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Dieter Burmester:
Perfektionist

in Design
und Technik

Burmester:

Mit kompromif3losem
Qualitatsstreben zum
kommerziellen

Erfolg

Glanzvolie
Vorstellung

Noch vor wenigen Jahren zihite Dieter Burmester
als Hersteller von esoterischen Verstarkern zu den
Newcomern der Branche. Mittlerweile hat er sich
im feinen, aber kieinen, Topsegment langst fest
etabliert. Ein Erfolg, der weder auf ausgefeil-
ten Marketingkonzepten beruht, noch mit
massiven Werbefeldziigen erreicht wur-
de. Unter Verzicht auf alle Mainah-

men, die sonst als unabdingbar gel-
ten, setzt Burmester voll auf die Uber-
zeugungskraft seiner nicht nur duBerlich
glinzenden Gerite.
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uch wenn er nicht so
aussieht: Dieter Bur-
mester ist ein fast fanati-

scher Perfektionist. Und im Be-
streben, das technisch Mach-
bare zu realisieren, nimmt er —
Burmester gesteht es frank und
frei — ,keine Rucksicht auf Ko-
sten und Aufwand“. Die Kaufer
seiner edlen Vorverstarker
kénnen ein Lied davon sihgen.
Sie werden kréaftig zur Kasse
gebeten. DaB sie den finanziel-
len AderlaB dennoch freiwillig
hinnehmen und dafiir auch
schon mal, wie Burmester
weiB, ,einen Mercedes ver-
kaufen*, wundert ihn oft selbst:
»Ehrlich gesagt, ich hatte es
friher Gberhaupt nicht fiir mog-
lich gehalten, daB jemand tber
12000 Mark fiir einen Vorver-
starker hinblattert."

Anfang als Musiker

Dieter Burmester hat sich
aber — sicher nicht ungern —
vom Gegenteil (iberzeugen
lassen. Offenbar gibt es auBer
ihm weitere Perfektionisten.
Nicht viele zwar, aber genug,
daB eine High-end-Marke wie
Burmester von ihnen leben
kann. Und weil das sogar aus-
gesprochen gut gelingt, wagt
sich der Wabhlberliner immer
weiter vor. Neuester Coup ist
die Endstufe 828. Im Herbst
soll sie nun endlich auf den
Markt kommen. Angekiindigt
war sie schon langst, aber Bur-
mester wollte wie immer ,ab-
solut sicher gehen*“. Und das
dauert eben seine Zeit: ,Das ist
das Problem beim Perfektionis-
mus, man weiB nie, wann man
fertig ist. Immer glaubt man,
daB sich noch etwas verbes-
sern lieBe." Erst nach nunmehr
einjahriger Testzeit hat Dieter
Burmester die letzten Zweifel
ablegen konnen: Die Endstufe
ist jetzt auch in seinen Augen
wirklich fertig und ausgereift.
Die Prototypen kénnen in Serie
gehen. Und weil gleichzeitig
noch eine einfachere Ausfih-
rung des Vorverstarkers 808
zum Verkauf kommt, verfligt
die Marke Burmester erstmals
Uber eine richtige kleine Pro-
duktpalette: Der Long- und
Bestseller 785, das hehre Top-
modell 808 (nebst besagter re-
duzierten Variante) und last but
not least die Endstufe 828.

Vor gut 20 Jahren hatte sich
der heute 37jahrige Dieter Bur-
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mester wohl kaum vorstellen
kénnen, daB sein Name mal in
englischer Schreibschrifthoch-
noble HiFi-Gerate ziert, Damals
absolvierte er gerade in Lu-
chow — , liegt bei Gorleben, das
kann man jetzt gut erklaren* —
eine Radio- und Fernsehtech-
nikerlehre. Und an den Wo-
chenenden betatigte sich Die-
ter Burmester eifrig als Sanger
und BaBgitarrist. Damit kam er
bei seinem Publikum so gut an,
daB er sein Hobby schlieBlich
zum Job erklarte und mit den
,Odd Persons® ein Jahr auf
Tournee ging. Seinem Engage-
ment in der Band machte dann
der Bund ein jahes Ende — er
wurde eingezogen. ,Das war
fir die Psyche ein arger
Sprung”, erinnert sich Dieter
Burmester, ,trotzdem mdchte
ich die Erfahrung nicht
missen. *

Nach dem Wehrdienst ent-
schloB er sich, die ohnehin un-
terbrochene  Musikerkarriere
an den Nagel zu hangen und
»mal was Ernsthaftes” zu tun.

Erging nach Berlin und nahm
an der Fachhochschule Gauss
das Studium der Elektrotechnik
auf. Ganz konnte er es aller-
dings nicht lassen und so spel-
te er nebenher in der heute
noch existierenden Gruppe
,»Birth Control*. Bald blieb aber

Nicht einmal der
Schopfer rechne-
te mit cinem
kommerziellen
Erfolg: Vorver-
stirker 808
(oben linksund |
rechts)

Abhérraum fiir
Entwicklung und
Fertigung
(rechts)

fir diesen Zeitvertreib, der
rickblickend fur Dieter Burme-
ster jedoch sehr wichtig war
und seine akustischen Ansprii-
che pragte, keine Zeit mehr.

Diverse Entwicklungsauftra-
ge von der Industrie, die er
schon wahrend des Studiums
leicht bekam, nahmen ihn voll
in Anspruch. Sie hatten Ubri-
gens alle eines gemeinsam —

namlich nichts mit der Unter-
haltungselektronik zu tun. An-
sonsten reichte das Spektrum
von der Maschinensteuerung
bis hin zu Demonstrationsmo-
dellen fur Fabrikanlagen. Bur-
mester: ,Das ging quer durch
den Gemusegarten. Ich wurde
immer wieder mit neuen Aufga-
benstellungen konfrontiert und
damit an die verschiedensten
Techniken herangefihrt. "



Die Teile werd

von hochspezia-
lisierten Inge-
nieuren zusam-
mengebaut: ein
Produktionsver-
fahren, das nur in

End
(links)

Der erste Vor-
verstirker zum
privaten Vergniigen

Und weil es an Auftragen
keinen Mangel hatte, wagte er
nach dem Studium gleich den
Sprung in die unternehmeri-
sche Selbstandigkeit. Das In-
genieurbiiro Burmester wurde
gegriindet und fleiBig weiter-

entwickelt: Computerperiphe-
rie vor allem, medizinische Ge-
rate und mikroprozessorge-
steuerte Prifgerite.

In der Freizeit hielt es Bur-
mester freilich weiter mit der
Musik, allerdings nicht mehr
aktiv, sondern konsumierend
passiv. Burmester: ,Ich hatte
immer eine sehr, sehr gute Hi-
Fi-Anlage.” Als eines Tages
sein angegrauter Rohrenver-

starker erlahmte, fing er an,
nach einem zeitgemaBen Er-
satz zu suchen. Dabei wich der
anfangliche Optimismus bald
zunehmender Frustration:
.Obwohl! die Werbung immer
den letzten Stand der Technik
versprach, fand ich nie die
Schaltungstechniken und
Bauelemente, die ich erwarte-
te." SchlieBlich resignierte Die-
ter Burmester und er fing an,

Uber einen Eigenbau nachzu-
denken. ,Mich reizte es ein-
fach, dabei mein erworbenes
Know-how anzuwenden.“ Am
7. Juli 1977 war er fertig, und
sein ganz privater Vorverstar-
ker einsatzbereit. Das Datum
ist wichtig, denn aus ihm leitete
er die Modellbezeichnung ab:
777.

Und dann kam es wie es
kommen muBte: Bei Vorfih-
rungen seiner Anlage im mu-
sikbegeisterten Freundeskreis
— Burmester: ,Die hatten alle
selber erstklassige Gerate* —
wurde er plétzlich mit Kaufwiin-
schen konfrontiert. Also fing er
an, in seinem Ingenieurbliro am
Berliner  Viktoria-Luise-Platz
seinen Vorverstarker in auf-
wendiger Handarbeit zu repro-
duzieren. Der erste Schritt zur
Serie und zu einer neuen Zu-
kunft war getan. Und das, ob-
wohl Burmester seinen 777
ausgesprochen teuer verkau-
fen muBte. Da er bei der Kon-
struktion keine Serienproduk-
tion im Auge hatte, war alles
vom Feinsten und nicht gerade
einfach herzustellen. 3.850 DM
kostete der Pre-Amp, als der.
erste Berliner High-end-Hand-
ler den 777 seiner Klientel
anbot.

Vorurteile aus dem
Weg gerdaumt

Langsam und ,ganz ohne
Klimmzige" baute Dieter Bur-
mester seine Produktion in pe-
nibler Handarbeit aus. Ausge-
sprochene | Hilfskrafte* gab
und gibt es bei ihm keine. Die
Teile, die von zuverlassigen
und hochspezialisierten Zulie-
ferungsunternehmen kommen,
werden fast ausschlieBlich von
studierten Ingenieuren gete-
stet und zusammenmontiert.
Burmester: ,Das diirfte ziem-
lich einmalig sein.“ Ein geld-
und zeitaufwendiges Produk-
tionsverfahren, das eben nur in
der High-end-Klasse bei ent-
sprechend niedrigen Stiick-
zahlen realisierbar ist.

Aber zuriick in die Jahre
1977 und 1978. Trotz der uber-
raschenden  Anfangserfolge
gab es fur Burmester auch al-
lerlei negative Erlebnisse. Als
er sich namlich entschlossen
hatte, den Vorverstarker gezielt
zu verkaufen und deshalb ge-
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eignete Handler aufsuchte,
stieB er meist auf spontante
Ablehnung. Burmester: ,Da
waren einige darunter, die rea-
gierten ausgesprochen bor-
niert. Weil sie sich nicht vorstel-
len konnten, daB ein esoteri-
sches Produkt aus Deutsch-
land kommen konnte, machten
sie sich Uberhaupt nicht die
Mihe, es anzuhoren.

Das anderte sich aber rasch,
als die ersten spektakularen
Testergebnisse in den ein-
schlagigen HiFi-Gazetten pu-
bliziert wurden. Plétzlich war
die Neugier da. Aber Burme-
ster muBte erkennen, und jetzt
profitierte er von den Hinwei-
sen des Handels, daB das Mo-
dell 777 doch zu verspielt kon-
zipiert war. Mehr als 30 Exem-
plare konnten denn auch nicht
verkauft werden. Der eigentli-
che Start erfolgte dann 1978 im
Mai mit der ,abgespeckten®
Modellvariante 785, die fir
2400 DM in den Verkauf kam.
Kaum eine Traumanlage mehr,
die in den Fachmedien zusam-
mengestellt wurde, die nichtals
Vorverstarker einen 785 hatte.
Traumhaft gelang Burmester
nicht nur die Technik, sondern
auch die Optik. Der Pre-Amp
785, der uber die Jahre Monat
fir Monat ziemlich konstant 25
Exemplare gefertigt und selbst-
redend (mit Lieferfristen) auch
verkauft wird, sticht schon auf
Grund seiner polierten Front-
platte (Chrom, Messing, ver-
goldet...) ins Auge.

Vorverstarker 808:
Sturm auf den Gipfel

DaB sich der 785 heute noch
genau so gut verkauft — immer
starker brigens auch im Export
— wie zu Beginn, ist fir Burme-
ster eine Bestatigung seiner
Theorie. ,Wenn man sich auf
Grund eines hohen Startnive-
aus in unserer schnellebigen
Zeit 10 Jahre in der Spitzen-
klasse ohne wesentliche Ver-
anderungen halten kann, dann
hat man 10 Jahre Zeit zu ent-
wickeln und das Gleiche wieder
zu schaffen.” Wesentlich eili-
ger hatte es Burmester indes
mit dem Vorverstarker 808. Mit
ihm setzte er (die Modellbe-
zeichnung gibt den Hinweis: im
Jahre 80 im achten Monat) end-
gliltig zum Sturm auf den Quali-
tatsgipfel an. Burmester: ,Ich

Vorverstirker
785in Chrom
(oben)

Ingenieur Jiirgen
Schulz beim
MefBtest vor der
Endmontage

Der Pre-Amp 808
in Chrom (unten)

wollte wirklich was Absolutes
machen und einen Eckstein
setzen.” Wenn man den Te-
stern Glauben schenken darf,
ist ihm dieses Vorhaben wohl
gelungen. Der Pre-Amp 808,
der HiFi-Enthusiasten heute
stolze 12600 DM kostet, ist
zudem — ,damit habe ich nicht
gerechnet" — auch ein kom-
merzieller Erfolg geworden. 10
Exemplare werden vom kleinen
Burmester-Team (alles in allem
ein knappes Dutzend Kopfe)
allmonatlich zusammenmon-
tiert.

Entscheidend fiir den Erfolg
des 808 ist fir Burmester die
Tatsache, daB die hohe Qualitat
fur den Kaufer auch nachvoll-
ziehbar ist. Burmester: ,Die
Definition von High-end kann
nicht einfach darin begtehen,
daB sie teuer ist!* MeBtechni-
sche Bestatigungen sind im ub-
rigen fir Burmester weitge-
hend irrelevant, aufs Horerleb-
nis kommt es ihm an. Burme-
ster: ,Ich wiirde mir zutrauen,
vorausgesetzt es bezahlt je-
mand, zwei Gerate zu bauen,
die die gleichen MeBwerte ha-
ben, aber unterschiedlich klin-
gen und auch vollig anders auf-
gebaut sind.“

Im engen Kontakt mit
wenigen Handlern

Ausgesprochen gute Karten
habe er, so ist sich Dieter Bur-
mester sicher, bei den Hand-
lern und Kunden. ,Das liegt
wohl daran, daB wir nicht nur
unsere Gerate verkaufen wol-
len, sondern eine langfristig po-
sitive Beziehung anstreben.”
35 Handler sind es nur, die
derzeit in Deutschland Bur-

mester-Gerate vertreiben.
Mehr als 50 kdnnen es wohl nie
werden, ,denn mehr echte
High-end-Handler gibt es
nicht."

Die meisten Anfragen wer-
den von Burmester deshalb
auch abschlagig beschieden.
.Ohne totales Engagement
geht es nicht. Ein Handler kann
nicht einfach hergehen und sa-
gen, jetzt verkaufe ich High-
end, er muB sich voll damit
identifizieren und sich auch pri-
vat mit High-end beschafti-
gen.” Wenn der personliche
Zugang zur Top-Klasse aber da
ist, dann sieht Burmester{
durchaus auch fir neue Hand-
ler eine gute Chance: ,Das

Segment wird es immer
geben.*
Keine Angst vor der

Zukunft

Um den Fortbestand des
High-end-Marktes furchtet
Burmester also nicht. Und auch
nicht darum, weiter konkur-
renzfahig zu bleiben. Am we*
nigsten bange ist ihm Uberra-
schenderweise vor den Japa-
nern. Erstens wiirden'die Japa-
ner High-end-Produkte im we-
sentlichen nur firs Image,
meist nicht einmal kostendek-
kend, bauen — ,trojanische
Pferde fir den Markt" —, und
zweitens seien sie allzu tech-
nikglaubig. Burmester:

,Das »
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Py B : “ N
Horen wird dabei vergessen.” /

Drittens, und vor allem, seiaus- °

schlaggebend, daB Firmen wie
Burmester vom High-end le-
ben missen: ,Das ist eine we-
sentlich starkere Motivation.*
Und viertens und letztens:
+Wer am langsten darliber
nachdenkt, der kann die besten
Gerate bauen.” Um beim
Nachdenken pflegt er sich tat-
sachlich ausgiebig Zeit zu neh-
men, die Endstufe 828 kann als
Beispiel daflr herhalten. Uber-
triebene Hektik scheint Dieter
Burmester schon deshalb un-
angebracht, weil er das in weni-
gen Jahren aufgebaute Spitze-
nimage nicht leichtfertig ge-
fahrden will: ,Man setzt Ver-
trauen in uns, hat eine hohe
Erwartungshaltung, da will ich
nicht enttauschen. " DaB er das
Image einzig tber seine Pro-
dukte aufgebaut hat, freut ihn
besonders: ,Das zeigt doch,
daB Qualitat immer seine Kau-
ferfindet.” Michael Béckler



