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Drei Fragen an
UELI JOST

Als externer Berater stosst Ueli Jost im November 2000 fiir eine Potenzialanalyse zur Veriset Kiichen AG.
Ein Jahr spater wird er zum neuen CEO des Unternehmens und fiihrt dieses aus den roten Zahlen hin zum

fiihrenden Kiichenmobelhersteller der Schweiz.

«Letztendlich geht es um
Menschen. Menschen fiir
die Ziele zu begeistern, ist
der Schliissel zum Erfolg.»
Ueli Jost, CEO und Inhaber
Veriset Kiichen AG

Welches waren die grossten
Herausforderungen, nachdem Sie
die Geschiftsfiithrung von Veriset
iibernommen haben?

Ueli Jost: Als ich zur Veriset kam, hatte das
Unternehmen ein Vertrauens- und ein Kos-
tenproblem. Die grosste Herausforderung war,
dieses verloren gegangene Vertrauen bei den
wichtigen Anspruchsgruppen wieder zuriick-
zugewinnen. Ich musste unsere Kunden und
Lieferanten von der neuen Veriset iiberzeu-
gen. Letztendlich waren wir darauf angewie-
sen, beweisen zu konnen, dass wir fahig sind,
unsere Versprechen einzuhalten. Der Vertrags-
abschluss mit Sanitas Troesch 2008, unserem
heute grossten Fachhandelspartner, und der
damit verbundene Volumenanstieg von 70
Prozent innerhalb von vier Monaten stellte uns
2009 erneut vor eine grosse Herausforderung.

Wie baben Sie diese Herausforderungen angepackt
und gelost?

Ein konkretes Sanierungskonzept mit klaren, priorisierten Massnah-
men war selbstverstandlich die Basis fiir die enormen Kosteneinspa-
rungen, die getatigt werden mussten. Gleichzeitig galt es, eine klare
Strategie festzulegen und diese konsequent umzusetzen. Ich bin
tiberzeugt davon, dass uns die damals definierte Fachhandelsstrate-
gie zum Erfolg gefiihrt hat.

Nur die richtigen Entscheidungen zu treffen, reicht aber nicht aus.
Wir mussten Banken, Kunden und Lieferanten unseren Sanierungs-
plan erklaren und ihnen unseren Weg in die schwarzen Zahlen auf-
zeigen. Nur durch unzdhlige personliche Gesprache konnten wir ihr
Vertrauen zuriickgewinnen.

Ausserdem war es enorm wichtig, dass alle Mitarbeitenden an unsere
Ziele glaubten und zu 100 Prozent fiir sie einstanden. Den Volumen-
anstieg durch Sanitas Troesch konnten wir nur durch ein Top-Pro-
jektmanagement und die nétigen Investitionen meistern. Im End-
effekt geht es immer um Menschen. Menschen fiir die Sache zu
gewinnen, ist der Schliissel zum Erfolg.

Welche Ihrer Erfabrungen konnten in Ihren Augen
fiir andere Unternebmen wertvoll sein?

Ohne Vertrauen kein Erfolg. Wenn einem die wichtigen Entschei-
dungstriger nicht vertrauen, sind einem die Hande gebunden. Erstes
Ziel muss daher sein, das Vertrauen seiner Partner zu gewinnen. Ehr-
lichkeit und Transparenz sind die Voraussetzungen dafiir. Es bringt
ausserdem nichts, sich mit vermeintlichen Ungerechtigkeiten zu be-
schaftigen. Die Situation mag noch so aussichtslos erscheinen, wenn
man daran glaubt und sich mit Engagement fiir seine Ziele einsetzt,
ist alles moglich! &
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