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Jch mag es, in die

Zukunft zu denken®

Wilken Software Group Dominik Schwarzel steht seit vier Jahren an der Spitze des Ulmer
Softwareherstellers, der in der grofiten Transformation seiner 48-jahrigen Firmengeschichte
steckt. Ein Gesprach Uber Krisen, die Macht der Kreativitat, warum viele FUhrungskrafte
Uberflussig sind und wie eine neue IT-Losung die Arbeit der Stadtwerke revolutionieren soll.

Verraten Sie uns lhre fritheren Berufswiinsche?

Ich hatte den Plan, Berufssportler zu werden, weil
ich leidenschaftlich gerne Volleyball spielte. Ein an-
derer Traum von mir war, als Musiker zu arbeiten.

Warum kam es nicht dazu?

Bei uns zu Hause standen immer Grafikkarten und
Power-PCs herum. Mein Vater war begeistert von
Computern. Daher habe ich auch eine Leidenschaft
fiir PCs und das Schrauben daran entwickelt.

Was wurde aus der Musikerkarriere und dem Volley-
ball?

Die Musik ist bis heute mein grofses Hobby. Ich
habe eine A-Capella-Band gegriin-

lich gesagt war ich nie der beste Programmierer.
Ich habe mich schnell in Richtung Beratung und
Vertrieb orientiert. Ich mag es, frei und kreativ zu
sein, in die Zukunft zu denken - einfach zu machen.
Diese Herangehensweise in der Jazz-Musik hat sich
fiir mich zu einer wichtigen beruflichen Eigenschaft
entwickelt.

Wie fiihlt sich das an, seit vier Jahren an der Spitze

der Wilken Software Gruppe die Verantwortung zu

tragen?

Ich denke da nicht mehr dariiber nach. Nach all den

Erfahrungen, die ich in den vergangenen Jahren ge-

macht habe, fithle ich mich sehr sicher in meinem
Job.

det und in Coverbands gespielt. Im , Ich war nie

Volleyball konnte ich immerhin bis der beste Im Alter von 33 Jahren iibernehmen
in die Oberliga mitspielen. Mit mei- i nicht sehr viele Menschen die Ver-
nen 1,89 Metern war ich dann aller- Programmlerer und antwortung fiir eine so groe Un-

dings zu klein. Das war auch die wechselte f"'jh in

Zeit, in der ich mein Studium der

Wirtschaftsinformatik begonnen die Beratung.

habe.

Statt Berufsmusiker sind Sie IT-Geschaftsfiihrer ge-
worden: Was ist fiir Sie das Verbindende zwischen

IT und Musik?

Da gibt es verschiedene Punkte, allen voran die
Mentalitit: Ehrgeiz, Elan, Leistungsbereitschaft. Das
halte ich auch fiir wichtige Werte in unserer Ge-
sellschaft. Ich personlich stehe auch sehr gerne auf
Biihnen: sei es, um Vortrige zu halten oder Konzer-
te zu geben.

Wie hat Sie die Musik noch gepragt?

Bis ich zwolf war, habe ich klassische Musik ge-
spielt, bin dann aber auf Jazz-Piano und Soul um-
gestiegen. Diese Musikrichtungen haben viel mit
Kreativitit und Freiheit zu tun.

Bei Informatik denkt man als AuBenstehender nicht
unbedingt an diese Werte.

Das ist richtig. Wirtschaftsinformatik, Datenban-
ken, Programmiersprachen sind strukturiert. Ehr-

ternehmensgruppe.

Ich bin in unterschiedlichen Stufen
erwachsen geworden. ,,Business er-
wachsen“ bin ich durch den Tod
von Folkert Wilken geworden, der am 26. Dezem-
ber 2021 iiberraschend verstorben ist. Seit 2019 bin
ich Geschiftsfithrer, dennoch war er fiir mich ein
bewundernswerter Mentor und Freund. Wir haben
jeden Tag telefoniert, sehr viel Kontakt gehabt. Mit
seinem Tod war ich schlieflich allein an der Spit-
ze des Unternehmens. Und natiirlich gab es Unsi-
cherheit im Unternehmen und auch im Umfeld.

Und sicherlich viele Fragen?

Ja, zum Beispiel: Wird die Firma jetzt verkauft? Wie
wird sie weitergefithrt? Wir haben aber schnell
Ruhe reingekriegt, sehr schnell vertrieblich grofie
Erfolge eingefahren und uns stabilisiert. Kunden
und Beschiftigte haben gespiirt, dass das Unter-
nehmen in guten Hinden ist und nun ein neuer Ka-
pitdn den Kurs vorgibt.

Wie hat Sie diese neue Situation verandert?
Ich habe gelernt, Ruhe auszustrahlen und unser
Team in die richtige Richtung zu fithren. Neun Mo-

Zur Person

Dominik Schwarzel
(37, verheiratet, drei
Kinder) steht seit
2021 an der Spitze der
Wilken Software
Group. Seine Karriere
startete er als Pro-
zessberater, bevor er
2014 bei Wilken in die
Bereichsleitung Sozi-
alwirtschaft einstieg.
2018 wurde er zum
Referenten des ge-
schaftsfiihrenden Ge-
sellschafters Folkert
Wilken, der ihn 2018
zum Geschaftsfihrer
beforderte. Schwarzel
hat an der Dualen
Hochschule Baden-
Wirttemberg in Ra-
vensburg Wirtschafts-
informatik studiert.
Von 2013 bis 2015 be-
suchte er die Akade-
mie der Fihrungskraf-
te (General Manager)
und von 2017 bis 2018
die Management
School St. Gallen. Pri-
vat engagiert er sich
im Vorstand des SV
Ellwangen und begeis-
tert sich flirs Bauen.
Er verfligt Giber Bagger
und Lkw, mit denen er
gelegentlich die Gar-
ten von Bekannten
kostenfrei gestaltet.
Zudem restauriert er
historische Traktoren.
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, Die IT-Affinitat
in Deutschland
ist mittlerweile
aberdeutlich
gestiegen.

nate spiter kam mit einem Cyberangriff das nichs-
te kritische Ereignis.

Zu dem kommen wir spater. Wie féllt Ihre Bilanz im
Riickblick aus?

Das Unternehmen hat sich wirtschaftlich extrem
gut entwickelt. Die Zahl unserer Mitarbeitenden ist
in den vergangenen Jahren um rund 100 gestiegen,
dieses Jahr wollen wir um weitere 70 wachsen und
die Marke von 700 knacken. Wir haben Umsatz und
Ergebnis kontinuierlich gesteigert und verfiigen in
unseren Fokusbranchen iiber eine sehr gute Markt-
stellung. Einen solchen Schicksalschlag und einen
derart bedrohlichen Cyberangriff hatte es zuvor in
der Firmengeschichte nicht gegeben. Umso mehr
freut mich unser Wachstum und auch die Er6ffnung
unseres Neubaus am Standort Greven im Mai.

Wie erklaren Sie Unbedarften, was Wilken macht?
Friiher habe ich vergeblich versucht, Menschen un-
sere komplexen IT-Produkte zu erkliren. Als ich
vor vier Jahren CEO der Wilken Software Group
geworden bin und auch Geschiftsfithrer der Wil-
ken Gourmet, habe ich gesagt, wir haben Catering,
einen Betrieb und ein Restaurant. Mittlerweile ist
die IT-Affinitit in Deutschland aber deutlich gestie-
gen. Daher erklire ich, was wir machen so: Wir sind
ein fithrender Anbieter von I'T-Lésungen fiir die
wichtigsten Sdulen der Gesellschaft: die Energie-
versorgung, die Deutsche Rentenversicherung,
Krankenkassen, kassenirztliche und kassenzahn-
arztliche Vereinigungen, die katholische und evan-
gelische Kirche sowie Wohlfahrtsverbinde.

Was hat sichin den vergangenen Jahren verandert?
Die heutige Zeit ist extrem schnelllebig. Frither ha-
ben wir pro Jahr ein oder zwei Releases herausge-
bracht, heute liefern wir teilweise wochentliche Soft-
ware-Updates. Unser Anspruch ist es, Technologie-
partner Nummer eins zu sein. Was wir tun, wollen
wir gut machen, unsere Marktanteile verteidigen und
ausbauen - und zufriedene Bestandskunden haben.
Sie kénnen aber nicht iiberall die Nummer eins sein.
Daher haben wir seit vier Jahren eine Fokussierungs-
strategie. Das hat auch bedeutet, dass wir uns aktiv
von Kunden getrennt haben, die nicht in unsere Stra-
tegie und die Fokusbranchen passen.

Was heif3t das konkret?

Wir schliefen nur mit Kunden Vertrige, die in un-
sere Zielgruppe passen. Und wir verkaufen nur die
Produkte, die perfekt zu den Zielgruppen passen.
Im Zuge dieser Strategie haben wir leider auch klei-
nere Standorte geschlossen. Unsere Hauptstandor-
te sind Ulm und Greven in Nordrhein-Westfalen.

Wie weit gehen Sie auf Sonderwiinsche lhrer Kun-
denein?

Wir sind ein Hersteller von Standardsoftware, die
in den Kernbereichen all unserer Kunden zum Ein-
satz kommt. Wir sind kein Projektdienstleister und
machen keine Invidualisierung. Entsprechende Son-
derwiinsche und Individualisierungsanfragen ge-
ben wir an unsere Projektpartner weiter.
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Wie kommt es, dass 400 kleine und mittlere der
1200 Stadtwerke hierzulande zu lhrer Kundschaft
gehoren?

Weil wir Branchenspezialist sind. In unseren Kern-
branchen sind wir aufgrund unserer Qualitit, Zu-
verlissigkeit und der Skalierbarkeit unserer Losun-
gen Branchenprimus.

Gibt es weitere Griinde fiir die starke Stellung?

Wir haben zum Beispiel mit der IVU in Hamburg
seit 25 Jahren einen sehr guten Partner. Die IVU ist
ein klassisches Systemhaus, sie kauft bei uns die Soft-
ware ein und iibernimmt die Implementierung und
den Betrieb beim Kunden. Das ist genau die Art, wie
wir mehr Potenzial unserer Softwarelésungen he-
ben kdnnen - {iber Partner. Seit zwei Jahren sind wir
dabei, weitere Systemhiuser dafiir zu gewinnen. Der
zweite Punkt war die Ubernahme
der Neutrasoft in Greven 2009, die
ausschlieflich fiir die Energiewirt-

,, Die wenigsten

Wie hat sich der Angriff auf die Belegschaft ausge-
wirkt?

Wir haben ein ganz anderes, sehr ausgeprigtes
Teambewusstsein. Wenn sie einen gemeinsamen
Feind haben, der von auf’en kommt, dann schweifdt
das zusammen. Bei uns im Unternehmen standen
sogar teils Feldbetten: Nachmittags haben dort Mit-
arbeitende geschlafen, weil sie die Nacht freiwillig
durchgearbeitet hatten. Alle waren da und haben
geholfen. Wir haben das Gliick, dass wir mehr als
500 I'T-Spezialistinnen und Spezialisten haben, die
alle mit anpacken konnten. Daher brauchten wir
wenig Unterstiitzung von aulen. Das war eine tol-
le Leistung unseres Teams.

Wie haben lhre Kunden reagiert?

Unsere Kundensysteme waren nie von dem Angriff
betroffen. Daher hatten wir, als wir
unsere neue Infrastruktur wieder
hochgefahren haben, Kundenanfra-

schaft téitig war. In einem Markt, der Firmenchefs gen ohne Ende. Dass wir einen Cy-
stark von Verdrangungswettbewerb . - . . berangriff eines solchen Schwere-
geprigt ist, half auch der starke Ver- sind sich iiber die grades tiberstehen, ohne dass Kun-
trieb von Wilken und Neutrasoft.  fijnanziellen Folgen densysteme betroffen oder gefihr-

b t dert waren, war ein Signal an den
Welche Lehren haben Sie aus dem ewusst. Markt.

Hackerangriff 2022 gezogen?

Die Kernaussage ist: Es kann jeden treffen. Mittler-
weile ist es wieder ein bisschen ruhiger geworden.
Vor drei Jahren gab es eine massive Hiufung der
Angriffe. Und nein, wir wissen nicht, wer uns an-
gegriffen hat. Der Angriff erfolgte iiber 117 Server
weltweit. Die Zusammenarbeit mit der Ulmer Po-
lizei war sehr gut. Dort hat auch das Cyber Center
Siid seinen Sitz. Das ist eine tolle Truppe. Sie sind
nett, schnell und technisch richtig gut.

Was hat Wilken veréndert?

Wir sind heute deutlich sicherer aufgestellt als frii-
her. Unsere IT-Infrastruktur ist High-End. Welches
Unternehmen hat schon die Mdoglichkeit, das Re-
chenzentrum drei Monate anzuhalten und komplett
neu aufzubauen? Das macht niemand. Ohne Ha-
cker-Angriff wird iiblichwerweise unter laufendem
Betrieb optimiert.

1:E|—'rnay|—'®
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Erfahren Sie mehr iiber uns -
JETZT QR-Code scannen!

Haben Sie im Nachgang lhre Erfahrungen geteilt?
Ich habe viele Vortrige gehalten, auch in Ulm. Nur
etwa ein Fiinftel der Teilnehmerinnen und Teilneh-
mer hatten eine Cyberversicherung. Die wenigsten
Betriebsinhaber sind sich {iber die méglichen finan-
ziellen Folgen bewusst und welche Strafen fillig
werden, wenn personliche Daten gestohlen wer-
den. Das sind bis zu 8000 Euro pro Datensatz. Han-
delt es sich gar um Gesundheitsdaten wie Corona-
und Grippe-Impfungen oder Unvertriglichkeiten,
wird es richtig teuer, weil es sich dann um die
hochste Kategorie im Datenschutz handelt. Ange-
sichts der hohen Gefihrdung ist es heute aber auch
sehr schwierig geworden, eine Versicherung gegen
Cyberangriffe abzuschliefen.

Wie sollten Unternehmen vorsorgen?
Sie brauchen unbedingt einen Notfallplan, dhnlich

PIONIERE DER ENERGIEEFFIZIENZ

www.wintermayr-gruppe.eu
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»,Bei unserer Plattform GY
haben wir die Strategie
verfolgt, dass Sachbear-
beiter der Energieversorger
kaum mebhr eingreifen
muissen®, sagt Wilken-Chef
Schwarzel.

.

wie bei Brandschutziibungen. Wer muss was tun?
Wer kommuniziert an wen was? Wer spricht mit
der Versicherung? Was machen die Mitarbeiter?
Wie arbeiten diese von zu Hause? Erschreckend ist,
dass sehr wenige Unternehmen so einen Plan in der
Schublade haben.

In diesen Zeiten mit hohem Bedrohungspotenzial
haben Sie eine neue cloudbasierte Lésung auf den
Markt gebracht namens GY. Was hat es damit auf
sich?

Wir haben fiir die Energiewirt-

—om

Worin steckt der Vorteil?

Mit herkémmlichen Systemen kommt man nicht
iiber einen Automatisierungsgrad von 60 Prozent
hinaus. Mit GY wollen wir mehr als 90 Prozent er-
reichen. Das ist eine andere Dimension. GY wurde
Cloud-native entwickelt, kombiniert verschiedene
IT-Lésungen mit einer flexiblen Entwicklungskul-
tur und basiert auf dem Wissen und der Erfahrung
vieler Mitarbeiter und Unternehmen aus der Bran-
che. Der Hintergrund ist, dass die Zahl der Kun-
denanfragen an Energieversorger und Stadtwerke
immer stirker ansteigt und von ih-
ren Mitarbeitenden gar nicht mehr

schaft zwei Produktlinien. Zusitz-

lich haben wir uns bewusst fiir , Wenn man nur bewiltigt werden kann. Gleichzei-
eine dritte, eine so genannte bestehende tig kimpfen diese Unternehmen
G field-Cloud-nati Kom- . it ei drastischen P 1-
plfitelliljsﬁng en‘?:chiréaég,ealso ;)irrrlle sys'teme oPtImlert’ ﬁgnglerll,e (rir(ler ;?cshlisr(; dz?l kgirslcr)rle-
Anwendung, die wir von Grund kommtmanan den Jahren weiter verschirfen
auf neu entwickelt haben. Einige Grenzen wird. Hier hilft ein moglichst ho-

L]

unserer Mitwettbewerber opti-

mieren teils nur ihre bestehenden

Systeme. Dabei kommt man aber an Grenzen - ar-
chitektonisch und technologisch. Insbesondere
wenn es darum geht, KI-Komponenten tief zu inte-
grieren. Die Automatisierung lisst sich zwar bis zu
einem gewissen Grad erhdhen, aber deren Philoso-
phie nicht neu denken.

Was ist bei GY anders?

Wir haben bei der Plattform eine Philosophie ver-
folgt, die im Idealfall Sachbearbeiterinnen und
Sachbearbeiter bei den Energieversorgern so ent-
lastet, dass sie kaum mehr eingreifen miissen und
sich ihre Rolle stattdessen stark zu Prozessiiberwa-
chenden verlagert.

her Automatisierungsgrad.

Wie gefahrdet ist ein solch offenes Systemin der
Cloud?

Die technologischen Standards fiir Einsatzbereiche
in der Cloud und damit die Sicherheit sind deutlich
hoher als bei einem klassischen Rechner unter dem
Schreibtisch oder in klassischen Rechenzentren. Ein
weiterer Vorteil ist, dass wir im Gegensatz zu fast
allen Mitbewerbern plattformunabhingig sind. Sie
konnen GY in jeder beliebigen Cloud betreiben, bei
weltweit anerkannten SicherheitsmafRnahmen.

Was ist der Grund dafiir, dass Sie GY fiir Partner zu-
ganglich gemacht haben?
Wir sehen GY nicht nur als Wilken-Produkt, son-




, Mit GY kénnen
Stadtwerke

per Mausklick neue

Geschiftsmodelle

ausprobieren. iRt

dern auch als Kollaborationsoffensive marktfiithren-
der Anbieter in der deutschen Energiewirtschaft.
Der Losungskern kommt von uns, also alles, was
zum Thema Abrechnung gehort: Messwesen, Zih-
ler und entsprechende Informationen. Aber Kom-
ponenten wie Bilanzkreismanagement, Energieda-
tenmanagement, Kundenportale und Zusatz-Apps
stammen nicht von uns, sondern von sorgfiltig aus-
gewihlten Partnern, die wir auf eine sehr sichere
Art und Weise integriert haben.

Haben Sie ein Beispiel, wie die Stadtwerke von GY
profitieren?

Wenn Sie heute als Stadtwerk in den Vertrieb von
Photovoltaik (PV) und Wirmepumpen oder gene-
rell in neue Geschiftsmodelle einsteigen wollen,

unternehmen [!]
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dann haben Sie mit sogenannten Templates die pas-
sende Losung bereits im System. Per Mausklick kon-
nen Sie so neue Geschiftsmodelle ausprobieren.
Frither haben Sie vier Monate fiir so ein Projekt ge-
braucht. Heute sind es wenige Tage.

Wie sieht es mit den Kosten aus?

Statt einmalig 250.000 Euro an Lizenzen zu bezah-
len, startet das Stadtwerk mit beispielsweise 800
Euro im Monat. Je mehr Anlagen, Zihlpunkte etc.
eingehen und je mehr Abrechnungen erfolgen, des-
to mehr verdienen wir mit. Wir partizipieren am
Erfolg unserer Kunden und haben daher hochstes
Interesse an einem effizienten System. Wir iiber-
nehmen fiir Stadtwerke die Technologiestrategie,
damit sie sich auf ihr Kerngeschift konzentrieren
konnen.

Welche Rolle spielen dabei Kl und Big Data?

KI spielt eine grofie Rolle. Aber nicht iiberall. Der
Vertrieb neuer KI- Anwendungen steht fiir uns nicht
im Fokus. Natiirlich stecken in einer neuen Anwen-
dung wie GY viele KI-Komponenten, und es ist ein
selbstlernendes Produkt mit hoher Losungsintelli-
genz. Wenn wir wollen, dass der Sachbearbeiter
nicht stindig eingreifen muss, dann haben sie The-
men wie eine kiinstliche Intelligenz, die sofort auf
Basis von Big Data erkennt, ob der Zihlerstand
stimmt, oder ob ein Zahlendreher vorliegt. Dabei
konnen wir auch den Endkunden in unsere Prozes-
se integrieren. Das heifst, die Verbraucher bekom-
men automatisch einen Link zugeschickt, iiber den
sie selbst Daten nachliefern oder korrigieren.

Wo sehen Sie das wichtigste Einsatzgebiet fiir KI?
KI wird fiir Tech-Unternehmen eine entscheiden-
de Rolle bei der Herstellung und Absicherung der
Systeme spielen, beispielsweise als Entwicklungs-
werkzeug oder fiir die Qualititssicherung.

Was heif3t das konkret?

Wir starten gerade intern einen Rollout der KI-As-
sistenten CoPilot Chat und ChatGPT, haben aber
auch einen eigenen Wilken-Chatbot in der Pilotie-
rung. Den kdnnen Sie in Zukunft fragen: Wie muss

Perfekt bauen — in allen Disziplinen.
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Matthaus Schmid Bauunternehmen GmbH & Co. KG | Hornberg 8 | 88487 Baltringen | @schmid_baltringen

Schliisselfertighau
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Tiefbau
perfekt-bauen.de
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Wichtiger Technologiepartner fiir Krankenkassen, Kirchen und Stadtwerke

F

e

Mit aktuell 650 Beschaftigten ist die
Wilken Software Group aus Ulm einer der
fihrenden Technologiepartner fiir Unter-
nehmen und Organisationen aus Deutsch-
lands kritischer Infrastruktur: Zu den Kun-
den des 1977 gegriindeten Unternehmens
zahlen 80 Prozent der gesetzlichen Kranken-

, Wir haben
unseren
eigenen
Chatbotinder
Pilotierung.

Ein Wilken-Team im Austausch: Firmenchef Schwaérzel mochte, dass moglichst viele Entscheidungen in den Teams fallen.

ich den 24-Stunden-Lieferantenwechsel bei einem
Energieversorger oder das Thema Preisbremsen
oder Mehrwertsteuersenkungen in den Systemen
einrichten? Dann sagt IThnen unser GY:PT, was Sie
tun miissen und fragt: Oder soll ich das fiir dich
iibernehmen? Das macht eine KI. Warum? Weil die
KI unsere Benutzerhandbiicher und Datenbank-
Strukturen kennt.

Welche Anderungen gibt es noch bei Wilken?

Wir durchleben als Wilken Software Group gerade
die grofite Transformation der Unternehmensge-
schichte. Das Stichwort heif’t ,,Going agile”.

Wie muss man sich das vorstellen?

Teammitglieder, die am selben Projekt arbeiten, sit-
zen zum Beispiel raiumlich méglichst nah beieinan-
der, gerne in einem Raum, damit sie sich eng ab-
stimmen konnen: Also etwa Produktmanager, Be-
rater, Entwickler, Service und Betrieb fiir diesen
Bereich. Dann haben wir noch sogenannte Team-
und Agile-Coaches. Sie verfiigen iiber grofies me-
thodisches Wissen, programmieren und beraten
nicht, sind aber dafiir da, die Teams zu entwickeln
und in Sachen agile Arbeitsweisen zu befihigen.

versicherungen, 60 Prozent der kassenarztli-
chen und kassenzahnarztlichen Vereinigun-
gen, Uber 30 Prozent der deutschen Energie-
und Wasserversorger sowie zahlreiche (Erz-)
Bistiimer und Di6zesen. 2024 erwirtschafte-
ten die 630 Mitarbeitenden einen Umsatz
von 70 Millionen Euro (plus 13 Prozent). Ne-

=

ben dem Stammsitz in Ulm verfuigt Wilken
noch tber Standorte im nordrhein-westfali-
schen Greven (zum Jahresende 2024: 165)
und im spanischen Gijon (25 Beschaftigte).
Dachgesellschaft ist die Wilken Holding
GmbH. Dort bilden Andrea Wilken und Domi-
nik Schwarzel die Geschaftsfiihrung.

Warum stellen Sie sich so auf?

Ich mochte nicht, dass jede Entscheidung nach oben
delegiert wird. Ich mochte, dass Entscheidungen
dort getroffen werden, wo das Know-how ist, und
das ist in den Teams. Daher verindern wir uns ge-
rade massiv. Vor ein paar Jahren hat man von der
Flihrungsspanne von eins zu zwolf geredet. Mit ei-
ner agilen Organisation wie der unseren halte ich
auch eine Fiihrungskraft auf 80 Mitarbeiter fiir mog-
lich. Beim Thema Urlaub beispielsweise miissen
sich die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter doch oh-
nehin im Team abstimmen. Hier hat eine diszipli-
narische Fiithrungskraft kein To-do.

Welches Ziel verfolgen Sie mit diesem Ansatz?

Ich will Verantwortung verteilen. Aus meiner Sicht
brauchen wir dafiir weniger Fiihrungskrifte und
mehr interdisziplinidre Teams. Die Rolle einer Fiih-
rungskraft muss sich massiv indern. Sie werden
nicht mehr iiber Kontrolle agieren, sondern sind
Coach, Sparringspartner, Ratgeber und befihigen
die Mitarbeiter.

Andert sich damit auch das Vergiitungssystem?
Das Gehalt darf kein Nasenfaktor sein. Wir haben
Peer-Groups iiber unterschiedliche Disziplinen
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aufgebaut, also Gruppen von Kolleginnen und Kol-
legen mit vergleichbaren Rollen zusammengefasst.
Zudem haben wir Gehaltsbander erstellt, die im
Intranet fiir alle einsehbar sind. Mitarbeiterinnen
und Mitabeiter, die in die nichste Stufe aufsteigen
wollen, kdnnen sehen, welche Fihigkeiten sie sich
dafiir aneignen miissen. Das muss ein Automatis-
mus sein, der auf Leistung beruht, auf Fihigkei-
ten, auf sozialer Kompetenz und persdnlichen Fi-
higkeiten.

Wie kommt das bei den Mitarbeitern an?

Wir haben mittlerweile deutlich weniger klassi-
sche Fithrungskrifte als im vergangenen Jahr. Und
klar ist ebenfalls, dass nicht jeder diesen Weg mit-
gehen mochte. Aber das System etabliert sich gut
und unsere Kolleginnen und Kollegen erkennen
die Vorteile und nehmen auch die Gestaltungs-
moglichkeiten und die damit verbundene Verant-
wortung an.

Wie schwierig ist es, neue Fachkrafte zu gewinnen?
Wir haben ein sehr gutes Recruiting und fahren
starke Employer-Branding-Kampagnen, auch mit
den Basketballern von Ratiopharm Ulm und im Ra-
dio. Wir sponsern viel und sind sehr prisent.

v stae.

»Mir ist es wichtig, dieses Feuer zu entfachen. Der Rest kommt von
allein“, sagt Wilken-Chef Schwarzel (iber seinen Fllhrungsstil.

Wie wirkt sich das aus?

Im Januar und Februar hatten wir mehr als 700 Be-
werbungen pro Monat. Dabei profitieren wir auch
von der Krise in der Automobilindustrie und deren
Zulieferern. Die Unternehmen lassen befristete
Vertriage auslaufen. Wir freuen uns {iber sehr gut
ausgebildete Bewerberinnen und Bewerber.

Welche Frage hitten Sie gerne gestellt bekommen?
Was treibt Sie jeden Tag an?

Wie lautet die Antwort?

Ich habe Spaf an Erfolg, aber nicht im Sinne von
Gewinnmaximierung. Wir konnten ganz andere Ge-
winne einfahren, wenn wir nicht 10 Millionen Euro
in die Zukunft - also ins Unternehmen - investie-
ren wiirden. Erfolg heif’t fiir mich, wenn wir jeden
Tag Menschen haben, die gerne zum Arbeiten kom-
men und ein Leuchten in den Augen haben, die sich
ihrer Verantwortung bewusst sind und die weiter
wollen. Wenn sie Menschen im Unternehmen ha-
ben, die Lust auf ihre Arbeit haben, muss ich nicht
iiber Qualitit und Innovation reden, weil die Men-
schen das selbst erzeugen wollen. Mir ist es wich-
tig, dieses Feuer zu entfachen. Der Rest kommt dann
von allein.

\

Das Titelinterview wurde
gefiihrt von SWP-Redak-
teurin Simone Diirmuth
und Alexander Bogelein,
Teamleiter Wirtschaft.

Fotos: Marc Horger

Ca. 36.000 m2 Grund & 19.000 m2 Nutzflache

ERFOLGREICH
MUNK VERMITTELT!

Gerne vermitteln wir auch lhre Gewerbe-

DURCH

und Industrieflache. Jetzt informieren:
Steffen Munk 0731-96 8 96-43
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