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«Dinge, die
man sonst nicht
bekommt»

Interview: Adalbert Locher
Foto: Frederic Meyer

4 Interview

S

Urs Felber, seit zwei Jahren Eigentiimer von
Dietiker, hat eine bewegte und erfolgreiche
Karriere hinter sich. Mit ihm hat die Firma
nicht nur einen promovierten Betriebswirt
und studierten Maschinenbauer an der Spit-
ze, sondern auch jemanden, dessen Herz fur
gutes Design schlagt. Und der die Protago-
nisten, die Dietiker tiber die Jahre hochge-

bracht haben, kennt und schatzt.

74 Herr Felber, dem Vernehmen nach hat Sie
der Geschaftsfihrer von Dietiker beim
Segeln angerufen und Sie gebeten, das
Ruder von Dietiker zu Ubernehmen.

Dass Dietiker zu kaufen ist, habe ich in der Tat auf der Se-

gelyacht eines Freundes gehort. Ich habe Dietiker immer

verfolgt. Sie ist in Anfihrungszeichen eine der ersten De-
signfirmen der Schweiz. Ende der Funfzigerjahre hat Willy

Guhl unter widrigen Umstanden und einigen Widerstan-

den dort seinen ersten Stuhl prasentiert. Der wurde abge-

lehnt. Der damalige Inhaber und Geschéaftsfihrer hat die

Hande verworfen. Guhls Stuhl war bekanntlich schwarz.

Jetzt kommt der Beerdigungsstuhl, hiess es, denn es ging

Dietiker damals schlecht. Auch die Handler reagierten fast

alle negativ. Der Stuhl wurde dann doch produziert, in Na-

tur gebeizt und in verschiedenen Farben. Und dann haben
sie festgestellt: die schwarzen verkaufen sich am besten.

? Guhls Stuhl legte also den Grundstein der
neuen Dietiker?

Damit kam (Design) zu Dietiker, in eine Firma, die am Hei-

matstil klebte. Das hatte auch zu tun mit dem Eintritt von

Edlef Bandixen als technischer Leiter, dann als Geschafts-

fihrer und ausserdem Designer. Der Verkauf an die Migros

ermoglichte damals, 1959, den Neustart.

? Sie haben die Firma de Sede massgeblich
zum Erfolg gefiihrt. Sie haben sie verkauft
und sind mit 61 Jahren nicht mehrin einem
Alter, indem man lblicherweise eine Auf-
gabe dieses Kalibers ibernimmt. Was hat
Sie dazu bewogen?

Zu de Sede: In meinem Leben hat sich alles ein bisschen

zufallig abgespielt. Die Amerikaner nennen es (a window

of opportunity. Es bietet sich was — nimmt man es an?

Wenns vorbei ist, ists vorbei. Ich kam tiber ganz komische

Umstande in die Mobelbranche. Ich habe an der ETH Ma-

schinenbau studiert, mit Spezialisierung in Betriebswis-

senschaften. Da musste ich eine Semesterarbeit machen in
einem kleinen Unternehmen, de Sede, das hatte damals
finfzig Mitarbeiter. Ich blieb bei de Sede, und ich konnte
mich nach drei Jahren zu finfzig Prozent beteiligen. Da-
nach baute ich zusammen mit Ernst Lithy, einem begna-
deten Handwerker, de Sede auf, und innerhalb von 14 Jah-
ren hatten wir den Umsatz von 1,5 auf 80 Millionen Franken
gesteigert. Damals war ich 36 und wollte noch etwas an-
deres machen. Ich habe am Morgen de Sede verkauft und
am Nachmittag geheiratet. Zwei Unterschriften am selben

Tag. Es war Ubrigens der 11.11.1978 ...

? Jetzt stehen Sie unter dem Zwang, Dieti-
ker noch erfolgreicher zu machen, als die
Firma schon ist.

Ja, dessen bin ich mir bewusst, das ist eine Herausforde-
rung. Aber das waren auch alle meine anderen Tatigkeiten
nach de Sede. Ich habe dann erst nachgeholt, nochmals stu-
diert, eine Doktorarbeit iber Designmanagement geschrie-
ben, dann mich in Stanford in den USA weitergebildet, bin
dann uber Zufalle in weitere Firmen involviert worden,
baute Wilkhahn Schweiz auf, und dann baute ich, nach
einer zufalligen Begegnung mit Rolf Fehlbaum, neben allen
andern Jobs Vitra Amerika auf, bis 25 Millionen Umsatz.
Das war eine Zeit, in der ich unglaublich viel gelernt habe.
Parallel dazu war ich 15 Jahre Berater und Aufsichtsrat bei
Team by Wellis und bei Swissflex. Die Firma ist von zwei,
drei Millionen inzwischen zur fihrenden Bettenmarke in
Europa geworden, mit achtzig Millionen Franken Umsatz.
? Alsowird alles zu Gold, was Sie anfassen ...
Das kann ich nicht sagen, aber bisher, in diesen Phasen,
hats geklappt. Das war naturlich nicht ich allein, da wa-
ren auch gute, visionare Leute dabei wie Rolf Fehlbaum
von Vitra, wie Egon Bapst von der damaligen Wellis in Wil-
lisau, Hansruedi Fanti von Swissflex, die an Potenziale
glaubten und sie verfolgten.

? Dietiker ist ja im Moment ein Nischen-
player, hat aber ein Potenzial, um aus der
Nische herauszufinden.

Wachstum ist klar angesagt. Wobei man nicht Nische sa-

gen kann, wenn ich die Werte ansehe. In der Schweiz ist

Dietiker in ihrem Segment Marktleader. Wir statten of-

fentliche Raume aus, Stadthallen, Kirchen. Das ist die Tra-

dition, die von Edlef Bandixen aufgebaut wurde.

0 Wenn Sie wachsen wollen, wie fangen Sie
das bei der Produktion auf? Grinden Sie
neue Fabriken, vergrossern Sie in Stein
am Rhein, gehen Sie Partnerschaften ein?

Jedes neue Produkt 16st grosse Investitionen aus, ein fun-

damental neuer Stuhl zum Beispiel kann fir die Entwick-

lung und Werkzeuge 200000 bis 300000 Franken kosten.

Der Schweizer Markt ist zu klein, um diese Investitionen

zu amortisieren. Dietiker hat in den letzten dreissig Jah-

ren den Export nicht aufgebaut, das ist meine einzige Kri-
tik, sie exportiert erst seit den Neunzigerjahren.

? Heute beliefern Sie in Deutschland bereits
gegen hundert Handler, weitere Lander
stehen auf der Liste. Friher oder spater
kommen Sie in einen Engpass.

Bei den neuen Produkten der letzten Jahre kaufen wir re-

lativ viel zu, hauptsachlich im Metall-/Kunststoffbereich.

Dadurch kénnen wir auch in Stein am Rhein den Umsatz



mit wenig mehr Personal um dreissig, vierzig Prozent stei-
gern. Dietiker hat 1991 in Ungarn ein Werk gekauft, dort

kann noch extrem gesteigert werden. Die Qualitat ist auf

Schweizer Niveau, wir haben jede Woche einige LKWs von

dort. Mit Rationalisierungen, wie modernsten Maschinen,

konnen wir einen grossen Wachstumsschritt bewaltigen.

? Was wird in Ungarn produziert?

Vor allem die Holzteile, auch Zulieferteile fir die Schweiz

wie Kanteln, zugeschnitten, gehobelt, geschliffen.

? Klein, aber fein - dieses Image von Dieti-
ker Uberlebt sich bei Wachstum in inter-
nationale Markte hinein.

So wirde ich es auch nicht nennen. Sondern: Das Unter-

nehmen ist flexibel. Wenn ein Auftrag kommt wie gestern,

1300 Stihle, konnen wir das in drei Wochen liefern. Die

Leute sind motiviert. Wir haben eine schlanke Struktur.

Eine Anfrage muss nicht durch sieben Abteilungen gehen.

2 Konnen Sie diese Schlankheit auch bei
Wachstum erhalten?

Die konnen wir erhalten, wenn wir beibehalten, dass Leu-

te schnell entscheiden kénnen. Ich gehe nicht ins Detail,

lasse der Geschaftsleitung viele Freiheiten zu entschei-
den. Bei der Strategie habe ich das letzte Wort.

7 Dietiker hat ja seit den Sechzigerjahren
das B2B-Geschaft aufgebaut, wollen Sie
das in der Schweiz beibehalten ?

Wir haben seit der Ubernahme ein neues Konzept mit

Stutzpunktpartnern aufgebaut, und das funktioniert be-

reits sehr gut und wird laufend erweitert. Die Partner stei-

gen ein und wissen, sie konnen auf uns zdhlen. Aber auch

in Deutschland bearbeiten wir neue Kanéle, vor allem im

Bereich von Kunden, die zeitgendssisches, aber langlebi-

ges Design schatzen, um die gesamte Kollektion und nicht

nur Segmente davon zu verkaufen wie in der Vergangen-
heit. Das gilt auch fir andere Lander. Man ist beim Export
nicht strategisch vorgegangen, hat sich nicht gefragt, wel-
che Kanéle unsere gesamte Kollektion verkaufen konnen.

? Mitden neuen Produktelinien betonen Sie
den Wohnbereich starker als bisher.

Dietiker hat ja schon immer einige Produkte gehabt, die

starker im Wohnbereich eingesetzt wurden, man denke nur

an den (Saffa-Stuhl von Hans Eichenberger, den «(Webb) von

Burkhard Vogtherr, den (Monane) von Greutmann. Wenn Sie

gut gestaltete Wohnungen sehen, finden Sie oft dieselben
Mobel, die in Eingangszonen, Biros von Firmen stehen.
Unser Entwicklungsziel ist es, hybride Produkte zu schaf-
fen, die sich sowohl fiir den Objektbereich wie fiir das Woh-
nen eignen, zum Beispiel das Lounge-Programm (Domino».
? Was sind |hre Werte beim Design?
Mit den hohen Produktionskosten in der Schweiz haben
Sie nur eine Uberlebenschance, wenn Sie differenzierte
Produkte haben —punkto Innovation, formaler Aspekte und
beziiglich der Technologie. Es missen Dinge sein, die
man sonst nicht bekommt. Rolf Fehlbaum sagte mir ein-
mal, wenn er lUber ein Produkt entscheiden misse, frage
er sich immer: Was wirde Charles Eames dazu sagen? Als
guter Freund von Rolf Fehlbaum habe ich mir vorgenom-
men — und frage das so auch meine Leute: Was wirde Rolf
Fehlbaum dazu sagen?
? Zuerst aber urteilen Sie selbst. Wie?
Wir wollen kein modisches Design. Jedes Mobel muss sich
mindestens zehn Jahre lang verkaufen. Der (Saffa-Stuhb,
oder Bandixens Stuhl aus den Sechzigern, oder Bruno Reys
«33en verkaufen sich schon seit dreissig, vierzig Jahren —
eben echte Klassiker. Wir beurteilen neue Entwiirfe nach
Innovationsgehalt, Gestaltungsqualitat, Nachhaltigkeit,
okologisch-okonomischen Aspekten, Gebrauchswert, Funk-
tionalitat und Ergonomie. Wir wollen auch mit jungen De-
signern arbeiten, und internationaler als bisher, zum Bei-
spiel mit Lloyd-Pearson aus England oder Komplot aus
Danemark, Kressel und Schelle aus Hamburg. Und natiir-
lich mit guten Designern aus der Schweiz wie Christoph
Hindermann, Greutmann/Bolzern und anderen. Aber das
Alter machts nicht aus. Dr. Norbert Novotny, Ex-ETH-Do-
zent und Uber sechzig, hat uns das sehr frische, dennoch
klassische System (Domino» entworfen. Von Greutmann/
Bolzern wollte ich einen Stuhl nach dem Swatch-Konzept:
flexibel, wandelbar, ausbaubar. Ihr (Base) hat ein Alu-Chas-
sis unter der Sitzflache, in das Armlehnen und Verbindun-
gen gesteckt werden konnen. Auch den Aufbau kénnen
Sie variieren. Das ist eine alte Starke von Dietiker: Modelle
mit einer ganzen Palette von Ausfihrungen. Damit holen
Sie den Kunden ab, wo er steht.
i Wirden Sie jetzt, nach zwei Jahren, noch-
mals bei Dietiker einsteigen?
Ja. Es war ein Challenge. Es gab zwar Schwierigkeiten, die
man nicht erwartet hat. Ich habe die Firma eine Woche vor
dem 11. September 2001 gekauft. Die ganze Branche stiirz-
te in eine tiefe Krise, wie ich sie noch selten gesehen habe.
Aber wir haben sie iberwunden, denn unser zentrales Pub-
likum sind die Architekten. Dies sind Manner oder Frauen,
die im Objektbereich planen und auf Qualitat achten. Sie
sind unsere entscheidenden Absatzforderer. Und wir ha-
ben mit Dietiker noch einiges vor in neuen Bereichen. Die
Firma wird nicht mehr (nur Stuhl- und Tischfabrikant sein.
Zum Beispiel: Mobel der schonen Vergangenheit, mit Kern-
leder, kommen ins Programm. Schauen Sie diese Tasche
aus vier Millimeter dickem Leder an. Das Know-how der
Sattler, die das noch kénnen, méchten wir erhalten.
? Alte Liebe rostet nicht ...
Wir arbeiten bereits an einer Lounge-Kollektion mit Alfre-
do Haberli. Ich schaue mir heute Mittag seine Entwurfe
an. Sie mussen auch hybrid sein, brauchbar von der Ein-
gangshalle bis ins Hotel, bis in die gehobene Wohnung.
Und die Frage bei der Beurteilung ist immer wieder: Hat
es den Dietiker-Level der Protagonisten, die Dietiker vor
langer Zeit hochgebracht haben?

Der Gesprachspartner

Der sechzigjahrige Dr. Urs Felber ist seit

Herbst 2001 Verwaltungsratsprasi-

dent und Hauptaktionar der Dietiker AG.

Interview
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