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Rund 140 Personen fanden am I8.
Januar 2000 den Weg nach Dielsdorf,
um in einer Chromos-Kundenveran-
staltung »60 Jahre Chromos« mit
Bertrand Piccard gewissermassen
mental abzuheben. Denn der Arzt und
Ballonfahrer schilderte seine packen-
de Nonstop-Weltumrundung im Ballon
und zog philosophische Schliisse dar-
aus. Bertrand Piccard und Brian Jones
umkreisten als erste Menschen die
Erde in einem Ballon. Wie knapp der
Erfolg der Mission war und was das
Team 1999 riskiert hat, verriet Piccard
anlisslich der Kundenveranstaltung.
Will man die Metapher der dennoch
gegliickten Mission in luftiger Hohe
auf das Geschiltsleben ibertragen,
dann vielleicht so: man muss verschie-
dene Hohenlagen und Richtungen
ausprobieren und sich damit auch von
Ballast trennen, wenn man erfolgreich

andere Regionen erreichen will.
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Auf dem Boden. In der Hohe.

Chromos-Kundenveranstaltung zum 60-jahrigen Bestehen

Bodenstéandiger ging es im Vorfeld
zu. Rolf Broglie, Geschaftsfiihrer der
Chromos AG und Moderator des
Events, hielt fest, dass zwischen den
Beteiligten bei der Werbemittelpro-
duktion immer noch Beriihrungs-
angste abgebaut werden missten
und man hier und da Althergebrach-
tes iiber Bord werfen sollte. Um hier
anzusetzen, waren zum einen zwei
Produktionerinnen und zum ande-
ren Vertreter von Druckereien einge-
laden, ihre Standpunkte und Situa-
tion darzulegen.

Die Fachfrauen Agnes Meier und
Verena Buser, beide »gestandene«
Werberinnen, genau gesagt Produk-
tionerinnen, redeten mit ihrer gro-
Ben Erfahrung den Anwesenden so
richtig ins Gewissen. Der Titel ihres
Referates lieB die Erwartungen der
Zuhorer in die Hohe schnellen: »Er-
wartungen an die Druckerei von
heute — die anspruchsvolle Sicht der
Werber«.

Gefordert werden Dienstleistungs-
mentalitat, Mitdenken, Engagement
und Eigeninitiative, auch ungefragt
Dienstleistungen erbringen, am Ball
bleiben, auf Varianten aufmerksam
machen, nachfragen, innovativ und
flexibel bleiben, um den Auftrag
noch besser zu erfiillen. »Drucken
kann jeder, lautet ihr Verdikt. Und:
Geht nicht, gibts nicht. Besser sei es,
sich auf die Suche nach neuen
Losungen zu begeben, sich gegen-
seitig auszutauschen. Den Fokus
erweitern, sich als Drucker nicht nur
auf die Grossagenturen konzentrie-
ren, dem kleinen Atelier und den

Rolf Broglie, Geschaftsfiihrer der
Chromos AG, hielt anlasslich des
Kundenevents »60 Jahre Chromos«
fest, dass zwischen den Beteiligten
bei der Werbemittelproduktion die
Beriihrungsangste abgebaut werden
miissten und dass man hier und da
Althergebrachtes iiber Bord werfen
sollte. Bertrand Piccard (oben rechts
und unten mit Konrad Kyburz) fes-
selte die Gaste mit seinem Bericht
liber die Nonstop-Weltumrundung
im Ballon.

Biirogemeinschaften ebenfalls ge-
biihrend Aufmerksamkeit schenken.
»Sich bei den Werbern Aufmerksam-
zeit zu verschaffen heisst, in etwas
Spezielles investieren, anders als die
andern sein, mit origineller Eigen-
werbung auffallen, etwas bieten,
was der Zeit voraus ist«.

»Wer nur druckt, gerat unter
Druck«

Jiirg Konrad, Fotorotar, Egg ZH, ist
liberzeugt: »Um permanent auf Kun-
denbeddirfnisse reagieren zu kon-
nen, braucht es vor allem eines: An-
passungsfahigkeit.«

Das t6ne simpel, wenn es jedoch
nicht in der Firmenkultur verankert

sei, dass jeder Tag eine neue Heraus-
forderung sein konne, werde man
Uber kurz oder lang neue oder be-
stehende Kunden nur noch Giber den
Preis gewinnen. Jiirg Konrad schil-
derte die facettenreiche Entwick-
lung der Fotorotar: Ein Unterneh-
men, das sich grundlegend ge-
wandelt hat und sich immer wieder
neu an die Marktgegebenheiten an-
passte. Kerngeschaft ist zwar immer
noch die Herstellung qualitativ
hochstehender Drucksachen, aber
Fotorotar handelt nach der Maxime
»Wir machen Kommunikation«. Da-
zu ist das Unternehmen in verschie-
dene Bereiche gegliedert (klassische
Printprodukte; Produkte mit Sicher-
heitsanspruch; Dienstleistungen auf



Internet-Basis;  Herstellung  von
Printprodukten, bei denen der Auto-
matisierungsgrad im Vordergrund
steht; Publishing; Services fiir Logis-
tikdienstleistungen u.a.). »Wer nur
druckt, gerat unter Druck« weiss er,
denn das Informationsmonopol der
Printmedien sei endgiltig vorbei.
Konrad Kyburz, Druckerei Kyburz,
schilderte seinen Werdegang vom
Druckerlehrling und Fussballer zum
Druckerei-Inhaber. Der Vortrag war
gespickt mit Anekdoten Uiber Wag-
nisse und Experimente, die letztlich
zu einem GroBerfolg gefiihrt haben.
Sein Erfolgsrezept: »Das Arbeitspek-
trum war riesig. Kalkulation und Of-
ferten, Vorstufe, Druck, Kundenbesu-
che, Organisation der Ausriistung;
dies alles erforderte eine gewaltige
Leistungsbereitschaft.«

Exklusive Fertigprodukte im Rota-
tionsdruck war das Ziel. Hohe Pro-
duktivitdt, niedrige Kosten und kur-
ze Termine. Ein Konzept, das auf eine
riicklaufige Konjunktur ausgerichtet
war. Gestartet ist Kyburz (fast) im
Alleingang mit einer damals neuarti-
gen Vierfarben-Offsetdruck-Maschi-
ne. »Im Unterschied zum Ballonfah-
rer bestimmen wir unseren Kurs«,
sagte Kyburz.

»Erfolg als Kundenfertiger«

Hansruedi Schaffliitzel, Wipf AG,
sieht »sein« Unternehmen, fithrend
im Bereich der flexiblen Verpackun-
gen, als Problemldser fir den Kun-
den, der alles aus einer Hand bietet,
anstelle von Reduktion der Techno-

logien. Kurz: anbieten, was gefragt
ist. Wichtig sei auch die Positionie-
rung des Kundenfertigers als echter
Generalunternehmer, der Schnitt-
stellen variabel und individuell wah-
len kann. Schaffliitzel: »Flexodruck,
Tiefdruck, LF-, LH-Kaschierung, Beu-
telherstellung,  Ventilherstellung,
eigene Extrusion und Porteinsiege-
lung erlauben uns, das richtige End-
produkt kundenspezifisch, auf Ab-
packmaschine und Markt abge-
stimmt, anzubieten.« Dazu gehore
auch, die Eckprozesse beim Kunden
verstehen und optimieren zu kén-
nen. Deshalb wird bei Wipf die
Anwendungsentwicklung  kunden-
bezogen und direkt betrieben. »Als
kleines Unternehmen kénnen wir
schnell entscheiden; im Team finden
wir schnell die richtigen Losungen,
Schaffliitzels Fazit: »Wir kdnnen so
alles aus einer Hand anbieten und
jedem Kunden die Verpackung lie-
fern, die exakt auf seine Abpack-
technik und seinen Markt abge-
stimmt ist. Wir sind ein echter
Kundenfertiger.«

Fazit eines belebenden Tages: Es ist
vor allem die Fahigkeit, sich den Ver-
anderungen und jeweiligen Kondi-
tionen anzupassen, die zum Schluss
Erfolg bringt. Veranderungen sind
daher das Wichtigste. Der Mut dazu
ist unerlasslich. Aber es gilt die
Balance zu wahren. Denn sich von
dem zu trennen, was sich bewahrt
hat, ware abenteuerlich und ge-
wagt.
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