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Die
Welt-Kugel

Sucht man ein Beispiel fiir Soliditat,
landet man schnell bei USM.

Seit 40 Jahren bauen die Schweizer
im Wesentlichen die gleichen Mobel
— und wachsen trotzdem.

Aus gutem Grund.

Text: Harald Willenbrock
Foto: Anne Morgenstern







o Sie misst ganze 25 Millimeter im Durchmesser, ist aus ver-
chromtem Messing und an sechs Punkten von einem Feinge-
winde petforiert. Sie liege leicht wie ein Matchbox-Auto in der
Hand und ist unscheinbar wie ein Golfball. Und dennoch halt sie
ein weltumspannendes System zusammen.

Die USM-Haller-Kugel ist das Herzstiick eines Mobelsystems,
das man heute in Arztpraxen in Sydney und in Lofts an New Yorks
Lower East Side genauso findet wie beim Steuerberater gleich um
die Ecke. Es ist in den Biiros des Riickversicherungskonzerns
Swiss Re ebenso zu Hause wie im Schweizer Bundeshaus und in
der franzosischen Nationalbibliothek. Das New Yorker Museum
of Modern Art hat mit ihm nicht nur seine Biiros ausgestattet,
sondern es auch gleich in seine Sammlung zeitgendssischen De-
signs aufgenommen und damit quasi auf Lebenszeit geadelt.

Mehr als 40 Jahre nach seiner Erfindung vermag niemand mehr
zu sagen, in wie vielen Verwaltungen und Wohnungen der Welt
heute Regale, Sideboards und Tische des USM-Haller-Mobel-
systems stehen. Fest steht nur: Thr Hersteller, die Firma Ulrich Schi-
rer Miinsingen {USM), hat bis heute mehr als 20 Millionen Kugeln
in 40 Landemn der Erde verkauft, und das erscheint noch bemer-
kenswerter, wenn man den Ursprung des Systems betrachtet.

Miinsingen ist ein 10 000-Einwohner-5tadechen im Berner
Mittelland, von Bern auf halber Strecke zum Thuner See gelegen.
Gleich am Ortsausgang steht ein verglaster, U-formiger Industrie-
bau mit dem giftgriinen USM-Schriftzug an der Fassade. An
guten Tagen lassen sich von hier aus die Berggipfel Eiger und
Jungfrau ausmachen. Gleich nebenan grasen gemachlich Pferde
auf der Koppel. In der Fabrik aber wird Systemgeschichte geschrie-
ben. Jede einzelne Kugel und jeder Zentimeter Rohr jedes welt-
weit verkauften USM-Haller-Systems ist hier montiert, gefalzt,
geschnitten oder verpackt worden. Die 250 Mitarbeiter fertigen
in Miinsingen 90 Prozent der USM-Produkte, weitere 150 sind
im Ausland mit Montage, Vertrieb und Verkauf befasst. Mehr
braucht es nicht, um eine Weltmarke am Laufen zu haleen.

Denn USM ist wie seine Produkte: unaufgeregt, grundsolide
und dennoch kontinuierlich wachsend. In den vergangenen beiden
Jahren hat die Firma jeweils 200 Millionen Schweizer Franken
umgesetzt und mehr als 20 Millionen Schweizer Franken verdient.
Dank der Groffauftriige zweier Privatbanken liefen die Pulverlack-
maschinen teilweise rund um die Uhr. ,,Wir waren®, sagt Alexan-
der Schirer, ,wirklich am Rande unserer Moglichkeiten.*

Der Vorstandsvorsitzende der USM U. Schirer Séhne AG
ist ein grof$ gewachsener 43-Jahriger im dunklen Anzug und mit
Prada-Manschettenknopfen am Handgelenk. Auf dem Firmen-
parkplatz parkt sein neuer dunkelblauer Porsche Carrera. Person-
lich aber ist der gelernte Maschinenbauingenieur das exakte
Gegenteil eines Boliden. Scharers Handedruck ist kaum spiirbar,
er formuliert bedichtig und in einem tiefdunklen Berner Legato -
schwer, sich irgendetwas vorzustellen, was den Urenlkel des Unter-
nehmensgriinders aus der Ruhe bringen kénnte.

Dabei giibe es einigen Grund zur Beunruhigung — neben dem
saktuellen wirtschaftlichen Schlamassel (wie Schirer es nennt)
beispielsweise die Tatsache, dass Wohl und Wehe der Firma fast
ausschliefslich am System USM Haller hiingen. Alle Versuche, das
Firmenportfolio mit weiteren Produkten aufzupolstern, sind bis-
lang wenig erfolgreich gewesen. Kitos, eine Serie von Arbeits- und
Besprechungstischen aus den Neunzigern, ein Prisentations-
system namens Display und das in der Bliite der New Economy
auf den Markt gebrachte Arbeitsplatzsystem Eleven22 bleiben
zwar alle der Firmenphilosophie treu, wonach ein USM-Mabel
nie nur ein Mobel, sondern immer auch ein flexibles, modulares
System sein muss, Zum Firmenumsatz tragen die drei Produkt-
linien jedoch nur in bescheidenem Maf§ bei. Den Lowenanteil
seines Geschafts macht USM nach wie vor mit dem System USM
Haller. Umsatzanteil: rund 85 Prozent.

Eine derartige Abhangigkeit von einer einzigen jahrzehnte-
alten Produktlinie sorgte bei jedem Unternehmensberater fiir
schwere Magengeschwtire. Fiir Alexander Schirer aber ist sie kein
Grund mehr zur Sorge.

Die neuen Produkte schaffen vor allem eines:
Sie kurbeln den Verkauf des Klassiker an

»Als ich ganz neu in der Firma war und noch an diese Theorien
aus den Wirtschaftskursen geglaubt habe, wonach das Heil in der
Diversifizierung lage, hatte ich effektiv eine gewisse Sorge beziig-
lich der fokussierten Strategie®, raumt der USM-Vorstand ein.
Mittlerweile aber hitten sich seine Bedenken in Befriedigung ver-
kehrt. Denn dank der Fokussierung auf wenige Artikel kénne sei-
ne Firma ihre Produktion schlank halten und tiberhaupt noch im
Hochlohnland Schweiz produzieren. Auch im Marketing konne
sie mit ihren begrenzten Mitteln immer wieder die gleiche Bot-
schaft verbreiten — und dass die auch nach 40 Jahren unverindert
ankommt, zeigt sich ironischerweise gerade bei den wenigen
Experimenten mit neuen Produktlinien. ,,Jmmer wenn wir etwas
unternommen haben, um der Abhingigkeit entgegenzuwirken,
haben wir eher dem Originalsystem geholfen®, berichtet Schirer.
Wir sind dann mit neuen Produkten in der Presse erschienen -
und was ist passiert? Das Originalsystem ist besser gelaufen.”

Auf diese Weise ist USM zwangsldufig sehr fokussiert ge-
wachsen. Kentinuierlich, konsequent und mit Blick auf die Din-
ge, die fiir das Zentralsystem elementar sind.

Bei der deutschen USM-Schwestergesellschaft beispielsweise,
deren Mitarbeiter dem Unternehmen im Schnitt bereits zwolf
Jahre treu sind, hat Geschaftsfithrerin Sabine Prengel Personal auf-
gestockt und die Lieferzeiten binnen eines Jahres auf vier bis sechs
Wochen halbiert. Jeden Tag werden USM-Teile aus Miinsingen
angeliefert, in der Biihler Deutschlandzentrale vormontiert und
just in time an die 200 Vertriebspartner im Lande ausgeliefert, was
Lagerplitze und Kosten spart. Die Objekt- und Wohneinrichter

EFANDEIN: 0Z.032




Sideboards der Serie USM Haller: wertbestindig und jederzeit wnbaubar;
Fotos 8.78/79: Alexander Schirer it Hund Jack, rechis Deutschland-
Geschiftsfitlrern: Sabine Prengel

wiederum werden von der Konzermmutter selbst dann an Arbeit
und Umsatz beteiligt, wenn es GrofSkunden wie Henkel, MAN
Ferrostaal oder Deloitte & Touche auszuriisten gilt. ,,Schlieflich
konnen nur unsere Vertriebspartner vor Ort tiber Jahre hinweg
unseren Kunden besten Service bieten®, sagt Sabine Prengel. Des-
halb unterstiitzt USM seine Partner mit Marketing-Aktionen,
Schulungen zu Marketing und Management und, wenn es not tu,
auch finanziell,

Denn fiir das System USM ist sein Partnernetz auch eine
Art Kopierschutz. Wihrend sich die Mabel selbst bis ins Detail
nachbauen lassen (was vor allem im Fernen Osten eifrig ge-
schieht), lassen sich Service und Prisenz des Partnernetzwerlks
kaum kopieren. Immerhin verdient die Miinsinger Marke mehr
als 20 Prozent ihres Umsatzes mit Erganzungen und Erweite-
rungen bestehender USM-Systeme, die von Vertriebspartnern
geliefert und montiert werden miissen. Und auch wenn Grof3-
auftriige flir den Schweizer Mobelhersteller die ,,Sahne auf der
Schokoladentorte® sind, so Alexander Schirer, liegt ihr durch-
schnittliches Volumen pro Auftrag bei ganzen 1500 Euro. Des-
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halb braucht USM seine Partner, und die Partner brauchen das
System.

Bei Girtner Internationale Mébel in Hamburg beispiclsweise,
einem USM-Vertriebspartmer seit fast 20 Jahren, werden die Mé-
bel mittlerweile wie ein Klassiker gehandelt. ,,USM-Kunden sind
haufig Designliebhaber oder Technikfreaks - Leute, die frither mit
Fischer Technik gespielt haben und sich als Erwachsene an einem
Baukastenmabel erfreuen®, sagt die Girtner-Einrichtungsberate-
rin Sabine Seipp. ,Fiir alle aber spielt die Dauerhaftighkeit eine
wesentliche Rolle. Sie wissen es zu schitzen, dass man aus einem
USM-Regal schnell ein Sideboard basteln kann - und umgekeht.
AufSerdem sind USM-Stiicke genau wie die Le-Corbusier-Liege
oder Charles Eames’ Lounge-Chair mittlerweile Mobel, die ithren
Wert dauerhaft bewahren und sich eines Tages problemlos weiter-
verkaufen lassen.“ So gesehen, seien auch die mindestens 3000
Euro, die man fiir die Ausstattung eines einzigen Arbeitsplatzes
mit den USM-Klassikern einplanen muss, ein relativ zu betrach-
tender Wert.

Der Bestseller wird stetig modernisiert.
Und bleibt sich trotzdem immer treu

Weil es vom Klassiker zum Museumsstiick aber ein gefahrlich
kurzer Weg ist, haben die Miinsinger ihren Bestseller iiber die
Jahre hinweg immer wieder behutsam mit Neuerungen ausge-
stattet. Eine davon sind perforierte Tablare, die neuerdings als
akustisch wirksame Mobelelemente den — besonders in modernen
Grofsraum- und Kombibiiros storenden - Biirolirm dimpfen. Ein
anderes ist das im vergangenen Jahr entwickelte elektronische
USM-Haller-Schlieffsystem, mit dem sich das System elegant vor
unbefugtem Zugriff sichern ldsst: Per Laptop kann der Zugang
fiir bestimmte Elemente, definierte Benutzer und begrenzte Zeit-
riume freigeschaltet werden, was besonders fiir Steuerberater-
und Anwaltskanzleien mit einer groffen Zahl an Mitarbeitern und
einem umfangreichen Bestand an streng vertraulichen Akten inte-
ressant sein dirfte.

Auferlich unterscheiden sich die elektronisch gesicherten
Mobel nur durch einen winzigen Knopf von ihren Vorgiangem.
Das ist wichtig, denn eine wesentliche Daseinsberechtigung des
Systems USM Haller besteht in seiner ,,Riickwirtskompatibilitat®,
wie es USM-Organisationsentwickler Thomas Dienes im Fach-
jargon ausdriickt. Das bedeutet: Jeder neue Systembestandteil
fiigt sich nahtlos an alle dlteren. Die Standardfarben des Systems
beispielsweise sind von Anfang an dieselben, allein fiir Grofskun-
den werden Sonderauflagen, wie etwa fiir das Modehaus Boss in
Boss-Silber, gefertigt.

»Es braucht relativ lange, um Kunden von einem derart eigen-
stindigen Baukasten zu tiberzeugen. Aber dann bleiben sie auch
lange dabei®, sagt Dienes. So treffen heute in Miinsingen immer
wieder Orders von Klienten ein, die ihr Ur-USM-Regal irgend-  »
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Liefen in den vergangenen Jabren fast rind wmn die Ubr:
die Pulverlackmaschinen

wann Anfang der siebziger Jahre gekauft haben und es jetzt er-
weitern wollen. Die Frage, wie lange ein USM-Haller-System
erfahrungsgemiafd halt, mag Thomas Dienes denn auch nicht recht
verstehen: ,,Wie meinen Sie das? Im Prinzip ewig natiirlich.

Und weil das so ist, kénnte die Marke aus Miinsingen auch
vom Postulat der Nachhaltigkeit profitieren, das heute immer
mehr Unternehmen in ihre Beschaffungskriterien aufnehmen. ,Es
gibt immer noch Kunden, die nur auf den kurzfristigen Share-
holder Value schauen und das Billigste kaufen - in fiinf Jahren
werden die Verantwortlichen ja eh weg sein®, sagt Firmenchef
Schirer. ,,Aber es gibt neuerdings auch GrofSkonzerme, die die
Nachhaltigkeit auf ihre Fahnen geschrieben haben - einmal wegen
der Umwelt, zum anderen aber auch wegen der langfristigen
Kostenvorteile.”

Und auch wenn Schirer fiir dieses Jahr einen Umsatzriick-
gang auf 170 Millionen Schweizer Franken erwartet, will er wei-
ter wachsen. ,,Es wire sehr blaudugig zu denken, dass wir von
der Krise verschont blieben®, riumt Scharer ein. ,,Aber zum Gliick
sind wir zu hundert Prozent eigenfinanziert und konnen deshalb
ein bisschen antizyklisch agieren.” Eigenfinanziert heifSt: Die USM
U. Schérer S6hne AG ist schuldenfrei und im Besitz der Familien-
Holding. Samtliche Anteile werden von Alexander Schirer und
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seiner neun Jahre jiingeren Schwester Judith gehalten; ihr 75-jah-
riger Vater Paul dient dem Unternehmen noch als Prisident des
Verwaltungsrates. ,,Antizyklisch® wiederum bedeutet fiir die
Schirers, dass sie in diesem Weltkrisenjahr in Tokio und Diissel-
dorf zwei weitere Showrooms eroffnen werden. Es heifst, dass sie
ilwen Kunden keine zusitzlichen Rabartte einraumen, ,,schliefflich
wiirden wir uns selbst die Lebensbasis abgraben, wenn wir in
schwierigen Zeiten unser Produkt verschleudern wiirden®, wie
Schirer kopfschiittelnd erklart. Auch die Marketing-Ausgaben
sollen konstant hoch gehalten werden, um die ,,Visibility der Mar-
ke zu erhalten. Und noch in diesem Jahr sollen in Miinsingen
die Pulverbeschichtungsanlage emneuert und die Fabrikanlagen
erweitert werden.

Das ist nicht nur deshalb relativ einfach, weil man derzeit in
der Schweiz wieder geniigend Handwerker findet. Sondern auch,
weil die Miinsinger Fabrik auf demselben Baukastenprinzip
basiert wie die von ihr gefertigten Mabel. Historisch gesehen, ist
das alles andere als erstaunlich.

Aus einem Problem wurde eine Losung,
ein neues Geschaftsfeld und ein Riesenerfolg

Ursprung des Unternehmens war namlich eine Schmiedewerk-
statt, die ein gewisser Ulrich Schirer - der Namensgeber des
Unternehmens — 1885 in Miinsingen neben dem Eisenwaren-
handel seiner Frau eroffnete. Schirers Sohne und Enkel bauten
die Schmiede zu einer gut gehenden Fabrik fiir Baubeschlige aus,
die in den sechziger Jahren jeden zweiten in der Schweiz verbau-
ten Tiir- oder Fensterbeschlag fertigte. Weil es dem Mittelscand-
ler in Miinsingens Ortsmitte bald zu eng wurde, machte sich Paul
Schirer junior (Enkel des Unternehmensgriinders und Vater von
Alexander Schirer) 1961 auf die Suche nach einem Planer fiir
einen neuen Firmensitz.

Seine Wahl fiel auf Fritz Haller, einen der Zukunft zugewand-
ten Solothurner Architekten, der spiiter als Professor an der Tech-
nischen Universitit Karlsruhe lehrte und fiir Schirer ein System
aus metallenen Stiitzen, Trigern und Fassadenelementen entwarf,
die sich flexibel zu Industrie- und Verwaltungsbauten zusammen-
fiigen lieflen. Tatsichlich ist der Firmenstammsitz bis heute be-
reits siebenmal erweitert worden. Und dennoch wirke er wie aus
einem Guss.

Mit Hallers spektakularem Bau hatten die Schirers zwar eine
flexible Fabrik, aber gleich das nichste Problem im Haus: Fiir den
ultramodernen Neubau lieff sich in den Sechzigern kein nur
annihernd passendes Mobiliar finden. Die Losung: Sie bauten es
selbst.

Beim Mabeldesign machten es sich Haller und Scharer leicht
und iibersetzten die Prinzipien ihres Fabrik- in ein entsprechen-
des Mobelsystem: Aus Kugeln und Verbindungsrohren wird ein
Grundgeriist gefertigt und je nach Bedarf, Funktion und Ge-
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schmack mit Seiten- und Ordnungselementen aufgefiillt, Fritz
Haller besorgte den Entwurf, Paul Schirer entwickelte die Ver-
bindungselemente, sein Werkzeugmacher Klaus Scherrer steuerte
technische Feinheiten bei. Gleichzeitig bauten sie eine Serie pas-
sender funktonaler Arbeitstische.

Das System USM Haller, 1969 serienmifSig auf den Marke
gebrache, war zwar beileibe nicht der erste Maébelbaukasten sei-
ner Art — die Frage nach seiner Originalitdt hat mittlerweile mehr-
fach die Gerichte beschaftigt. Aber es ist das einzige, das die inge-
nieurhafte Funkrionalitdt eines Containers mit der Eleganz eines
puren Biiromobels verbindet. Wihrend seine charakeeristischen
Kugelverbindungen Mobilitit und flexible Erweiterbarkeit signa-
lisieren, steht sein Stahlrohrgeriist fiir Standfestiglkeit und Solidi-
tiit. Die Regale, Sideboards und Schriinke aus Miinsingen begeis-
tern daher Privatleute, Freiberufler wie Firmenplaner und fiigen
sich in minimalistische Neubauten ebenso perfekt ein wie in reno-
vierte Altbauten. Beste Voraussetzungen fiir einen modernen Klas-
siker also.

Dennoch wiirde das System heute jenseits des Berner Mittel-
lands kaum jemand kennen, hitten es franzdsische Designberater
nicht in der Architekturzeitschrift »Bauen & Wohnen« entdeckt.
Die Innencinrichter tiiftelten gerade an einer Neumablierung der
Bank Rothschild in der Rue Laffitte in Paris; angeblich soll damals
Madame de Rothschild selbst per Privatjet nach Miinsingen gereist
sein und sich sogleich in die Mobel verliebt haben, die ja eigent-
lich nur fiir den Privatgebrauch gedacht waren. Der Auftrag zur
Ausstattung von 600 Arbeitsplidtzen brachte die Schirers denn
auch schwer ins Schwitzen. SchlieBlich verfiigten sie weder tiber
Maschinen fiir die Serienproduktion noch {iber eine Ahnung,
was sie eigentlich dafiir verlangen sollten. Paul Scharer sagre den-
noch zu, wihlee als preislichen Anhalespunke den Kilopreis eines
VW-Kifers und machte sich ans Werlk.

Auf den Rothschild-Coup folgten bald Auftrige fiir den Keks-
hersteller Bahlsen und die Bayerische Riickversicherung (die, wie
Alexander Schirer stolz berichtet, bei einem Umzug 2001 ihr 25§
Jahre altes USM-Haller-Mobiliar noch zum Einstandspreis an den
Nachmieter weiterverkaufen konnte), den Pharmakonzern Hoff-
mann-La Roche und den Luxusuhrenhersteller Rolex.

Als die Fertigung von Baubeschligen 1992 eingestellt wurde,
war die Miinsinger Schlosserei lingst zur Weltmarke gewachsen.
Der solide Geschiftssinn des einstigen Handwerksbetriebs aber

ist geblieben. =
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Die besten Wege zu brand eins

_ fiir Leser, die Artikel kommentieren wollen:

<leserbriefe@brandeins.de> oder Sie wenden sich an die Redakiionsadresse:
brand eins Redaktion, Schauenburgerstraffe 21, 20095 Hamburg

Fax: 040/32 33 16-20, Telefon: 040/323316-0

Wir frevien uns iiber hre Zuschriften. Je kitrzer Ihr Brief, desto grifler die Chance,
dass er verdiffentlicht wird. Dariiber hinaus muss er sich Rlar auf einen in brand eins
verGffentlichten Artikel beziehen und lhren Namen und Wolmort enthalten. Die

Redaktion behilt sich vor, Leserbriefe zu kitrzen.

_ fiir Leser, die eine Anfrage haben:

Betrifft sie einen bestintniten Kollegen, gilt bei wuns das E-Mail-Systen:
<vorname_nachname@brandeins.de>

Gelit es um eine Kontaktadresse, den Kontakt zu einemn der freien Autoren oder
uni die Nachfrage nach eine frither erschienenen Beitrag, helfen Ihnei:

<anke_wille@brandeins.de> oder <joerg_steinmann@brandeins.de>

_ fir Autoren, dic ein Thema vorschlagen wollen:

Alle i Text-Inpressum (S. 152) aufgefiibrten Kollegen sind ansprechbar,

_ fiir Leser, die ein Abonnement bestellen wollen:

Entrweder iiber www.brandeins.de und den kleinen Kasten: Shop.
Oder direkt itber unseren Abo-Service: <abo@axelspringer.de>,
ASV Vertriecbs GmbH, Abo-Service brand eins, Postfach 1003 31,
20002 Hamburg, Telefon: 040/4 68 60-5192, Fax: 040/347295 17
Oder iiber die Kolleger inr Verlag:

<jan_vanmuenster@brandeins.de> oder <ivanna_katsev@brandeins.de>

_ fiir Leser, die ein Einzelheft bestellen wollen:
Weder fiihrt der schnellste Weg tiber den Shop. Oder Sie bestellen direkt bei:
<ivanna_katsev@brandeins.de>, Telefon: 040/3233 16-70

_ fiir Leser, die ein Solidar-Abo nutzen wollen:

Seit Septenber 2005 gibt es fiir brand eins-Abonnenten, die sich durch Arbeits-
losigkeit, Studien-Ende obne Job oder andere Umsténde in finanzieller Notlage
befinden, die Moglichkeit, brand eins bis zit einent Jahr kostendos zu beziehen. Dazi
bratichen Sie kenie Beschenigingen oder Begriindungen zu liefern, eine E-Mail nnit

Angabe der Abo-Ninmer geniigt: <solidarabo@brandeins.de>

_ fiir alle, die sich fiir unsere Media-Daten interessicren:

Unter www.brandeins.de kinien Sie die Media-Daten

sowwie die aktielle Preisliste als PDF herunterladen. Oder Sie bestellen bei:
<mainer_janneck@brandeins.de>, Telefon: 040/323316-76




