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Erfolgreiches Jahr 2004 
MARBACH - Grosse Freude herrscht beim 
Bauunternehmen Kobelt AG. Mit einer gros­
sen Anzahl abgeschlossener Bauverträge für 
Einfamilienhäuser konnte im Jahr 2004 das 
hochgesteckte Ziel Ubertroffen und ein Re­
kordergebnis erzielt werden. Auch grössere 
Aufträge im Mehrfamilienhausbau und viele 
Umbauten runden im 2004 die abwechs­
lungsreiche Baupalette ab. 

Die Bauunternehmung urfd der Holzbau 
konnten ihre Stellung trotz der angespannten 
Auftragslage auf dem Baumarkt halten, dies 
dank dem tollen Einsatz aller Mitarbeiter und 
Vorgesetzten. Für Privatpersonen, Gemein­
den und Kanton durften in 3er ganzen Re­
gion verschiedenste Bauwerke erstellt wer­
den. Das Kredo der Kobelt AG Bauleistun­
gen kompetent, termingerecht und in der ge­
forderten Qualität zu einem angemessenen 
Preis auszuführen, kam einmal mehr zum 
Tragen. (PD) 

Solides Wachstum erwartet 
BIEL - Die Schweizer Uhrenindustrie er­
wartet im neuen Jahr erneut hohe Wachs­
tumsraten. Nach einem Rekordjahr 2004 
könnten die Exporte trotz schwächerer Welt­
konjunktur 11,5 Mrd. Franken übersteigen. 
«Wir erwarten erneut ein gutes Geschäftsjahr 
mit einem Wachstum von 6 bis 7 Prozent», 
erklärt Jean-Daniel Pasche, Präsident des 
Verbandes der Schweizerischen Uhrenin­
dustrie (FH). 

Gestützt wird die Hoffnung der Uhrenin­
dustrie erneut von den Aussichten in den asi­
atischen Märkten sowie in den Golfländern. 
Mittlerweile gehen bereits 43 Prozent der 
Schweizer Uhrenexporte in diese Regionen. 
Auch Amerika mit einem Exportanteil von 
21 Prozent sollte unter dem Einfluss der 
Nachfrage aus den USA die hiesigen Uhren-
firmen weiterhin stützen - wenn auch weni­
ger stark. (sda) 
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Unaxis Balzers: Markterfolg von Coating Services soll Standort stärken 
BALZERS - Unaxlt leitet für das 
Problemsegment Halbleiter har­
te Sanlerungsschritts ein und 
baut weltweit Arbelteplätze ab. 
Ausser Display Technology sind 
alle Divisionen profitabel, sagt 
Bruno Hälg, Geschäftsführer 
der Unaxis Balzers AG, und sieht 
einen stabilen Standort Bal-
zars/IHibbach. 
• tonnt!« PtUffwi 

Volksblatt: Herr Hälg, Unaxis-
Aktien haben im Jahresverlauf 
einen Drittel an Wert eingebttsst. 
Hat sich die Technologie-Gruppe 
übernommen? 

Bruno Hälg: Das würde ich so 
nicht sagen. Unaxis wurde in der 
Vergangenheit häufig auf die Akti­
vitäten im Halbleiter-Sektor redu­
ziert. Natürlich hat das Halbleiter-
Segment eine Bedeutung auf den 
Märkten. Das liegt aüch daran, dass 
die meisten Firmen im Semicon-
ductor-Bereich viel kleiner sind als 
Unaxis. 

Rund 70 Prozent der Aktivitäten 
des Konzems finden jedoch in an­
deren Bereichen statt, die viel we­
niger zyklisch, zugleich gesund 
und profitabel sind. Das spiegelt 
sich eben nur zum Teil im Aktien­
kurs wider. 

Hauptproblemherd war 2004 das 
hochzyklische Geschäft als Liefe­
rant von Maschinen für die Halb-
leiter-Industrie. Wie will Unaxis 
von dieser Achterbahn wegkom­
men? 

Das Segment Semiconductor 
Equipment wird grundlegend re­
strukturiert und zu einem eigen­
ständigen, profitablen Equipment-
Anbieter entwickelt. Was Entwick­
lung und Investitionspolitik des 
Unaxis-Konzerns betrifft, so wird 
künftig das wachstumsstarke Kern­
geschäft im Bereich der Dünn-
schicht- und Vakuumtechnologie 
im Mittelpunkt stehen. Die neue 
Strategie konzentriert sich damit 
auf die Aktivitäten von Coating 
Services - bekannt unter dem Mar­
kennamen «Balzers» - Vacuum So­
lutions bei Leybold Vacuum in 
Köln, Data Storage Solutions und 
Optics. 

DUnnfilm-Beschichtungssysteme 
zur Herstellung von LCD-Bild­
schirmen brachten schon seit 
Jahren Verluste. Nun werden 70 
Stellen in Trübbach und Balzers 
abgebaut. Wird man sich vom 
Bereich Display, der zur Halblei­
ter-Division gehört, trennen? 

Die circa 70 Stellen, die so sozi­
alverträglich wie möglich 2005 in 
Trübbach und Balzers abgebaut 
werden, fallen durch die Struktur­
anpassungen bei Display Technolo­
gy weg. Die Display-Aktivitäten 
werden restrukturiert und in ein 
Umfeld Uberführt, im dem sich 

BranoWHg: 

Display Technology entwickeln 
lässt. Ob Unaxis eine Fusion an­
strebt oder verkauft, hängt davon 
ab, wie sich das Marktpotenzial am 
besten ausschöpfen lässt. 

Und was geschieht mit der neuen 
Business Unit «Unaxis Solar» in 
Trübbach, die Teil des defizitä­
ren Bereichs Display Technology 
ist? 

Display Technology ist als Divi­
sion ohne weitere erhebliche Inves­
titionen nicht profitabel. «Unaxis 
Solar» liefert Systeme und Prozess­
wissen für Kunden, die Solarzellen 
herstellen. Die Marktaussichten 
sind auf niedrigem Niveau durch­
aus positiv. Wie sich das entwi­
ckelt, hängt von der Restrukturie-
rung von Display Technology ab. 

Unaxis schliesst den Chipauto­
maten-Hersteller Esec in Cham 
mit 330 Stellen und schafft in 
Asien 200 neue Stellen. For­
schung und Entwicklung in Eu­
ropa für den Boom im asiati­
schen Markt - geht die Glei­
chung nicht überall auf? 

Unaxis liefert gut die Hälfte der 
Produkte in den asiatischen Raum. 
100 Prozent der Kunden von Dis­
play Technology und 80 Prozent 
der Kunden von Esec sitzen in 
Asien. Kunden, Lieferanten und 
Wettbewerber operieren direkt vor 
Ort. Während Unaxis die Hälfte 
seines Umsatzes in Asien macht, 
beschäftigt das Unternehmen weni­
ger als 20 Prozent der Mitarbeiter 
in diesem Wirtschaftsraum. 

Aufgrund des anhaltend hohen 
Margendrucks, der verschärften 
Wettbewerbssituation und des 
schwachen US-Dollars ist eine Ver­

lagerung hin zu den Kunden in 
Asien unumgänglich geworden. 
Unaxis kann durch einen Ausbau 
der Produktion in Asien mittelfris­
tig massiv Kosten senken. 

Nun zu den guten Nachrichten: 
Stabile Umsätze bringt nach wie 
vor die Diviston Optics. Die Ko­
operation zwischen Shanghai 
und Balzers/Trübbach funktio­
niert also. 

Ja, diese Kooperation, zu der 
auch noch Golden in Colorado 
zählt, funktioniert sehr gut. Die drei 
Werke ergänzen sich und über 
Shanghai wurde ein Auftragsvolu­
men erschlossen, das von Europa 
aus allein nie zugänglich gewesen 
wäre. Das Werk in Shanghai sichert 
also letztlich auch Arbeitsplätze in 
Europa. 

Was Marktproposen angeht, zi­
tieren wir solche immer mit Vor­
sicht. Der Boom bei Projektionsdis-
plays jedoch dürfte noch drei bis 
vier Jahre anhalten. Unaxis ist mit 
Hochdruck dabei, weitere Markt­
segmente zu durchdringen: insbe­
sondere Biochip-Substrate, Licht-
filter und weitere Spezialitäten in 
den Bereichen Instrumente und 
Sensorik. 

Die Division Coating Services un­
ter dem Markennamen «Bal­
zers» bleibt weltweit die Num­
mer eins. Welche Innovationen 
hat Unaxis umgesetzt? 

Früher ging es nur um Werkzeug-
beschichtungen, heute geht es ver­
mehrt um die Beschichtung von 
Maschinenbauteilen beispielsweise 
fttr die Automobilindustrie. Coa­
ting Services ist in den letzten Jah­
ren konstant gewachsen, 2004 um 

15 Prozent. Das Marktpotenzial 
dieser Technologien ist aber längst 
nicht ausgeschöpft. Zurzeit verfügt 
Coating Services Uber 61 Zentren 
weltweit. Weitere kleinere 5 bis 10 
Beschichtungszentren pro Jahr sind 
geplant, vor allem in den Wachs­
tumsmärkten Asien, Lateinamerika 
und Osteuropa. 

Wie läuft das Geschäft mit Anla­
gen zur Herstellung von CD und 
DVD für die Division Data Stora­
ge Solutions? 

Data Storage ist schon heute bei 
neuen Formaten wie DVD und 
Blue Ray führend. Während es für 
bespielte DVDs hunderte von Her­
stellern gibt, beherrschen weniger 
als zehn Hersteller über 80 Prozent 
des Marktes für einmal- und mehr-
fachbeschreibbare DVDs. Bei den 
meisten dieser Finnen sind über 20 
Unaxis-DVD-R-Fertigungslinien 
im Einsatz. Ende des ersten Quar­
tals 2005 wird ein neuer Marktauf­
schwung erwartet; Unaxis wird 
dann mit neuen Entwicklungen wie 
der zweiten Generation von DVD-
R-Linien profitieren können. 

Fünf der acht Divisionen von 
Unaxis sind in Balzers/fröbbach. 
Was heisst das für den Standort? 

Ausser Display Technology sind 
alle Divisionen profitabel. Unaxis 
hat mit den künftigen Kerngeschäf­
ten in den letzten Jahren kontinu­
ierlich steigende Umsätze und Pro­
fite erwirtschaftet. Von der ver­
stärkten Aktivierung dieses Poten­
zials profitiert auch der Standort 
Balzers/Trübbach. Direkt wird der 
Markterfolg von Coating Services 
zur Stärkung des Standortes beitra­
gen. 

% i 

mm m 


