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Wechselbeziehung zwischen...

Sicherheits-
unternehmen
Auftragnehmer

Kunde
Auftraggeber

ist stark belastet...

Wie ist es dazu
gekommen?



Auftraggeber Auftragnehmer

Globalisierung erzeugt 
Wettbewerbsdruck, verbunden

mit Kampf  um eigene 
Wettbewerbsfähigkeit 

(Verlagerung, Schließung etc.)

‚Geiz ist geil‘

Verschärfte 
Einkaufsbedingungen

Sparprogramme/
Kostensenkung

Markt stagniert

Tarifdschungel, fehlende Tariftreue

Verdrängungswettbewerb

‚schwarze Schafe‘



Beispiel Verdienstabrechnung



Der Ausweg aus dem Dilemma



Grundwiderspruch in der Beziehung

Die Frage nach dem Kerngeschäft Sicherheit

1. Auftraggeber 

� Hat eigentlich kein Kerngeschäft Sicherheit, sondern 
eigenes Kerngeschäft, z. B. Chemische Industrie = 

Produktion oder Universität = Lehre & Forschung! 

� Definiert dennoch dem Auftragnehmer minutiös und 

sehr detailliert Sicherheitsdienstleistungen

� Bindung von Ressourcen und Investment außerhalb 
seines Kerngeschäftes

� Perfektioniert den Einkauf von 

Sicherheitsdienstleistungen zum „Schraubenkauf“

AG



Grundwiderspruch in der Beziehung

Die Frage nach dem Kerngeschäft Sicherheit

2. Auftragnehmer

� Sollte eigentlich Sicherheit als Kerngeschäft/Kernkompetenz 
haben! 

� Macht dennoch nur das, was Kunde detailliert vorgibt

� Grundübel in der Beziehung: verkauft nur Mann-Stunden

� Investiert kaum in sein eigentliches Kerngeschäft

� In Wirklichkeit Spezialist im Personalmanagement von 
Sicherheitsmitarbeitern

� Besitzt keine Ressourcen für die Lösungsentwicklung am 

Kunden, aber auch kaum Möglichkeiten, sich an dieser zu 
beteiligen

AN



„Hausaufgaben“

1. Auftragnehmer

� Kernkompetenz Sicherheit für sich 

beanspruchen!

� Weg vom Mann-Stunden-Lieferanten hin zum 
Lösungsanbieter

� Kundenbedürfnisse analysieren, 

maßgeschneiderte Lösungen durch Verbindung 

Manpower, Technik, Service und Investment 

� Qualität der Dienstleistung erhöhen

� Ausreichende Bezahlung

� Stärkere Einflussnahme auf Politik zur 
Verbesserung der Rahmenbedingungen



„Hausaufgaben“

2. Auftraggeber

� Zulassung von Nebenangeboten!

� Lösung des Sicherheitsproblems als 

„Ideenwettbewerb“ ausschreiben, damit Förderung 
von Innovationsprozessen

� Investitionen für Sicherheitstechnik/-anlagen durch 

Auftragnehmer realisieren lassen 

� Anwendung des „Handbuches zur Vergabe von 

Aufträgen an Wach- und Sicherheitsdienste“

� Präqualifizierungsverfahren einrichten

� Unternehmen besuchen

� Kontrolle der Einhaltung von Tarifverträgen, 

Nachkalkulation zur Vermeidung von Sozialbetrug



Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit!


