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or Thnen liegt die 137. Ausgabe der

TRENDS von JohnsonDiversey.
Wir hoffen, Sie teilen unsere Freude am
frischen Auftritt mit unserem Firmen-
logo. Noch viel mehr hoffen wir natiir-
lich, dass Sie die Anderungen moglichst
positiv erleben und es schitzen, ein
breiteres Sortiment von einem einzigen
Lieferanten beziehen zu kénnen!

Die Zusammenfiithrung der
" \beiden Unternehmen Johnson
Wax Professional und Diversey-
Lever zu JohnsonDiversey ist
weltweit ein sehr arbeitsintensi-
ver und autwindiger Prozess, der
noch keineswegs abgeschlossen
ist. In der Schweiz sind wir gliick-
licherweise in sehr kurzer Zeit
schon recht weit gekommen.
Besonders erfreulich ist, dass die
Hauptziele des eigens geschaffenen
Integrationsteams ausnahmslos
erreicht, teilweise sogar schon iiber-
troffen wurden. Dies wurde intern durch
das positive Ergebnis der Cash-Umfrage
(s. Seite 2) im Sommer letzten Jahres
noch verdeutlicht.

Die Kulturen und Wertvorstellungen
sind bereits weitgehend erfolgreich zu-
sammengefithrt worden, wobei klar ist,
dass dieser Prozess noch weitergehen
muss. Dies ist bei einer Zusarmmen-
legung von Unternehmen der «match-
entscheidende» Aspekt.

Weitere wichtige Ziele des Integrations-

tearns waren:

B Sicherstellen und Ausbauen der
Kundenbeziehungen

B Sortimentsintegration und Har-
monisierung der Konditionen

B Zusammenfithrung des Offert- und
Bestellwesens

B Kommunikation; neues Erschei-
nungsbild

B Personelle Integration und Har-
monisierung der Anstellungs-
bedingungen

Wir stellen mit Befriedigung fest, dass
dank der guten Zusammenarbeit aller
Beteiligten ein ausgezeichnetes Resultat
vorzuweisen ist, von dem Sie als Kunde
hoffentlich noch vermehrt profitieren
kénnen!

Unsere Ambition ist es, unseren Kunden
zum geschiftlichen Erfolg zu verhelfen.
Wir glauben, dass wir auf diesem Weg
mit vereinten Kréften von Johnson-
Diversey einen Schritt weiter gekommen
sind, und freuen uns auf eine weiterhin
erfolgreiche und gemeinsame Zukunft
mit Thnen als Partner!
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Railshow 2002
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_U_nternﬁn_mgr des Jahres 2002

n dieser neuen Rubrik méchten wir IThnen einen Einblick in verschiedene
Unternehmen geben und Partner vorstellen, welche sich durch eine besondere

Leistung auszeichnen.

Dieses Mal vertffentlichen wir ein Interview mit Markus Oberholzer, Geschiftsfithrer
und Prisident des Verwaltungsrates der First Catering Produktion AG in Bassersdorf,
der in der Kategorie «Handel/Dienstleistungen» mit dem Preis «Entrepreneur of the
Year 2002» ausgezeichnet wurde. Die fachkundige Jury meinte dazu: «Markus Ober-
holzer hat bewiesen, dass es moglich ist, dank profunder Marktkenntnis, dem Gespiir
fuir Nischen, dem Mut zum Risiko und konsequenter Verfolgung einer Strategie ein

blithendes Unternehmen aufzubauen.»

Herr Oberholzer, wie wuchs bei Thnen der
Entscheid, eine «sichere» Karriere bei einem
absoluten Branchenleader aufzugeben und
stattdessen das Risiko als «kleiner Unter-
nehmer» einzugehen?

Markus Oberholzer (M.0.): In einem
Grossunternehmen sind die Strukturen
und Vorgaben gegeben, als Mitarbeiter
muss man sich anpassen und kann nur
zum Teil oder zu wenig eigene Ideen
umsetzen. Ich méchte meine Ideen so
umsetzen, wie ich es mir vorstelle, und
zwar mit allen Konsequenzen. Dazu
gehoren durchaus auch schlaflose
Nichte, allerdings ist genau das auch
wieder die Herausforderung.

Was gab Ihnen die Gewissheit, gegeniiber
den «Grossen» bestehen zu konnen?
M.O.: Ich hatte gute Marktkenntnisse,
habe insbesondere den Markt Ziirich
genau beobachtet. Ich war iiberzeugl,
dass es Platz bzw. eine «Daseinsberech-
tigung» gibt. Das Wichtigste war fiir
mich von Anfang an, klar zu kommuni-
zieren, was ich kann und was ich nicht
kann —und sich ganz konsequent daran
zu halten. Wir sind ein Low-Cost-
«Nischen-Caterer» ausserhalb des Flug-
hafens Ziirich-Klotenund im Bereich
Airline Catering, Zulieferung von
Verpflegungen sowie Komponenten fiir
Fluggesellschaften; Kabinenbesatzung
und Grosscaterer titig. Mit dieser
Definition ist auch klar, dass wir kein
Konkurrent anderer Grosscaterer sind,
sondern ein Pariner — das war ein ganz
neuer Weg, der sich bewihrt hat.

Kénnen Sie uns etwas sagen iiber die ersten
3—6 Monate Ihres neuen Unternehmens?

M.O.: Ich habe mit 3 Angestellten und
ohne einen Auftrag angefangen — man
erhilt ja keinen Aufirag, bevor das Un-
ternehmen bereitsteht. Das erste Jahr
erforderte einen extremen personlichen
Einsatz, Ferien lagen da nicht drin. Das
Ziel war klar definiert: Der Turnaround
muss nach 2 Jahren stattfinden, sonst ist
das Unternehmen gestorben — er kam
dann bereits nach einem Jahr! Heute
haben wir einen Umsatz von 24 Millionen
und einen Marktanteil von 15-20%.

Um das zu erreichen, brauchte es einen
eisernen Willen der Uberzeugung und
manch schlaflose Nacht.

Wie beurteilen sie die Zukunfisperspektiven
Ihrer Branche? '

M.O.: In Ziirich besteht eine Uberkapa-
zitdt von 30-35%. Allerdings ist die First
Catering AG vorwiegend im Bereich des
Ferienflugverkehrs/Charter titig. Ich bin
iiberzeugt, dass sich dieses Segment

schneller etholen wird. Auch das Luxor-

Attentat war relativ schnell wieder
vergessen. Der Krieg ist praktisch vorbei,
die Menschen vergessen schnell und
fiihlen sich rasch wieder sicherer,
ausserdem wird kaum auf Ferien ver-
zichtet. Wenn nicht weitere negative Er-
eignisse eintreffen, bin ich eigentlich
recht zuversichtlich, was den Ferienflug-
verkehr anbelangt. Bei den Linienfliigen
sieht es etwas anders aus (SARS usw.)

Was drgert Sie?

M.O.: Unloyal sein. Wenn man als Un-
ternehmer titig ist und feststellen muss,
dass im Umfeld (z.B. Lieferanten-
Kunden-Verhiltnis, Verhiltnis zu Mit-
arbeiterInnen usw.) Ethik und Moral
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plétzlich nicht mehr gelebt werden.
Gerade in angespannten Situationen ist
es umso wichtiger, dass diese Werte
trotzdem spielen.

Welche Werte sind Ihnen besonders
wichtig?

M.O.: Wie bereits erwahnt: Ethik und
Moral. First Catering hat vor allem Er-
folg dank den 179 MitarbeiterInnen, das
muss man sich bewusst machen. Man
spiirt, dass diese Begriffe — wie auch die
Wahrnehmung einer sozialen Verpflich-
tung — bei uns gelebt werden, und ver-
schiedene Beispiele beweisen es. So z.B.
die Integration der Mitarbeiterlnnen der
psych. Klinik Embrach, die fiir uns an-
finglich in geschiitzten Werkstitten in
der Klinik Besteck einpackten und die
wir direkt in unseren Betrieb holten.
Dies einerseits aus gkologischen
Griinden — die Transport{ahrten konnten
ausgeschaltet werden —, andererseits
bedeutete dies fiir diese Personen eine
Riickintegration in ein normales
Arbeitsumfeld. Fiir unsere eigenen
Mitarbeiterlnnen ist dies im Ubrigen eine
Bereicherung. Eine anfingliche Skepsis
legte sich schnell. Inzwischen hat man
gemeinsame Kontakte und viele interes-
sante und lustige Gespriche.

Konnen Sie uns als Lieferpartner Ihres
Unternehmens einen Tipp geben, wie wir
besser werden konnen?

M.O.: Die Kommunikation! Ich erachte
es als dusserst wichtig, gut informiert zu
sein, und méchte umgehend wissen,
wenn neue interessante Projekte einge-
fithrt werden, die in unserem Unter-
nehmen zum Erfolg beitragen kénnen.





