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INTERVIEW 
Weshalb der  Vorsitzen
de der Hilti-Konzernlei-
tung, Pius Baschera, das  
Kundenbedürfnis ver
stärkt bedienen will, g 
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S Weshalb der  Dänische 
; Spielzeugkonzern Le-

g o  von amerikanischen 
Müttern verklagt wur-
de.  

T E U E R U N G  
Wie s ich die Konsu
mentenpreise zum Jah-
resabschluss  im D e 
zember  entwickelt ha
ben. i i  
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B Ö R S E  
Aktienhandel und D e 
visen. Was sich z u m  
Jahresende  an d e r  
Schweizer Börse getan 
hat. 1 4  
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VOLKS 
BLATT NEWS 

Unaxis kauft Mecanovis zurück 
PFÄFFIKON - Knapp drei Monate nach der  
Veräusserung seiner Tochtergesellschaft Me
canovis an die liechtensteinische Büchel-
Holding macht  de r  Technologiekonzern 
Unaxis den Verkauf rückgängig. Der  mitten 
in einer Umstrukturierung steckende Kon
zern will die Liefcrbereitschaft von Mecano
vis sicherstellen. 

Die in Trübbach ansässige Mecanovis war  
vergangenen Oktober an die Büchel-Holding 
verkauft worden - knapp zwei Monate, be
vor Unaxis die Restruklurierung seiner Halb-
leitersparte angekündigt hatte. Wie Unaxis 
gestern Donnerstag mitteilte, ist man  wegen 
des Umbaus mit Büchel übereingekommen, 
Mecanovis im Konzern zu belassen. 

Das' heisst, dass der  Verkauf und die damit  
verbundenen Finanztransaktionen vollum-
fänglich rückgängig gemacht  werden .  
Unaxis-Sprecher Nicolas Weidmann sagte, 
de r  Rückkauf erfolge für beide Parteien kos-
tcnneutral. Finanzielle Details wurden nicht 
bekannt gegeben. Laut Weidmann ergaben 
sich durch den geplanten Umbau der  Sparte 
Semiconductor  Equipmcnt  Risiken, dass  
Mecanovis  wicht ige Komponenten  nicht  
mehr  in genügender Stückzahl würde liefern 
können. Z u m  Zeitpunkt des Verkaufs i m  
Oktober hätten andere Annahmen bestanden, 
sagte der  Unaxis-Sprecher. Auch für Büchel 
sei diese Lösung besser. (AP)  

W I R T S C H A F T  IM G E S P R Ä C H  

I n  der  Interview-Serie «Wirtschaft im G e 
spräch» schauen Wirtschaftsfachleute der  I n 
dustrie, des Finanzplatzes, des Gewerbes auf  
da s  Jahr  2004 zurück und wagen einen Blick 
in d ie  nahe  Zukunft.  

Nächsten Dienstag: 
Bruno Hälg, Unaxis Balzers 

Bisher erschienen: 
Wirtschaftsminister Hansjörg Frick 
Martin Meyer  
Arnold Matt, G W K  
Magnus Tuor  
Alfred Fehr  
Herbert Steffen 
Ruth Büchel 
Norman Huber  
Peter Marxer  j u n .  
Siegbert Lantpert ' 
Matthias Voigt 
Hans  Haumer  
Paul Büchel 
Stefan Laternser 
Thomas  Handl  
Ado l f  Real  
Jose f  Fehr  ' 
S .  D.  Prinz Philipp 

Vor dem grossen Spiegel 
Hilti bedient Kundenbedürfnis verstärkt in Asien und Nordamerika 

SCHAAN - 50 Tage im Jahr inves
tiert die Leitung des  Bautech
nikkonzerns Hilti weltweit in 
die Unternehmenskultur. Im 
Vorzeigeunternehmen spielt der 
Mut, sich Wahrheiten zu stel
len, eine zentrale Rolle, sagt  
Pius Baschera, Vorsitzender der 
Konzernleitung. 
«Kornella Pfeltler 

Volksblatt: Herr  Baschera, wenn 
Sic sagen «der Kunde führt unser 
Unternehmen», wie zeigt sich das  
i m  Arbeitsalltag der  Hiltianer? 

Pius Baschera: Im Direktver
trieb von Hilti arbeiten rund 8500 
Menschen, die jeden Tag j e  zehn bis 
zwölf  Kundenkontakte haben, was 
täglich e twa 100 000 direkte Kon
takte ergibt. Aussendienstmitarbei-
ter/-innen sehen die Probleme, die 
es  zu lösen gilt. Alis diesen Informa
tionen entwickeln wir neue Ideen 
für Produkte, Services und Dienst
leistungen. Kundenbedürfnisse steu
ern also unsere Innovationen. 

Die Unternchmenskultur ist ein 
Treiber des  Erfolges. «Our cultu-
ral journey» heisst das  neueste 
Kulturtraining.  W a s  erreichen 
Sic mit der  «Kulturreise»? 

S o  verbindet Hilti die Unterneh
menskultur mit der  Strategie und 
P c r s o n a l e n t w i c k l u n g s p r o z e s s e n .  
Vier Werte zählen im Unternehmen: 
Integrität. Teamarbeit, hohes Enga
gement ,  Mut  z u r  Veränderung. 
Wenn wir  einen Mitarbeiter oder ei
ne Mitarbeiterin einstellen oder be
fördern, wird überprüft, wie e r  oder 
sie diese Werte lebt und o b  e r  oder 
sie mit der persönlichen Weiterent
wicklung zum Wachstum des  
Unternehmens beiträgt. Ausserdem 
führen wir  Mitarbeiterbefragungen 
weltweit durch, die Verbesserungs-
massnahmen auslösen.  Zugleich 
messen wir  jedes  Jahr Land fiir 
Land  d ie  Zufr iedenhei t  unserer  
Kunden. 

«Face the brutal l'acts», dieser 
Satz ist zentral. Dem Ziel, sich ei
nen '  Spiegel vorzuhalten, nähern 
sich Führungskräfte, indem sie vor 
einem grossen Spiegel sitzend Prob
leme  miteinander diskutieren. Die  
Lösungen ("Hessen anschliessend in 
die Teams ein. Wir  wollen Kunden, 
die begeistert mit unseren Produk
ten au f  den Baustellen arbeiten -
und dazu braucht es  begeisterte 
Mitarbeiter/-innen. Denn Mitarbei
terzufriedenheit beeinflusst Kun
denzufriedenheit und damit  den Er
folg des Unternehmens. 

Liisst sich denn Mut  trainieren? 
Nein, aber man  kann ein Klima 

schaffen, in dem Menschen den 
M u t  haben,  auch  unangenehme  
Wahrhei ten zu sagen,  aus  d e m  
Kreis d e r  Gewohnheiten auszubre
chen, kalkulierte Risiken einzuge
hen.  

Pius Baschera: Mitarbeiterzufriedenheit beeinflusst Kundenzufriedenheit und damit den Erfolg. 

Die Hilti-Gruppe hat in den ers
ten acht Monaten dieses Jahres 
knapp 12 % m e h r  umgesetzt.  
Liisst sich d i e  Umsatzentwick
lung bestätigen? 

Ja. In diesem Jahr sind alle Pro
duktlinien gewachsen und Hilti hat 
auch wieder faszinierende Innova
tionen a u f  den  Markt  gebracht.  
2004 werden wir  daher in Lokal
währungen ein zweistell iges 
Wachstum in allen Regionen - Eu
ropa, Asien, Nord- und Lateiname
rika - erzielen. 

Das Wachstum ist breit abge
stützt. Zwei  Drittel de s  Umsatzes 
aber holt d e r  Konzern noch in 
Europa. 

Damit besteht eine grosse Mög
lichkeit, in anderen Teilen der  Welt 
stärker zu wachsen. Hilti will in der  
Boomregion Asien wachsen, eben
so in Nord- und  Lateinamerika. Wir 
haben diese Märkte  g a n z '  genau 
analysiert, u m  festzustellen, in wel
chen Branchen Und Kundengruppen 
die Potenziale liegen. Wir sind dar
an haben wir  die Zahl der  Aussen-
dienstmitarbeiter/-innen in Nord
amerika und Asien deutlich zu erhö
hen, u m  Wachstum zu generieren. 

Wie gefährlich ist die chinesische 
Konkurrenz und wie geht Hilti 
damit u m ?  

Mit 1,3 Milliarden Menschen ist 
China ein sehr  grosser Markt, in 
dem sich d e r  Baumarkt stark ent
wickelt. Inzwischen gibt es viele 
lokale Unternehmen, die zu extrem 
tiefen Kosten und in immer besse
rer Qualität ähnliche Produkte w i e  
Hilti produzieren.  Noch  wird 

hauptsächlich für  d e n  hart  u m 
kämpf ten  Do-i t-yourself-Markt  
produziert. D a  Hilti ausschliesslich 
den  Profimarkt beliefert, spürt das  
Unternehmen den Druck aus China 
nicht. Noch nicht. Wir  rechnen j e 
doch damit, dass die chinesischen 
Produzenten auch den Profimarkt 
mit Produkten in vernünftiger Qua
lität und zu sehr  niedrigen Preisen 
beliefern werden. Wir  überlegen 
daher  genau, w o  w i r  Produkte zu
kaufen oder  produzieren. Unlängst 
hat Hilti daher ein weiteres Werk in 
China eröffnet, u m  dort eine Pro
duktlinie für den  Weltmarkt zu fer
tigen. Hilti wird seine Top-Qualität 
halten,  ohne  Kompromisse ,  zu
gleich aber die Vorteile des chinesi
schen Marktes nutzen. 

Wie wirken sich die steigenden 
Rohstoffpreise aus? 

Wir  mussten kräftige Preisauf

schläge akzeptieren für Stahl,- beim 
Erdöl für Kunststoffe, beim Benzin 
für die 8500 Autos i m  Aussen-
dienst. Die höheren Herstellungs
kosten durch die Rohmaterialien 
können wir  nur über höhere Preise 
für unsere Produkte kompensieren. 

Hilti investiert über  140 Millio
nen Franken in Forschung u n d  
Entwicklung.  W a s  haben  S i c  
2004 aus  der  Innovations-Pipe
line geholt? 

Viel. Nur drei Beispiele: Das neue 
Laser-Messgerät P D  3 0  z u m  Mes
sen von Distanzen wurde  ein Ren
ner. Sehr  erfolgreich ist auch d a s  
neue Diamantkernbohrsystenv D D  
200. Ebenso setzt  d e r  Po lygon-
Meissel, der  nicht nur  ein wunder 
schönes Design hat, sondern sich 
selber nachschärft, in  Materialtech
nologie, Geometrie u n d  Leistung 
ganz neue Standards a u f  d e m  Markt .  

P R O B L E M L O S E R  D E R  E X T R A K L A S S E  

In der Schweiz zählt Hilti zu den 
5 0  grössten Unternehmen. In 120 
Ländern der Erde sind Bauprofis 
mit  roten Hilti-Koffern unter
wegs. Das Unternehmen liefert 
Spitzentechnologie für Lösun
gen, w o  andere passen müssen. 
Drei Beispiele: 

D i e  moderne Technik von Hilti 
machte die originalgetreue Re
konstruktion der im Zweiten 
Weltkrieg 1945 zerstörten Frau
enkirche in Dresden möglich. Der 
Injektionsmörtel Hilti HIT-HY 5 0  
sorgt für eine sichere Veranke
rung der riesigen Kirchenfenster, 

Treppen und Geländer im speziel
len Sandstein der Barockkirche. 

Ein anderes Problem konnte 
das Diamantkernbohrsystem Hilti 
DD-750 H Y  lösen. 18 Meter t ief  
bohrten Arbeiter in den Jahrtau
sende alten, harten Granitfels d e s  
Mont Saint-Michel, damit Mau
ern und Fels verstärkt werden 
konnten. • y 

Eine  \veitere  neue Technologie 
ist auf der Canary Wharf in  Lon
don z u  sehen: Mit (lern Setzbol
zen ohne Spitze Hilti X - B T  wur
den Stahllaschen an Stützen aus 
hoch festem Stahl befestigt. 
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