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Um je zwei dieser Breitbander
pro Kanal konstruierte Jackle
Standlautsprecher, konzeptuell
dhnlich den Modellen Tala und
Raga, die sich heute noch im
Programm befinden. | Jaickle de-
signed floorstanding loudspeak-
ers with two of these full-range
drivers per channel, which were
conceptually similar to the Tala
and Raga models that are still
part of the product range today.
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uch wenn High Fidelity bedeu-
tet, bei der Wiedergabe so nahe
wie moglich an das Original
einer Aufnahme heranzukom-
men, weif3 Claus Jackle, dass es
[llusion bleiben wird, sie deckungsgleich zu re-
produzieren. Zu viele Parameter beeinflussen das
Ergebnis: Wo war der imaginare Horer bzw. das
Mikrofon wihrend der Aufnahme im Konzert-
saal oder Studio platziert? Oder waren es — wovon
auszugehen ist — gar mehrere Mikrofone? Dass
dieser Autbauzu Hause nicht originalgetreu nach-
gestellt werden kann, leuchtet unmittelbar ein.
Claus Jackles erklirtes Ziel mit AcousticPlan ist
folglich vielmehr, den Klang dergestalt abzubil-
den, dass sich der Horer vor seiner Stereoanlage
emotional genauso angesprochen fiihlt, als wiir-
de er mitten im Konzert sitzen — unabhangig von
akustischen Gegebenheiten hier wie dort.

Den einen entscheidenden Punkt, die Initialziin-
dung gibt es in Jackles Biografie nicht. Technik-
begeistert war er schon als Kind, das Interesse fur
Musik, insbesondere klassische Musik, setzte mit
zwolf Jahren ein. Tief reichendes Detailwissen
ber Audioreproduktion eignete er sich im Zuge
einer spiteren Ausbildung zum Elektroniker an,
nichtsdestotrotz ging er schon als Jungspund ans
Eingemachte: erster Verstarkerbau mit 14, erste
Lautsprecher mit 15, und mit 16 musste es ein
Nachbau des Klipschorns sein. Bereits da zeich-
nete sich rtickblickend ein Weg vor. Der Einstieg
ins Profilager erfolgte dennoch erst mit 30, nach-
dem er festgestellt hatte, dass seine Ideen auf dem
Markt noch nicht existierten. Seine ersten Laut-
sprecher etwa entstanden auf Basis eines kleinen
Breitbinders von EJ Jordan Designs aus England.

Dieses Chassis genoss vor allem in der DIY-Sze-
ne einen guten Ruf. Um je zwei dieser Breitbin-
der pro Kanal konstruierte Jickle Standlautspre-
cher, konzeptuell dhnlich den Modellen Tala und
Raga, die sich heute noch im Programm befin-
den. Da AcousticPlan das Lautsprecher-Geschift
zugunsten von elektronischen Komponenten
nicht mehr aktiv vorantreibt, ist mit Neuentwick-
lungen wohl nicht mehr zu rechnen.

High End beginnt fir Claus Jickle schon vor
der Wiedergabe mit der Aufnahme von Musik.
Er hat sich beizeiten ausgiebig mit Aufnahme-
technik und Akustiklehre vertraut gemacht und
seine eigenen Schlisse gezogen. Gemaf3 Aris-
toteles’” Maxime ,Das Ganze ist mehr als die
Summe seiner Teile“ betrachtet er Bauteile nicht
isoliert voneinander, sondern die Schaltung als
Einheit. Mangelhaftes Schaltungsdesign kénne
die positiven Eigenschaften von Réhren zunich-
temachen und Transistoren konnten Rohren in
bestimmten Anwendungen durchaus tberlegen
sein, beispielsweise im MC-Phonoeingang oder
zur Impedanzwandlung in der Endstufe. Uber all
dem steht das hehre Klangideal, die emotionale
Konzerterfahrung ins Wohnzimmer zu trans-
portieren und dort die origindren Proportionen
adaquat abzubilden. Der Bereich der Mitten, auf
den das menschliche Ohr besonders feinfiihlig
reagiert, bestimmt die technische Umsetzung
dieses Prozesses. Ob ihrer extrem leichten Mem-
bran konnen die von Jickle ausgewihlten Full-
Range-Chassis geringsten Dynamikunterschie-
den folgen, was wiederum Voraussetzung fur
realistische raumliche Wiedergabe ist. Nur eine
Punktschallquelle kann die Grofle und Ausdeh-

nung von Instrumenten optimal darstellen.
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Erster Verstarkerbau mit 14,
erste Lautsprecher mit 15, und
mit 16 musste s ein Nachbau
des Klipschorns sein. | He made
his first amplifier at the age of
14, his first loudspeakers at the
age of 15, and at the age of 16
he made a replica of the Klip-
schorn floorstanding speaker.
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High End beginnt fiir Claus
Jackle schon vor der Wieder-
gabe mit der Aufnahme von
Musik. | For Claus Jéckle, high-
end quality starts way before
playback — with the actual
recording of the music itself.

GemaR Aristoteles” Maxime
,Das Ganze ist mehr als die
Summe seiner Teile” betrachtet
er Bauteile nicht isoliert vonei-
nander, sondern die Schaltung
als Einheit. | Following Aristotle’s
maxim stating that “the whole

s greater than the sum of its
parts,” he doesn't view compo-
nents in isolation but sees the
whole circuitry as one single unit.
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Seit der Grindung 1996 ist AcousticPlan in
Konstanz am Bodensee beheimatet. Allerdings
ist Claus Jackle mit seiner Firma seither viermal
innerhalb der Stadt umgezogen — und hat sich
dabei ,nicht immer vergrofiert, manchmal auch
nur verschonert”. Nachdem Lautsprecher nicht
mehr zum Kerngeschaft gehoren, gentgt ihm
aktuell auch etwas weniger Ladenfliche. Jackle
versteht sich als Manufaktur, nicht als Grofiseri-
enhersteller, eindeutig erkennbar auch an Mit-
arbeiteranzahl und produzierten Stiickzahlen.
Mit nur einem Mitarbeiter — in Zeiten extremer
Auftragsspitzen helfen bisweilen Studenten der
Uni in Konstanz aus — produziert er einen klei-
nen, aber umso feineren Output: ,Von einem
Verstirker wie dem Aruna 300B schaffe ich
hochstens drei im Monat.* Viel zu tun hat Claus
Jackle, dessen Person voll und ganz fir Acoustic-
Plan steht, dennoch. Bis seine Verstirker mit der
markant blau eloxierten Front bei seinen Kunden
fir Horgenuss sorgen, ist es ein weiter Weg: Jack-
le forscht, entwickelt, verlegt die filigrane Frei-
verdrahtung, besorgt natiirlich die Endmontage
und unterzieht das Ergebnis einem ausgiebigen
Hortest. Fast maflig zu erwahnen, dass er sich
ebenfalls um den deutschen Vertrieb kiimmert.
Freimiitig gibt er zu, dass es lange gedauert hat,
bis er in dem Business Fuf fassen konnte: ,Ich
hab’” angefangen ohne einen blassen Schimmer
von Marketing oder Vertriebsstruktur und ohne
funktionierendes Hindlernetz, ich hatte keine
Kontakte Ungeachtet dessen war erin Japan, Tai-
wan und Stidkorea von Beginn an gutim Rennen,
nur in Europa und Deutschland lief das Geschitt
schleppend an. Auch das nimmt Claus Jickle
mit schwibischem Pragmatismus, schliefflich
habe er nie auf unbedingtes Wachstum gesetzt,

das Marketing seiner Produkte nie forciert be-
trieben. Die Werbetrommel in eigener Sache zu
rihren war nie seine Stirke, eigentlich wiirde er
diese Aufgabe gerne delegieren. Wenn er iber
die Schwierigkeiten berichtet, ein Vertriebsnetz
aufzubauen, ist ihm anzusehen, dass er Réhren-
kennzahlen spannender findet als Betriebswirt-
schaft. Dennoch findet sich der innerste Kern, der
AcousticPlan ausmacht, auch nicht allein in der
Begeisterung fur Technik: ,Was mich interessiert
hat, war in erster Linie Musik und danach erst die
Technik daftir”

Eine gleichermafen tberzeugende wie kon-
sequente Ausrichtung, gepaart mit Pragma-
tismus und Gelassenheit, gar Momenten
spiritueller Klarheit. Dazu passend horen die
Produkte von AcousticPlan auf dem Indi-
schen entstammende Namen wie Sitar, Raga
oder Sarod — vielleicht weil Claus Jackle drei
Jahre nahe Kalkutta gelebt und gearbeitet hat.
Zur individuellen Ausrichtung von AcousticPlan
gehort auch, keine Scheu davor zu haben, exoti-
sche Konzepte zu verfolgen. Den MagAmp zum
Beispiel, einen magnetischen Vollverstarker nach
dem Lundahl-Prinzip, gibt es so nur bei Jackle.
Nach einem Generationswechsel beim bekann-
ten Trafohersteller Lundahl wollte der Junior den
MagAmp nicht mehr weiterfiihren und sich statt-
dessen auf das Kerngeschift der Transformatoren
konzentrieren. Der deutsche Vertrieb Auditori-
um 23 fragte darauthin bei Claus Jackle an, und
der Rest ist Geschichte. Jackle halt die Technik fur
absolut zeit- und konkurrenzlos, das Prinzip der
magnetischen Verstarkung war tbrigens schon
vor der Réhre bekannt. Der MagAmp steht sinn-
bildlich fur die extravagante Manufaktur, denn
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Von einem Verstarker wie dem
Aruna 3008 schaffe ich hochs-
tens drei im Monat." | “/ make
amaximum of three amplifiers
like the Aruna 3008 a month.”
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es bedarf einer gehorigen Portion Idealismus

und Eigenwilligkeit, einen Verstirker so weit
jenseits des Mainstreams ins Produktportfolio
aufzunehmen.

Betriebswirtschaftler der alten Schule mogen
die Hinde tber dem Kopf zusammenschlagen,
wenn Claus Jackle konstatiert: ,Ich habe kein
Interesse, mit der Firma tberaus grof3 zu wer-
den. Ich will immer nah an der Sache sein, ich
mag den Kundenkontakt." Zudem ist es ihm am
liebsten, wenn seine verkauften Produkte einfach
laufen und laufen. Das klappt auch so gut wie in
allen Fillen, Reparaturen werden nur selten fillig,
hochstens mal ein Rohrentausch, aber das gehort
zum Wartungsaufwand. Die Zuverlassigkeit sei-
ner Produkte verschafft Jickle Zeit, um an Neu-
entwicklungen zu tifteln. Dabei verldsst er sich
nicht auf Messwerte, in letzter Konsequenz muss

immer das Ohr den Ausschlag geben. Das Risiko,
mit dieser Arbeitsweise als etwas verschroben zu
gelten, nimmt er gerne in Kauf.

Es tut dem Erfolg von AcousticPlan keinen Ab-
bruch, ganz im Gegenteil, die Firma ist neben
dem Kernmarkt Europa lingst auch im wichti-
gen US-Markt angekommen. Gut, dass bei der
Namensfindung damals schon internationale
Verstindlichkeit berticksichtigt wurde. Wenn es
allerdings um die Fertigung geht, hat Acoustic-
Plan sehr starken regionalen Bezug. Zugekaufte
Teile wie Gehiusematerial oder Platinen werden
in unmittelbarer Umgebung in Baden-Wiirttem-
berg gefertigt, vom Weltmarkt aus betrachtet also
vor der eigenen Haustiir. An jene klopfen tbri-
gens gerne mal (potenzielle) Kunden, um sich
die Fertigung anzusehen. Jackle ist davon aber
nicht genervt, sondern schitzt diese Kontakte.
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Bald kénnen dort auch neue Produkte in Augen-
schein genommen und vor allem gehort werden.
Claus Jackle sinnt iiber zwei weitere Rohrenver-
stirker nach, die auf historischen Western-Elec-
tric-Schaltungen basieren. Sogar ein Class-D-
Verstirker befindet sich in Planung, womit sich
Jackle allerdings Zeit lasst, denn gerade fur eine
Manufaktur ist das im Digitalsektor recht hohe
Innovationstempo kaum zu halten. Schliefllich
soll am Ende eine eigene Entwicklung stehen
und nicht nur eine neue Anordnung zugekaufter
Baugruppen.

Bleibt bei so viel Idealismus und Einsatz fiir die
Firma noch Zeit fur Privatleben? Klar. Dazu ge-
hort selbstredend Musik, bevorzugt klassische
Konzerte. Die Auswahl fillt je nach Stimmungs-
lage romantisch oder auch ,anstrengend” aus. Ab
und zu gesellen sich etwas Jazz und alte Gassen-
hauer der Pop- und Rock-Kultur dazu. Es gibt
sogar Tage, an denen keine Musik auf dem Pro-
gramm steht, sondern Segeln oder Tauchen. Mit
AcousticPlan hat sich Claus Jickle eine exklusive
Nische geschaffen, die seinen klanglichen Idea-
len und seinen Vorstellungen von Qualitit und
Handarbeit gerecht wird. Im Zentrum steht die
Musik, Messwerte hingegen verbannt er zeitwei-
lig ins Abseits, wenn sie der Sache im Weg sind.

Sideline Measurements

WHILE CLAUS JACKLE, FOUNDER OF AND MAS-
TERMIND BEHIND ACOUSTICPLAN, IS A REAL
LATERAL THINKER AND LIKES THINGS DONE HIS
WAY, HES ALSO ABLE TO BRING HIS VIEWS ACROSS
IN A FRIENDLY AND EFFECTIVE MANNER.

ACOUSTICPLAN / CLAUS JACKLE

Even if high fidelity means ensuring that playback
is as close as possible to the original live-record-
ed performance, Claus Jackle is well aware that
achieving an absolutely perfect reproduction
is and will remain illusive. There are too many
parameters at play that can affect the outcome:
Where exactly was the imaginary listener and/
or the microphone during the recording in the
concert hall or the studio? Or were there pre-
sumably several microphones? It is clear that
the set-up at home cannot be arranged in such a
way that it perfectly mirrors the original setting.
Claus Jackle's self-professed aim with Acous-
ticPlan is therefore rather to reproduce the sound
in a way that listeners at home sitting in front of
their stereo systems will feel the same sensations
wash over them as they would if they were at the
concert itself—regardless of acoustics both here
and there.

There was no one single defining moment in
Claus Jackless life that sparked this love affair with
all things high-fidelity. He was already enthusi-
astic about technology as a child and developed
an interest for music, in particular classical music,
at the age of 12. He acquired a profound under-
standing of audio reproduction when he later
trained to be an electronics technician, but even
as a youngster he was already getting his hands
dirty: He made his first amplifier at the age of
14, his first loudspeakers at the age of 15, and at
the age of 16 he made a replica of the Klipschorn
floorstanding speaker. In hindsight, it's obvious
that he was destined for a career in the industry.
However, he didn't turn professional until he
was 30, after he had realized that there was noth-
ing on the market that came close to what he

HERSTELLER / MANUFACTURER

Uber all dem steht das hehre
Klangideal, die emotionale Kon-
zerterfahrung ins Wohnzimmer
zu transportieren und dort die
origindren Proportionen adaquat
abzubilden. | But reigning su-
preme over everything else is the
noble acoustic goal of bringing
the emotional concert experience
right into the living room of the
listener and adequately reproduc-
ing the original proportions there.
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Jéckle versteht sich als Manufak-
tur, nicht als GroBserienherstel-

ler, eindeutig erkennbar auch an

Mitarbeiteranzahl und produ-
zierten Stiickzahlen. | Jickle sees
himself as a small-scale manu-

facturer, not as a mass producer,

which s also obvious when you
consider the number of employ-
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ees and the production scale.

envisioned. His first loudspeakers were based on
a small full-range driver by the British company
EJ Jordan Designs. Its chassis had a good reputa-
tion, especially in the DIY scene. Jackle designed
floorstanding loudspeakers with two of these full-
range drivers per channel, which were conceptu-
ally similar to the Tala and Raga models that are
still part of the product range today. As Acous-
ticPlan has stopped actively developing its loud-
speaker business in order to concentrate instead
on electronic components, no new loudspeakers

will likely be released.

For Claus Jickle, high-end quality starts way be-
fore playback—with the actual recording of the
music itself. He got a handle of recording technol-
ogy and the theory of acoustics in good time and
drew his own personal conclusions. Following
Aristotle’s maxim stating that “the whole is greater
than the sum of its parts,” he doesn't view com-
ponents in isolation but sees the whole circuitry
as one single unit. Poorly designed circuitry can
impair the positive features of tubes, and transis-
tors can completely outclass tubes in certain ap-
plications—for example in an MC phono input
or in terms of impedance conversion in a power
amplifier. But reigning supreme over everything
else is the noble acoustic goal of bringing the
emotional concert experience right into the living
room of the listener and adequately reproducing
the original proportions there. The mid-range,
which is where the human ear is particularly sen-
sitive, determines the technical implementation
of this process. On account of their extremely
light diaphragm, the full-range chassis selected by
Jackle can track the slightest dynamic differences,
which again is a requirement for realistic spatial

reproduction. Only a point-source loudspeaker
can optimally depict the size and expansiveness
of instruments.

AcousticPlan has been located in the city of Kon-
stanz, situated on Lake Constance, ever since it
was founded in 1996. However, Claus Jackle and
his company have since moved four times within
the city—but ‘not always expanded, just often
became more refined” Now that loudspeakers
are no longer part of the core business, he also
needs less space these days. Jackle sees himself
as a small-scale manufacturer, not as a mass pro-
ducer, which is also obvious when you consider
the number of employees and the production
scale. With just one employee (when order lev-
els are particularly high, university students in
Konstanz help out), output is small but perfectly
formed: “I make a maximum of three amplifiers
like the Aruna 300B a month.” Claus Jackle truly
personifies what AcousticPlan is all about and he
is certainly someone with a lot on his plate. The
road to ensuring that his amplifiers, with their
striking blue anodized front panels, provide his
customers with pure audio pleasure is long and
winding: Jickle researches, develops and installs
the delicate and sophisticated point-to-point
wiring, of course carries out the final assembly
and subjects the end product to an extensive
sound test. It also goes without saying that he
also deals with German sales and distribution.
He openly admits that it took him a long time to
get established in the industry: “When I started, I
didn’t have the slightest idea about marketing or
sales structures and T had no functioning network
of dealers—I had zero contacts.” Despite that, he
did well in Japan, Taiwan and South Korea right
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LIchhab” angefangen ohne

einen blassen Schimmer von

Marketing oder Vertriebs-

struktur und ohne funktionie-

re

ndes Handlernetz, ich hatte
keine Kontakte." | “When!

started, | didn't have the slight-

est idea about marketing or
sales structures and I had no

functioning network of deal-
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ers — I had zero contacts.”

from the outset, but business was slow in Europe
and Germany. Claus Jickle even views things
with a bit Swabian pragmatism. After all, he has
never been interested in achieving growth at all
costs and has never gone all-out on marketing
his products. Self-promotion has never been his
strong suit and, truth be told, hed much rather
delegate those sorts of tasks to someone else.
When he talks about the difficulties involved in
building up a sales and distribution network, you
can see it written all over his face that he finds
tube-related key figures much more exciting than
business management. However, the very core of
what makes AcousticPlan the company it is today
is not just a love of technology: “What really in-
terested me in the first place was music and then
the technology that went with it

An equally convincing and consistent focus,
paired with pragmatism and composure and
even at times a touch of spiritual clarity. Fit-
tingly, the AcousticPlan products have names
with Indian origins such as Sitar, Raga and
Sarod, perhaps because Claus Jackle lived
and worked near Kolkata for three years.
Something else that sets AcousticPlan apart is a
tendency not to shy away from pursuing exotic
concepts. For example, you won't find anything
like the MagAmp, which is a magnetically inte-
grated amplifier designed in accordance with the
Lundahl principle. After a new generation took
over the reins at the well-established transformer
manufacturer Lundahl, Lundahl Junior no longer
wanted to continue the MagAmp and instead
wanted to focus on the core business of trans-
formers. That's when the German distributor Au-
ditorium 23 approached Claus Jackle and the rest

) R )

Laut oder leise?  Volume up or down?
Leise.  Down.
Analog oder Digital?  Analog or digital?
Analog.  Analog.

Réhre oder Transistor?  Tube or transistor?

Rohre.  Tube.
Schallplatte oder Download?  Vinyl or download?

Schallplatte.  Vinyl.

Waldlauf oder Fitnessstudio?

Cross-country run or gym?

Waldlauf.  Cross-country run.
Trend oder Tradition?  Trends or tradition?
Tradition.  Tradition.
Tee oder Kaffee?  Tea or coffee?
Kaffee.  Coffee.
Salat oder Steak?  Salad or steak?
Steak.  Steak.
Wein oder Bier?  Wine or beer?
Weder noch.  Neither.
Berge oder Meer?  Mountains or the sea?
Meer.  The sea.
Buch oder Bildschirm?  Book or screen?
Buch.  Book.

Jazzclub oder Opernhaus?

Jazz club or opera house?

Opernhaus.  Opera house.
Bach oder Beatles?  Bach or Beatles?
Bach. Bach.
Wagner oder Wacken? ~ Wagner or Wacken?
Wagner.  Wagner.

Standby oder Stecker ziehen?
Stecker ziehen.

Stand-by or plug out?
Plug out.

is history. Jackle finds the technology involved
completely timeless and unrivaled. The principle
of magnetic amplification was actually prominent

before tubes. The MagAmp perfectly sums up the
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flamboyant small-scale manufacturer, since it
takes a serious amount of idealism and originality
to add an amplifier to your product portfolio that
is so different from the mainstream.

Old-school business economists may put their
head in their hands when Claus Jickle says: “I
have no interest in growing the company expo-
nentially. I want to stay true to the products with
a hands-on approach and I like having personal
contact with the customers.” He also prefers to
ensure that the products he sells continue to run
indefinitely. And that is actually how things work
out in almost all cases. Repairs are rarely needed.
A tube might need to be replaced from time to
time at the very most, but that’s all part and parcel
of maintenance. The fact that Jackle’s products are
so reliable affords him enough time to tinker with
new, innovative products. And when he does, he
never relies on measurements because, at the end
of the day; it’s his ears that determine a product’s
fate. This quirky and eccentric approach to work
is not without its risks, but they are risks he’s will-
ing to take.

And in fact, this approach has never done Acous-
ticPlan any harm. Quite the opposite. In addition
to its core European market, the company has
been established in the all-important US market
for quite some time now: It's a blessing that the
company name is understandable to an inter-
national audience. However, when it comes to
the manufacturing process, AcousticPlan has a
very strong connection to the local region. The
components that are brought in, such as housing
materials and circuit boards, are manufactured
nearby in Baden-Wirttemberg, so from a global

ACOUSTICPLAN / CLAUS JACKLE

market perspective, it's all basically in the com-
pany’s backyard. Many (potential) customers
knock at the door, wanting to have a peek at the
production process. But this doesn’t bother Jack-
le in the slightest. In fact, he enjoys the contact.
There people will soon be able to ogle at and of
course listen to some new products. Claus Jack-
le is pondering over two more tube amplifiers,
which are based on historical Western Electric
circuits. There is even a Class D amplifier in the
pipeline, but Jackle is taking his time with this
one, since the super-fast pace of innovation in the
digital sector is especially hard for a small-scale
producer like him to keep up with. Ultimately,
the end result should be a new; in-house develop-
ment and not just a new configuration of compo-
nents brought in from outside.

With all this individualism and commitment to
the company; is there any time left for a private
life? Of course. Obviously at the top of the list is
music, especially classical concerts. The choice
of either romantic or “strenuous” depends on his
mood at the time. Occasionally, he might enjoy
a bit of jazz and old popular rock and pop songs.
There are even days when he doesn't listen to any
music—but that's only when he’s off sailing and
diving. Claus Jickle has carved himself out an ex-
clusive niche with AcousticPlan, reflecting what
he considers to be ideal sound, top quality and
proper craftsmanship. The music is at the heart
of it all. Measurements, on the other hand, are
temporarily marginalized if they begin to cloud
his vision. =

HERSTELLER / MANUFACTURER

AcousticPlan
Gustav-Schwab-StraBe 14m
78467 Konstanz

Germany

T+49 753173562

www.acousticplan.de

[ AcousticPlan

Was mich interessiert hat, war
in erster Linie Musik und danach
erst die Technik daftir.” | “What
really interested me in the first
place was music and then the
technology that went with it.”
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