INTERVIEW

Vom Vorstand

zum Mittelstand

Eine Fiithrungsposition im Konzern gegen die Selbststindigkeit als
Mittelstdndler in der Sicherheitsbranche eintauschen - gelingt das?
René Helbig hat diesen Schritt 2017 getan und in den vergangenen
Jahren den regionalen Wach- und Schliefidienst Teltow erfolgreich zur
national agierenden WSD permanent security weiterentwickelt. Ein
Gesprich iiber Unternehmenskultur, Transformationsprozesse und
den veranderten Sicherheitsmarkt.

Bereuen Sie Ihre Entscheidung, die
Position als Vorstand und CTO bei
Securitas Deutschland aufgegeben
und den damaligen Wach- und SchlieB3-
dienst Teltow iibernommen zu haben?

Nein, keineswegs. Ich habe mir die
Entscheidung damals auch nicht leicht
gemacht, zumal meine Aufgaben im
Konzern sehr spannend waren und es |
auch nach 25 Jahren beim Weltmarkt- :

34

¢ fiihrer noch Entwicklungspotenzial fiir
- mich gab. Nach den Gesprichen mit
. dem damaligen Inhaber von WSD hat
sich der Entschluss erst allméhlich iiber
. zwei Jahre entwickelt. Am Ende hat :

mich gereizt, mit 50 in meiner Heimat-
region noch einmal neu durchzustarten,
mit all den Moglichkeiten eines Verin- |
derungsprozesses in einem vergleichs-
¢ gen und Kenntnisse einbringen, die ich

weise kleinen Betrieb mit Potenzial.

Wie haben Sie den Schritt dann erlebt?
Es war ein weitreichender Paradig-
menwechsel, personlich wie beruflich.
Natiirlich konnte ich bei Securitas sehr
selbststindig agieren, und Unterneh-
mergeist war mir natiirlich nicht fremd.
Beim Kauf und der Fiihrung eines eige-
nen Unternehmens ist man aber mit vie-
len Herausforderungen und Entschei-
dungen konfrontiert, die auch schon

. mal eine schlaflose Nacht kosten. In der
. frithen Phase unseres Transformations-
. prozesses kam dann noch die Pandemie
. hinzu, die natiirlich viele Fragen und

Ungewissheiten mit sich gebracht hat.
Heute kann ich sagen, dass die Trans-
formation gelungen ist. Wir haben aus
einem etwas in die Jahre gekommenen
regionalen Wach- und Schliefdienst ein
modernes Dienstleistungsunternehmen
gemacht, mit innovativen und neuen
Sicherheitslosungen,  bundesweiten
Aktivitdten und groflartigen Referenzen.
Aber auch wenn wir heute stolz auf das
Geleistete sind: Der Prozess, sich an den
Markt anzupassen und stidndig weiter-
zuentwickeln, wird nie enden.

Welche Rolle haben dabei die
Erfahrungen aus einem groBBen Sicher-
heitskonzern gespielt?

Natiirlich konnte ich die Erfahrun-
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in den zuriickliegenden Jahren bei Securitas gewonnen habe.

Ohne sie hitte ich den Weg zum eigenen Unternehmen mog-
licherweise gar nicht eingeschlagen. Sie waren zweifelsoh-

ne die Basis der Neuerfindung von WSD. Doch inzwischen !
. Philosophie, Ziele und Unternehmenskultur verstanden und

ist daraus lingst eine Eigendynamik entstanden. Die erfolg-
reiche Weiterentwicklung der letzten Jahre verdankt das
Unternehmen einem grofiartigen Team und einem gemein-
samen Spirit, der uns alle immer wieder antreibt.

Was hat sich beim WSD unter Ihrer Fiihrung verdndert?
Bei der Ubernahme war der Betrieb in einem sehr aufge-
rdumten Zustand, jedoch in einem Dornrdschenschlaf. Das

ten Unternehmen nicht selten - sehr gut organisiert, aber in
sich gefangen. Heute verfiigen wir liber eine moderne, flache
und zukunftsgerichtete Organisation, ein LifeCycle-basier-
tes ERP-System, eine wertebasierte Philosophie und Unter-
nehmenskultur und damit einhergehend klare strategi-
sche Ziele. Eines davon ist die konsequente Umsetzung von
Wachstumszielen. Diese wiren ohne die vorgenannten Ver-
dnderungen nicht zu erreichen. Bei der strategischen Pla-
nung haben wir immer unsere Rolle in der Zukunft im Blick,
um frithzeitig Weichen zu stellen und uns proaktiv weiter-
zuentwickeln.

Welche Auswirkungen hatte die Neuaufstellung auf Ihre
Dienstleistungen?

Zur Transformation gehdrte natiirlich auch eine Anpas-
sung des Portfolios. Zum Zeitpunkt der Ubernahme hatte die
Sicherheitswirtschaft schon begonnen sich zu veréndern. Sie
muss sich noch viel mehr verdndern, um zukiinftigen Bediirf-
nissen und Marktbedingungen Rechnung zu tragen. Gera-
de eine von Manpower geprigte Branche wie unsere ist hier
in besonderem Umfange betroffen. Fiir uns war von Anfang
klar, dass wir nur erfolgreich sein kénnen, wenn unsere Leis-
tung absolut State-of-the-art ist und wir neue, innovative
und vor allem hybride Losungen anbieten. Tatsdchlich konn-
ten wir fast 30 Prozent unseres gesamten Kundenportfo-
lios in Losungskunden iiberfiihren. Dabei ist es nicht selten
gelungen, die Kosten fiir die Kunden deutlich zu optimieren
und dabei unsere Profitabilitit zu heben, also eine Win-Win-
Situation fiir beide Seiten. Das Programm WSDsolution, das
wir daraus entwickelt haben, ist nicht einfach eine Kampag-
ne, sondern die neue DNA von WSD. Konzeptionelle Losun-
gen statt einzelner Dienstleistungen sind die Zukunft.

Wie kann das gelingen, auch mit Blick auf den viel
diskutierten Arbeits- und Fachkraftemangel in der Branche?
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Die Grundlage allen Erfolgs sind in erster Linie wir selbst.
Das heifit die Unternehmensleitung und die gesamte Fiih-
rungsebene, insbesondere unsere Bereichs-, Objekt- und
Teamleitungen. Sie sind mafigeblicher Garant dafiir, dass

gelebt werden. Dazu gehort auch, dass bei uns das Miteinan-

¢ der im Vordergrund steht und Mitarbeitende sich aufgeho-
. ben fiihlen. Respekt, Anerkennung und eine stark ausgeprig-

te Feedbackkultur sind dafiir eine wesentliche Voraussetzung.

. Was sind Ihre Ziele fiir die kommenden Jahre und wie wollen

Sie diese erreichen?
Wir haben in den letzten sechs Jahren unsere Hausaufga-

¢ ben gemacht und unseren Umsatz verdreifacht. Wir stehen

aber erst am Anfang und haben bis 2030 genauso ambitionier-
te Ziele. Dafiir haben wir gerade unsere Strategie 25-25 weiter-

. entwickelt. Es gilt jetzt vor allem, unsere Losungen noch brei-

ter und erlebbarer werden zu lassen. Wir wollen unseren Kun-
den in Zukunft noch umfassender als starker, zuverlissiger

¢ Partner in vermeintlich einfachen wie auch komplexen Sicher-

heitsfragen zur Seite stehen. Ich bin zuversichtlich, dass uns
das mit der Leidenschaft, dem Knowhow und dem Engage-

i ment unseres gesamten Teams auch gelingen wird. Ich freue
ist nach meinen Erfahrungen bei mittelstindisch geprig- !

mich jedenfalls darauf, unseren Weg fortzusetzen.
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