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Rund vierzig Jahre hat Rolf Broglie
die Chromos-Gruppe an vorderster
Front mitgepragt, eine Firmengrup-
pe, die sich aus der Chromos AG,
Fujifilm (Switzerland AG) und der
Imsag AG sowie einigen Tochterge-
sellschaften im In- und Ausland, zu-
sammensetzt. Grob umschrieben ist
es ein international tatiges Familien-
unternehmen mit knapp 150 Mio.
Franken Umsatz und etwa 200 Mit-
arbeitern, das sich in der grafischen
Branche, der Verpackungsindustrie
und im Fotogeschaft betatigt.

Rolf Broglie hat das Unternehmen,
das sein Vater Paul Broglie 1946
griindete, weitergefihrt und erfolg-
reich ausgebaut. Das ist leichter ge-
sagt (oder geschrieben) als getan,
denn Uber die Jahrzehnte gab es
zwar immer wieder neue Perspekti-
ven, doch ebenso gewaltige Heraus-
forderungen.

Anfang des Jahres hat sich Rolf
Broglie offiziell aus dem operativen
Geschaft zuriickgezogen und die
Flihrung der Unternehmen seinen
Sohnen Christian (Fujifilm Switzer-
land AG) und Daniel (Chromos AG)
bergeben. Er selbst hat nach wie
vor die Gesamtverantwortung als
Verwaltungsratsprasident und Dele-
gierter des Verwaltungsrates der
Prografica AG, der Holding der Chro-
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Handel ist Wandel

Ein Gesprach mit Rolf Broglie und seinem Nachfolger Daniel Broglie
iber die Geschichte und Zukunft der Chromos AG

mos-Gruppe. Schon allein diese Auf-
gabe lasst sich nicht eben mit «Riick-
zug aufs Altenteil> bezeichnen.

Grosses Gliick bei der Nachfolge

«Ich habe noch geniligend andere
Aufgaben, aber ich komme nach wie
vor gerne nach Dielsdorf», sagt Rolf
Broglie und rédumt ein: «Fiir mich
personlich ist es ein grosses Gliick,
dass beide Séhne in der Nachfolge
sind.» Denn wer mag schon ein Fa-
milienunternehmen in fremde Han-
de geben?

«Aber es ist immer auch eine Frage
von dem, der abgibt, dass er auch
loslassen kann.» Das kann Rolf
Broglie beweisen, indem er nach wie
vor dem Unternehmen verbunden
bleibt. An ein Festhalten am operati-
ven Geschaft denkt er erst gar nicht.
Aber dass er mit wichtigen Lieferan-
ten und den entsprechenden Schliis-
sel-Personen in Kontakt bleibt, ist
ihm wichtig. «Aber ich muss nicht
alles wissen. Die Leute machen es
doch gut», sagt er.

Dazu kommt noch ein Punkt, den
Daniel Broglie anspricht: «Wir sind
zwar sauber organisiert und die fest-
geschriebenen Regeln werden auch
gelebt. Dennoch will ich mich auch
austauschen und gegebenenfalls
Rat einholen kénnen. Schon die Tat-
sache, dass dies in der jetzigen Kon-
stellation mdglich ist, gibt mir die

Mit Rolf Broglie haben wir in der
Vergangenheit mehrfach intensive
und vor allem offene Gesprache
gefiihrt. Es waren stets Gespradche
tiber den Markt, iiber die jeweils
aktuelle Situation und kiinftige
Strategien. Und es war gleichfalls
immer ein Austausch ganz ohne
Bits und Bytes. Bei unserem Besuch
Mitte Februar drehte sich allerdings

auch einiges um Vergangenes.

Von Dipl.-Ing. Klaus-Peter Nicolay



Sicherheit, die Chromos in die Zu-
kunft fiihren zu kénnen.»

Aufs Portfolio achten

Denn man darf es durchaus als
Kunst bezeichnen, ein Handelshaus
liber das standige Auf und Ab von
Konjunktur und die rasante Tech-
nologieentwicklung fit zu halten.
Rolf Broglie definiert dies vor allem
mit feinfiihliger Anpassung: «Lange
Zeit waren wir fest in der Druckvor-
stufe mit unseren Lésungen veran-
kert und fiir viele Hundert Kunden
die zentrale Adresse. Doch mit der
Zeit und mit der Technologie haben
sich die Konditionen verandert, so-
dass es uns sinnvoller erschien, den
einen oder anderen Bereich abzuge-
ben.» Das nahm einmal Spannung
aus dem Markt und wahrte zum
anderen die Voraussetzung fiir Chro-
mos, die Kunden optimal bedienen
zu konnen. Und es waren keines-
wegs Riickzugsgefechte, sondern es
war stets die Verlagerung der Akti-
vitaten auf Geschaftsbereiche, die
Rolf Broglie und sein Team als sinn-
voll und erachteten.

«Auch der Entscheid, uns von Komo-
ri zu trennen und uns auf die Ma-
schinen von Ryobi zu konzentrieren,
war ein technologiebedingter stra-
tegischer Schritt», sagt Daniel Brog-

Rolf Broglie weiss aus seiner
Erfahrung: «Jammern bringt doch
nichts. Das ist eine Spirale nach
unten. Man muss sich aber dariiber
im Klaren sein, dass man nun einmal
nicht in Saus und Braus leben kann,
wenn alles knapper wird. Man muss
sich den Gegebenheiten anpassen —
das ist beim Wetter so und auf die
Wirtschaft trifft es genauso zu.»

lie. «<Denn das Portfolio der beiden
Hersteller hat sich immer weiter an-
genahert.» Wobei Rolf Broglie er-
ganzt: «Das war keine Frage der
Qualitat der Produkte. Wir mussten
uns vor allem entscheiden, wohin
die Reise bei den Formaten gehen
soll. Wir sind im kleineren Format
starker.» Uber 20 Jahre lief die Ver-
tretung der beiden Maschinenher-
steller bei Chromos parallel. «Das
wiirde wohl ausser in der Schweiz
nirgendwo funktionieren», sagt Rolf
Broglie und lacht. Dabei rdumt er
aber auch ein: «Kontakte und Bezie-
hungen mit japanischen Unterneh-
men zu kniipfen, aufrecht zu erhal-
ten und zu pflegen ist etwas vollig
anderes als mit anderen Partnern.»

Umstieg von analog zu digital

Ohnehin ist dies eine der grossen
Starken von Chromos: die langjéhri-
ge Zusammenarbeit und Partner-
schaft mit Lieferanten — auch und
vor allem mit japanischen Herstel-
lern. Seit 50 Jahren gibt es die Part-
nerschaft mit Fujifilm, seit 1954
arbeitet Chromos mit Siegwerk zu-
sammen, und fiir Indigo war Chro-
mos 1994 weltweit der erste und der
erfolgreichste Héndler. «Was auch
so bleiben soll», bekraftigt Daniel
Broglie.

«In den 40 Jahren war die grosste
Herausforderung aber immer, dass

wir uns standig anpassen mussten»,
sagt Rolf Broglie. Wer die Branche
kennt, weiss, was sich in diesem
Zeitraum alles geandert hat. Der
Umstieg vom Hochdruck zum Off-
setdruck, vom Bleisatz zum Fotosatz
und schliesslich zum Desktop Publi-
shing oder dem Publishing der ak-
tuellen Pragung.

In der Reprotechnik, in den Druck-
techniken — iberall hat es standig
und gravierende Anderungen gege-
ben. Die alles durchdringende Digi-
talisierung hat auch bei den Produk-
tions-, Arbeits- und Absatzprozessen
das Marktumfeld von Grund auf ver-
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andert. Geséattigte Markte mit kaum
noch definierbaren Wachstumsfel-
dern und die immer stérker fort-
schreitende Globalisierung sind wei-
tere Themen.

«Wir mussten uns immer an den
Markt anpassen. Das braucht Be-
weglichkeit. Und dabei lernt man
auch das <Loslassenkdnnen, ohne
dass man am Schluss alleine da-
steht», erlautert Rolf Broglie und
resiimiert: «Der grosste Wandel war
— nicht nur fir uns — der Abschied
vom Film und damit der Umstieg
von analog zu digital.»
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Handel ist Wandel

Doch fiir Rolf Broglie kamen die Ver-
anderungen in der grafischen Indus-
trie nicht Gberraschend: «Den per-
manenten Wandel in der Branche
haben wir schon immer und rasch
vollziehen missen. Aber das alles
kam nicht aus heiterem Himmel.
Schon vor iiber zehn Jahren, als wir
die LithoTronic und Chromos fusio-
nierten, konnte man Prepress und
Print nicht mehr voneinander tren-
nen.» Wer dies heute als neue Er-
kenntnis sieht, lauft der Zeit offen-
bar etwas hinterher.
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«Handel ist Wandel», sagt Rolf
Broglie. Und dabei kann er einen er-
heblichen Erfahrungsschatz weiter-
geben. «Wir haben das Unterneh-
men mehrfach den Veranderungen
des Marktes angepasst und jeder
einzelne Schritt hatte seine Logik»,
erlautert Rolf Broglie. Und meist ver-
barg sich dahinter schon der néchste
Schritt. Wie bei einem Schachspiel,
das man in grossen Ziigen strate-
gisch vordenkt.

«Wir miissen den Entwicklungen im
Markt immer einen Schritt voraus
sein!», sagt Daniel Broglie. Das gilt
heute umso mehr, da sich die Takt-
zahl der Innovationen erheblich

Verpackung ist eine der ganz gros-
sen Starken und inzwischen einer
der wesentlichen Schwerpunkte von
Chromos. «Flexible Verpackungen
zum Beispiel sind auch fiir den In-
vestitionsgiiterbereich von Bedeu-
tung, nicht nur fiir Lebensmittel.
Und dabei geht es nicht nur um Ver-
brauchsmaterial», erlautert Daniel
Broglie: «55 Prozent sind Material-
geschaft, 33 Prozent Investitions-
giiter und zwolf Prozent Service.»

erhoht hat und das Geschaft schnel-
ler geworden ist. Trotzdem ist Chro-
mos auf dem Boden geblieben.

Starke Marken - starke
Losungen

«Wahrend man uns leider noch viel
zu oft als Maschinen-, System- und
Materiallieferanten sieht, der die
Markennamen reprasentiert und
dies mit Box moving> gleichsetzen
will, gilt fir uns das Motto <Starke
Marken — starke Losungeny — und
das seit Jahren schon», erlautert
Rolf Broglie. Und auch wenn dies
noch so banal klingen mag — bei
Chromos steckt Methode dahinter.
«Starke Marken — starke Losungen>
sollte namlich nicht mit einem Wer-
beslogan verwechselt werden oder
einem Claim, der auf vieles zutreffen
kénnte. Denn explizit nicht gemeint
ist damit das (bliche Dienstleis-
tungsgetone «Wir helfen dem Kun-
den» oder «Wir sind immer zur Stel-
le>. Das sollte ohnehin nicht der
Erwdhnung wert sein, weil Handler
und Lieferanten, denen dies nicht
langst in Fleisch und Blut (iberge-
gangen ist, keine Chance mehr am
Markt haben.

«Unsere Stérke ist eben nicht unser
Bauchladen, wie es manche be-
zeichnen. Unsere Starke ist das breit
gefacherte Know-how. Mit diesem

Know-how kdnnen wir nicht nur un-
seren Kunden, sondern auch unse-
ren Lieferanten etwas bieten», er-
klart Rolf Broglie.

Kunden sind Partner

Bestes Beispiel ist der Verpackungs-
bereich, in dem Chromos so etwas
wie ein Generalunternehmer ist, der
den Kunden alles aus einer Hand
anzubieten hat: Druckmaschinen,
die dazu passenden Verbrauchsma-
terialien, spezifische Be- und Verar-
beitungsverfahren, die Farben und
nicht zuletzt die Hilfe beim Erschlies-
sen neuer Markte. Dabei ist Chro-
mos bereit, in die Verantwortung fiir
die oft recht komplexen und kompli-
zierten Zusammenhange einzustei-
gen und zusammen mit den Kunden
neue oder bessere Losungen zu
suchen. Das kennzeichne, sagt Rolf
Broglie, vielleicht am ehesten die
Chromos: Jeder Kunde ist, wenn er
es denn mag, gleichzeitig Partner —
und Partnern hilft man in besonderer
Weise.

Dazu kann er viele Beispiele nennen,
in denen Chromos und seine Kunden
Losungen entwickelt haben. «Unse-
re Aufgabe ist dabei vor allem, auf
den internationalen Mérkten die Ge-
rate, Materialien, Systeme und L6-
sungen zu finden und in die Schweiz



zu bringen. Wir verfiigen iiber Kon-
takte und haben iber Jahrzehnte
enge Beziehungen aufgebaut, die
kein einzelner Drucker in dieser Form
haben konnte.»

Logisch, dass sich das auch fiir Chro-
mos nur wirklich rechnet, wenn es
nicht bei Einmal-Projekten und iso-
lierten Anfragen bleibt. «Doch am
Anfang von Ideen und Projekten
steht nicht die Frage nach dem gros-
sen Volumen, sondern eher das Aus-
loten der Dauerhaftigkeit eines
Marktsegmentes und seiner Produk-
te. Wir engagieren uns stets, wenn
es sich um eine langfristig stabile
Entwicklung handelt», stellt Daniel
Broglie fest.

Langfristig stabile Losungen

Dafiir scheint Chromos ein sehr aus-
gepragtes Gesplir zu haben. «In der
Zeit, als mit dem Film noch gute
Margen zu erzielen waren, haben
wir das Geld im Hause gelassen und
investiert. Zum Beispiel in den Auf-
bau unseres Digitaldruckgeschaftes
mit HP Indigo. Auch hier kommt der
Erfolg ja nicht von alleine», sagt Rolf
Broglie und ergénzt: «Die Art, wie
wir zwischen Hersteller und Anwen-
der vermitteln und konsequent
Markte aufbauen sowie pflegen, hat
uns bislang sehr dabei geholfen,
iiber viele Jahre hinweg Distributor
renommierter Marken zu sein. Inso-
fern sind wir als Schweizer Standort
fur viele prominente Hersteller
durchaus interessant und gefragt.»
Der Vorteil fir die Lieferanten ist
dabei das Know-how des Chromos-
Teams in den verschiedenen Mark-
ten. «Andererseits gibt uns die Nahe
zu den Herstellern auch die Chance,
Trends frithzeitig zu erkennen. Damit
erreicht man die Flexibilitat, sich
anpassen zu kénnen, ohne dass man
iiberraschend vor der Herausforde-
rung steht, etwas plétzlich entschei-
den zu mussen.»

Es gibt noch viel zu tun

Doch die Zeiten sind nun einmal
schnelllebiger und auch rauer ge-
worden. Daher stellt sich schon die
Frage, welche Motivation Daniel
Broglie hat und was ihn antreibt, die
Geschicke des Unternehmens nun
weiterzufiihren. «Ich habe ein sehr
positives Gefihl, weil wir gute Kun-
den und gute Lieferanten haben. Zu
beiden Parteien pflegen wir enge
Partnerschaften — und wir haben et-
was zu bieten. So kann man erfolg-
reich zusammenarbeiten und ge-
meinsam Erfolge feiern», sagt Da-
niel Broglie. «Was mir zusétzlich viel
Zuversicht gibt, ist die Firmenkultur.
Ich bin nicht alleine, sondern in
einem Team von Profis und Spezia-
listen, die fir unsere Kunden immer
wieder gute Lésungen finden. Wir
alle im Team sind eigene und starke
Personlichkeiten. Man schétzt und
akzeptiert sich.»

Auf den <Unruhezustand> von Rolf
Broglie darf man also gespannt sein.
Die Chromos AG unter Daniel Bro-
glie werden wir ohnehin weiter «auf
dem Schirm> behalten. Dazu werden
uns wohl nicht zuletzt die Entwick-
lungen der Chromos-Partner auf der
drupa veranlassen.

«Es gibt noch viel zu tun — auch in
unserer Branche. Und der Wandel
wird unser standiger Begleiter blei-
ben», sagt Daniel Broglie. Ob der
nun wirtschaftlicher Art oder techni-
scher Natur ist, lasst er offen, meint
aber: «Es ist noch langst nicht alles
erfunden. Also wird es auch weiter-
gehen.»

> www.chromos.ch
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Die Druck-Innovation:

Print 2.0

Hybrid-, Inline-, Functional und 3D-Printing - die Innovatio-
nen der Druck- und Medienindustrie eréffnen Unternehmen
vollig neue Méglichkeiten und Verbrauchern nie dagewesene
Sinneseindriicke. Die zunehmende Vernetzung von Techno-
logien, Medien und Anwendungen macht es mdoglich.
Der Zukunft einer Branche im Wandel sind alle Wege
bereitet. Uberzeugen Sie sich live und vor Ort auf
der drupa 2012, der weltgropten Print-Media-Messe!

one world - one drupa, may 3 - 16, 2012, www.drupa.de

Jetzt anmelden! Fir PC-Webcam: www.drupa.de/ar-anzeige
aufrufen. Flr Smartphone/Tablet PC: kostenlose Junaio App
herunterladen und starten. Channel , drupa Anzeige" suchen,
starten und Kamera auf Foto mit AR+ richten. Weitere Info:

www.drupa.de/hilfe

Weiterer Service flr Sie: drupa besucherinformation

als webapp fiir iPad und diverse Android-Tablets!

Hotel- und Reiseangebote:
www.duesseldorf-tourismus.de
www.travelxperts.ch
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