MANITE

Dienstleister wie Securitytec Rentals geben klein- und mittelstandischen Unternehmen die Moglichkeit, Sicherheitstechnik in Ihren Leistungsbestand
aufzunehmen, ohne selbst vor Investitionshiirden zu stehen.

Videoschutz als Mietmodell

Wie mittelstindische Sicherheitsdienste Videosicherheitstechnik ohne
hohe Investitionen flexibel anbieten konnen.

PHILIPP KIRAJ

er Markt fiir Sicherheitstechnik
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wachung und Alarmaufschaltung

sind gefragter denn je. Das Problem fiir viele
mittelstindische Sicherheitsdienste ist: Wer
der steigenden Nachfrage gerecht werden
will, muss selbst tief in die Tasche greifen.
Ein Berliner Unternehmen mochte diese
Hiirde senken und mittelstdndische Unter-
nehmen stattdessen mit Flexibilitét fordern.
Grundsitzlich ist diese erh6hte Nach-
frage nach Sicherheit ein positives Signal.
Laut BDSW stieg der Gesamtumsatz der
Sicherheitswirtschaft auf 9,8 Milliarden
Euro an. Dennoch lohnt sich ein genauerer
Blick auf die Datenlage: Getragen wird die
erhthte Nachfrage im Sicherheitsgewerbe
unter anderem von der Konjunktur elektro-
nischer Sicherheitstechnik. Laut Erhebung

des Bundesverands Sicherheitstechnik e.V.
(BHE) betrug 2021 der Umsatz damit eine
Rekordhohe von 4,9 Milliarden Euro und
stieg in einem Jahr um 4,5 Prozent an.

Mensch und Technik vereint

Abseits der grofien Zahlen ist Sicherheit-
stechnik auch neben Privathaushalten, vor
allem im praktischen Alltag vieler Unter-
nehmen eingezogen. Hier ist ebenfalls eine
sich abzeichnende Entwicklung erkennbar:
Die Verbindungen zwischen Menschen
und angewandter Technik nimmt zu. Dies
geschieht nicht nur in der Sicherheitsbran-
che, sondern bekanntermafien weltweit, in
allen Dienstleistungsbereichen. Man sieht
bereits heute den vermehrten Einsatz von
Bodycams, Drohnen oder Durchgangs-
schleusen. Letztere waren beispielsweise
gerade wihrend der Corona-Pandemie

aufgrund von Features wie Temperaturmes-
sung (aber auch Metalldetektion und andere
Funktionen) gefragter denn je.

Die zu Grunde liegenden Motive fiir
den Einsatz moderner Sicherheitstechnik
erschliefien sich dabei leicht: Eine Dienst-
leistung kann verldsslicher und schneller
ausgefiihrt werden, da der manuelle Auf-
wand sinkt und Technik im Gegensatz zu
Personal nicht nur weniger Ausfall oder
Ungenauigkeit bedeutet, sondern mit
der Zeit auch giinstiger statt teurer wird.
Diese Erkenntnis wilzen grofie Anbieter
am Markt schon lidngst in Umsatzstrome
um: Wo méglich, wird Sicherheitstechnik
verkauft. Komplexe Alarmanlagen, inklu-
sive Kameratiirmen, liblicherweise verket-
tet mit Interventionsdiensten gehdren zu
den modernen Verkaufsschlagern und sind
dabei ein Win-Win-Szenario fiir Kunde und
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Sicherheitsdienst. Nicht nur sorgen etwa
Kameratiirme fiir monatlich feste Einnah-
men, sie fallen auch nachts nicht in Tief-
schlaf und sehen dank Infrarotsensoren
selbst bei Dunkelheit scharf.

Losung fiir den Mittelstand

Wie konnen diese sich indernden Kunden-
bedarfe nach Sicherheitstechnik fiir den
Mittelstand nutzbar gemacht werden? Diese
Frage ist durchaus berechtigt, da trotz der
eingangs erwihnten, positiven Marktlage,
eine gefihrliche Entwicklung nicht wider-
gespiegelt wurde.

Trotz eines scheinbar wachsenden
Markts und steigenden Umsatzzahlen,
lohnt sich ein weiterer, genauerer Blick
darauf, wie sich der Markt in sich verin-
dert: Laut dem Statistischem Bundesamt
sinkt ndmlich die Anzahl der Sicherheits-
unternehmen seit 2017 zum vierten Mal in
Folge von circa 5.800 um 6,9 Prozent auf
ca. 5.400 Stiick. Anders gesagt: Ein theo-
retisch groflerer Umsatzkuchen wird auf
immer weniger Marktteilnehmer verteilt.
Scheidende Unternehmen kommen dabei
fast ausschliellich aus dem Klein- und Mit-
telstandischen Sektor. Die Rolle des Mittel-
stands nimmt demnach auch hier ab.

Wihrenddessen profitieren grofiere
Marktteilnehmer von neuen, hybriden
Mensch-Technik Produkten, da Sie durch
dieses Angebot Kundenanfragen variabler
beantworten kdnnen. Die Krise durch feh-
lendes Fachpersonal? Sie ist fiir jene Spieler
am Markt, die Sicherheitstechnik vorhalten
und anbieten kénnen, leichter abzuwenden
als fiir kleinere Unternehmen, die eher auf
rein personelle Dienstleistungsanfragen
angewiesen sind. Dies fiihrt langfristig zu
einer Verdrangung von Klein- und mittel-
stindischen Unternehmen und sollte Inha-
ber und Geschiftsfithrer heute schon dazu
animieren, mogliche Losungen als Antwort
auf diese drohende Verdridngung zu suchen.

Neue Ideen und Mdglichkeiten
Grundsitzlich bringt ein sich verdndern-
der Markt hidufig neue Ideen und Mog-
lichkeiten hervor: Innovative Dienstleister
wie Securitytec Rentals geben klein- und
mittelstindischen Unternehmen die Mog-
lichkeit, Sicherheitstechnik in Thren Leis-
tungsbestand aufzunehmen, ohne selbst vor
Investitionshiirden zu stehen. Der Gedanke
dahinter: Miete von Sicherheitstechnik.

Videosicherheit

LES ist ratsam, sich in
der Zeit rasanter Ande-
rungen, mit cleveren
Tools auseinanderzuset-
zen, die gerade mittel-
standischen Unterneh-
men helfen kdnnen mit
der Zeit zu gehen und es
ermdglichen den ,,Gro-
Ren“ - zumindest tech-
nisch - auch morgen die
Stirn zu bieten.”

Philipp Kiraj, Geschéftsfiihrer, Janus
Technical Security Equipment GmbH.

Dabei nutzt das Sicherheitsunterneh-
men die Sicherheitstechnik, Logistik und
Marketingvorarbeit des Losungsanbieters
und gibt die technischen Herausforderun-
gen an Thn ab, ohne sein Kundenverhiltnis
selbst zu verduflern oder Kunden zu ,ver-
lieren*. Durch einen Webshop in der Optik
des Sicherheitsunternehmens, der ebenfalls
ohne hohe Ausgaben erstellt wird, kann der
Sicherheitsdienst ein ,eigenes Aufgebot an
Sicherheitstechnik in seiner Aufmachung
darstellen, welches auch direkt buchbar ist.

Bei einer Buchung findet dann die
Abwicklung des Auftrages durch Anbieter wie
Securitytec Rentals statt, die als Erfiillungs-
gehilfen im Namen des Sicherheitsdienstes
auftreten. Wichtig fiir Sicherheitsdienste: Die
Rechnung kann vom Sicherheitsdienst selbst
gestellt, sodass der Kunde in der vertrauten
Welt des Sicherheitsdienstes bleibt und
auch keine weiteren Abrechnungen erhlt.
Der Clou daran: Der Sicherheitsdienst erhalt
selbst eine Provision oder entsprechenden
Nachlass auf den Auftrag, sodass jedes
Geschift ein Zugewinn fiir die Bilanz ist. Fixe
oder variable Kosten fallen nicht an.

Es ist also ratsam, sich in der Zeit
rasanter Anderungen, mit cleveren Tools
auseinanderzusetzen, die gerade mittel-
stindischen Unternehmen ermoglichen
den ,,Groflen“ - zumindest technisch — auch
morgen die Stirn zu bieten. W

SECURITYTEC.RENTALS:
www.securitytec.rentals
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