
seitens der Fremdanbieter die Garantie
von vertrauenswiirdigen und Technologie
erfahrenen Gast-Arbeitern.

Hersteller und Errichter

Hersteller und Errichter von Sicherheits-
technik sind auf seriose Vertriebsmitarbei-
ter und vertrauenswiirdige und qualifizierte
Ingenieure und Techniker angewiesen, um
Auftrige zuverldssig zu erfiillen. Dies
gilt sowohl im deutschsprachigen Raum
als auch im internationalen Kontext. Der
Fachkriftemangel vor allem im Ingenieur-
bereich ist bereits heute deutlich spiirbar.

Diese Situation wird sich kiinftig
verschirfen, da die Arbeitgeber in der
Sicherheitswirtschaft im Wettbewerb mit
anderen Branchen gerade um Manager mit
Erfahrungswissen fiir Krisen und Konso-
lidierung stehen. Die elektronischen und
mechanischen Sicherheitsunternehmen
haben differenzierte Anforderungsprofile
an technische Fachkrifte. Hauptaugen-
merk lag 2008 bei der Gewinnung von
Fach- und Fiihrungskriften mit Marke-
ting- und Vertriebsqualifikation sowie In-
genieure fiir Entwicklung und Produktion.
Dieser Trend ist ungebrochen. Doch die
Wunschliste des Sicherheitswirtschaft-
Mittelstands richtet sich kiinftig auch auf
interne Schliisselpositionen an Berufs-
erfahrene im Controlling, Einkauf und
Logistikumfeld.

Minimierung eigener Risiken

Die komplexen Bediirfnisse der Industrie
steuern das technische und mechanische
Produktangebot am Sicherheitsmarkt.
Beispielsweise setzen Betreiber von Che-
mieanlagen und Kernkraftwerken inno-
vative und qualititsgesicherte Losungen
zur Minimierung eigener Risiken hoher
Ausfallkosten im eintretenden Schadens-
fall und daraus resultierender moglicher
Imagerisiken durch. Zwei wesentliche
Distributionskanile haben sich bewihrt:
Einerseits beliefern Systemhersteller
traditionell die Nachfragegruppen direkt
und betreuen als urspriingliche Systemer-
richter die Auftraggeber-Unternehmen
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Sicherheitsdienstleister

Ein Headhunter sucht fiir Sicherheitsunter-
nehmen den passenden Mitarbeiter.
Bild: pixelio.de/S. Hofschldger

weiter. Alternativ iibernehmen Branchen
spezialisierte Installationsunternechmen
die Herstelleranlagen und verantworten
Montage und Kundenservice. Uber 4600
Errichter sind allein mit Sitz in Deutsch-
land, Osterreich, Schweiz registriert.

Acht Nachfragesegmente

Die Technologien, Systeme und Dienst-
leistungen lassen sich anhand von acht

Nachfragesegmenten strukturieren
(Reihenfolge nach Umsatzvolumen
absteigend):

1. Schutz vor Diebstahl, Einbruch,
Uberfillen und Videosysteme

2. Informationstechnologie
(IT)-Sicherheit

3. Ausstattung fiir Tétige der
zivilen Sicherheit

4. Information und Kommunikation bei
Gefdhrdung und im Gefdhrdungsfall

5. Schutz vor Brand, Gas, Rauch

6. Identifikation, Authentifizierung
inklusive Biometrie und RFID

7. Kontrollen und Gefahrstoff- und
Elemente-Erkennung

8. Ermittlungen und Forensik.

Anforderung an Stelleninhaber

Die spezifischen Anforderungen an Stelle-
ninhaber innerhalb dieser vielschichtigen
Nischen-Arbeitsmirkte haben die Metho-
den zur Platzierung einer Arbeitgeber-
marke sowie bei Suche und Auswahl von
neuen Mitarbeitern verdndert. Das ver-
gleichbare Verstdndnis von Kompetenz,
Zuverldssigkeit und Diskretion verbindet
Arbeitgeber der Sicherheitswirtschaft und
Branchen spezialisierte Headhunter.

Der Begriff Headhunting leitet sich aus
der speziellen Suchmethode der vorqua-
lifizierten Direktansprache und individu-
ellen Einzelbewertung von Kandidaten
ab. Wesentlich ist dabei das fachliche und
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personliche Vertrauen des Personal-
entscheiders zum Headhunter. Auf die
offene Stellenausschreibung in Internet
oder Print wird dabei wegen der Sensi-
bilitdt der Position oder des Portfolios
des kiinftigen Arbeitgebers verzichtet.
Konkrete Zielpersonen sind meist nicht
im Voraus bekannt, sondern werden
identifiziert und vertraulich kontaktiert.

Einer ausfiihrlichen Ansprache ohne
Nennung des Auftraggebers folgen
telefonische und personliche Interviews
vorab. Erst jetzt wird der konkrete
Unternehmenshintergrund vorgestellt
und die Vorstellung einzelner, ausge-
wihlter Kandidaten beim Auftraggeber
moderiert. Dabei werden kiinftiger Ar-
beitgeber und Arbeitnehmer iiber den
Arbeitsvertrag oft auch bis Abschluss
der Probezeit betreut und becoacht.

Suchauftrage fiir Headhunter

Suchauftrage werden schon fiir Berufs-
erfahrene mit einem Jahreseinkommen
von 55.500 Euro abgeschlossen. Dabei
investieren Auftraggeber bei kleinen
Headhunting-Agenturen in ein Honorar
von durchschnittlich 23 Prozent vom
vorab festgelegten Zieleinkommen des
zu suchenden Kandidaten.

Zwei Honorarmodelle haben sich
fiir Auftraggeber in der Direktsuche
grundsétzlich bewidhrt: Entweder
wird bei einem Suchauftrag zwischen
Klienten und Headhunter eine Drittel-
regelung nach Projektfortschritt mit
Erfolgsanteil vereinbart. Dabei werden
Teilzahlungen bei Vertragsabschluss,
Présentation ausgewéhlter Kandidaten
und Unterzeichnung des Arbeitsver-
trages abgerechnet. Brancheniiblich
sind Honorare nach Zeitfortschritt, da-
bei sind Teilzahlungen zu festgelegten
Zeitpunkten vorgesehen, wie zum Bei-
spiel bei Vertragsabschluss und jeweils
zu Beginn der fortlaufenden Monate.

Uniibersichtlicher Arbeitsmarkt

Am immer uniibersichtlicheren Ar-
beitsmarkt ist die Direktansprache und
Auswahl potentieller Mitarbeiter eine
effektive finanzielle und methodische
Investition. Denn wenn Sicherheits-
dienstleister ihre Sicherheitsexpertise
personell stirken und ausbauen, kdnnen
notwendige Sicherheitsmafinahmen
in Wirtschaft und Industrie umgesetzt
und somit die Wettbewerbsfahigkeit
gestiarkt werden. ]

access to security

Ein Partner —
viele Technologien

Sicherheit kann so schon
unkompliziert sein!

Mechanische
SchlieRsysteme

Elektronische
SchlieRsysteme,
Zutrittskontrolle

e-Zylinder

kombinierte
Identmedien

Mifare, Legic, HID iCLASS, iButton, Smart
Card, mechanisches SchlieRsystem? Welche
Sicherheits-Technologien Sie in lhrem Unter-
nehmen auch einsetzen oder kombinieren
wollen — EVVA bringt alle zusammen! Sie
geniefSen die Vorteile jeder Technologie und
gleichzeitig volle Unabhangigkeit. EVVA
meistert |hre komplexen Anforderungen
und passt sich auch bestehenden Systemen
an. Eben ein Partner fur alles: EVVA.

www.evva.com




