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MIT HEINZ RYFFEL IM RESTAURANT FRIEDEN IN ZURICH

MOBEL ENTWICKELN UND VERKAUFEN

Die Kiiche des Restaurants Frieden in Ziirich ist wun-
derbar, das heisst der Koch Kurt Trunz verarbeitet Wa-
re frisch. vom Markt mit wenig Fisimatenten zu Kiir-
bisslippchen und sizilianischem Rindfleisch fiir Heinz
Ryffel, mischt daraus furios Salat mit Griinzeug und
Feigen und spéter ein Gemiisecurry fiir mich. Dazu
Kartoffeln fiir beide, so gratiniert, dass sie den Zih-
nen noch leichten Widerstand leisten. So muss es
sein. Wir wollen anstossen auf die Mobelausstellung
«Neue Rdume>, an deren Gelingen Heinz Ryffel mass-
geblich beteiligt ist. Doch wir tun uns einen Moment
schwer mit der Karte, weil sie mit Angaben geizt. Bar-
bera d’Alba> allein mag uns nicht geniigen und die
Kellnerin bringt zum Augenschein die Flasche. «Nein,
Gott bewahre, keinen Wein aus der Fabrik von Bata-
siolo. Bringen Sie uns vorab zur Ansicht die Flasche,
die sich hinter dem Wort «Barolo 1996» verbirgt.» Ge-
wiss, von Prunotto wollen wir gerne etwas trinke'ﬁ,
dieses Haus bringt einen respektablen Wein in die Fla-
sche, auch wenn es mittlerweile Teil des Antinori-Kon-
zerns ist. Uns gefallt, dass der Barolo aus Bussia im
Frieden recht giinstig zu haben ist; vielleicht ist das
der Grund, ihn auf der Karte zu verstecken.

«Zum Wohl, Heinz Ryffel!» Wie er selber sind alle iiber-
rascht, dass die Mgbelausstellung «Neue Raume> in
den ABB-Hallen derart eingeschlagen hat. 2500 Be-
sucherinnen und Besucher an der Vernissage und
17 500 an der Ausstellung, schon im ersten Anlauf das
Budget von etwas uiber einer Million erreicht. Lauter
zufriedene Aussteller gingen nach vier Tagen Ende Ok-
tober nach Hause und eine Reihe Kinderkrankheiten
sind erkannt, welche die ndchste Auflage in zwei Jah-
ren nicht mehr haben wird. Entscheidend, so Ryffel,
war das Messedesign von Stefan Zwicky, der die Be-
sucherinnen und Besucher wie auf einem Laufsteg
durch die Mbel gefiihrt hat. Diese standen fiir sich
selber und waren nicht wie iiblich eingepackt in In-
stallationen ihrer Hersteller. Die Folge: Ein leichter,

angenehmer Parcours, ruhig und gelassen fiirs Auge.
Qualitdt als Merkmal des Erfolgs? Zur Ausstellung
liessen Heinz Ryffel und seine Gefahrten nur die zu,
«die unseren Anspriichen geniigen». Was heisst das?
«Miihe, Sorgfalt und Pflege der Kollektion. Referenz
fur das originale Design, keine Trittbrettfahrer. Fir-
men, die oft liber Jahre an ihren Beitrdgen arbeiten,
keine Schnellkiinstler.» Ich frage nach: «Istdiese Mes-
se nicht ein Misstrauenshinweis an all die Laden, die
in Ziirich und anderen Stadten gepflegte Mébel an-
bieten, sodicht wie sonst nirgends auf der Welt? Denn
was in den «Neuen Raumen» zu sehen war, ist bei ih-
nen ja auch zu sehen?» Heinz Ryffel lobt den Barolo
und holt aus zum Exkurs. «Die Mdbelldden haben von
Anfang an mitgemacht. Wir entwickeln keine Ver-
kaufsmesse, wer Stithle und Sessel will, wird sie im
Laden kaufen. Gewiss aber hat die Branche Probleme.
Esgibt zuviele Ldden. Das Angebot ist weitrdumigver-
streut. Seine Qualitat, die Beratungen und der Service
missen besser werden. Es ist war in den «Neuen
Raumen» eindriicklich zu sehen, wie gut informiert
die Kundinnen und Kunden sind. Und es ist ein Pro-
blem,.dass zu viele Angestellte in Mdbelldden zu
wenig wissen und weder den Uberblick haben, noch
geschmacksicher sagen kénnen, was wofiir und fiir
wen geeignet ist.» Doch es irrt, wer meint, Ryffel
reihe sich unter die ein, die in den Mébelldden er-
mattete Margenzehrer sehen, welche die Mobel um
vierzig Prozent verteuern. «Die Ldden sind wesentlich
fir die unermiidliche Arbeit an der Basis, sie leisten
einen unverzichtbaren Beitrag zu einem bunten Bild
der Branche.» Auch 6konomisch kénnte er als Agent
nie auf Laden verzichten, sie erst besorgen den fein
verteilten Betrieb. Aber sie miissen sich regen.

Heinz Ryffel ist im Element, wenn er von Laden und
vom Handel spricht. Verkaufen gehoren seit dreissig
Jahren zu seinem Lebensgliick. «Nach einer Lehre als
Elektriker studierte ich zuféllig in Amerika Interior

Design», dann baute er, zuriick in der Schweiz, das
Biiromobelgeschift des Verlegers und Papeteristen
Jack Waser auf, wechselte in eine eigene Designagen-
tur, stieg beim Wohnbedarf ein, dem er mit «<wb pro-
jekt>ins Biromdbelgeschaft half und konnte schliess-
lich die Agentur Seleform kaufen, die in der Schweiz
die mythengleiche Mobelmarke Thonet vertritt. «Der
Wohnbedarf war fiir mich eine Schuhnummer zu
gross. Den hatte ich gerne ibernommen. Bei allem Auf
und Ab ~ das bleibt ein Haus der Ehrfurcht.»
Biiroplaner, Detailhdndler, Zwischenhandler - und
Produzent. «Mich hat es gefuchst, nur verkaufen zu
kdnnen, was andere gemacht haben. Wer verkaufen
kann, sieht, was man besser machen kann.» In einem
ersten Anlauf regte er bei den Gebriidern Thonet ei-
nen Designrat an, der die Produktentwicklung dieser
erfolg- und traditionsreichen, aber etwas ruhigen Fir-
ma voranbringen wollte. Uberraschende Messeauf-
tritt, neue Mobel, Zusammenarbeit von Thonet mit
Designern wie Christophe Marchand, Hanspeter Weid-
mann oder Kurt Thut waren eine Folge.

Zum Dessert gibts Kirschtorte von Treichler aus Zug,
angerichtet mit energisch auf den Teller drapierten
Friichten. Heinz Ryffel unterrichtet mich tiber das We-
sen von Marke und Vertrieb, von Marketing und
Image, von Handel und Zeitgeist. Und von damit ver-
bundenen Passionen. So nahm auch die Geschichte
mit Thonet eine Wendung. Zuviel Schweizerei schien
der deutschen Firma nicht opportun, zumal die
Schweiz natirlich ganz und gar nicht den Léwenanteil
der Produktion beitrdgt. Der Designrat schlief ein;
Ryffel aber, auf den Geschmack gekommen, widmete
seine Kraft starker seiner eigenen Kollektion, mit der
er seit ein paar Jahren unter Sele 2 Stiihle, Tische,
Paravents entwickelt, meist zusammen mit Vater oder
Sohn Thut. «Sele 2 ist kein Geschéft, aber ich lerne un-
heimlich viel iiber Material, Konstruktion und Kultur
und ich mache es einfach gerne.» Kébi Gantenbein

rmin Rosli
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