Karl und Karl Miiller

Vater und Sohn

Konkurrenten im Schuhgeschaft

An der Olma prisentieren
Vater und Sohn Karl Miil-
ler ihre neuesten Schuh-
modelle. Als Konkurrenten
an verschiedenen Stinden
in der Halle 3.1.

von Ueli Daepp

Welcher Schuh ist nun der bes-
sere - der «Kyboot» vom Vater
oder der «Joya» vom Sohn?
Karl Miiller senior: Das fragen
uns die Kunden auch. Ich sage
jeweils: «Probieren Sies selber
aus.» Man soll den Schuh kau-
fen, in dem es einem am wohls-
ten ist. Je angenehmer das Ge-
fiihl am Fuss, desto besser ist der
Schuh fiir die Gesundheit. Das
ist wissenschaftlich erwiesen.

Beide produzieren Sie Schuhe
mit weichen Sohlen. Joya wirbt
mit dem Slogan «der weichste
Schuh der Welt», Kyboot nennt
es «Walk-on-air». Welches ist
nun der weichere Schuh?

Karl Miiller junior: Nach meinem
Empfinden ist unser Joya etwas
weicher.

Karl senior: Die Weichheit des
Schuhs ist fiir mich nicht das
Entscheidende.

Worin unterscheiden sich denn
Kyboot und Joya?

Karl senior: Ein Gefiihl ldsst sich
nicht so gut beschreiben. Aber
technisch sind die beiden Schuh-

marken vollig anders. Und die
Produktionsmethoden sind sehr
verschieden.

Warum konkurrenzieren Sie
sich, statt gemeinsam auf eine
Marke zu setzen?

Karl senior: Als ich damals die
MBT-Schuhe entwickelte, waren
unsere Kinder die ersten Testpi-
loten und Karl als Altester zeigte
am meisten Interesse (Karl Miil-
ler sen. ist Vater von vier eigenen
und drei Pflegekindern, Anmer-
kung der Red.). Er entwickelte
stets eigene Ideen und oft waren
wir nicht gleicher Meinung. So
sagten wir eines Tages: Dann
machst du das und ich das.

Karl junior: Dann startete ich
ganz klein mit der Produktion
von acht Paar schwarzen Schu-
hen. Wir sprangen einfach mal
ins kalte Wasser. Ich sah das eher
als ein Testprojekt. An den Erfolg
glaubte ich nicht wirklich. Doch
dann entwickelte sich Joya
rasch. Und irgendwann waren
wir zu gross, um uns mit der Fir-
ma Kybun meines Vaters zusam-
menzutun.

Aber nochmals: Thre Schuhpro-
dukte sind ja sehr dhnlich, Sie
produzieren Schuhe mit weichen
Sohlen. Eigentlich wiirde das
perfekt zusammenpassen, um
eine einzige Marke zu entwickeln.
Karl senior: Das konnte man
auch bei anderen Marken wie
Adidas, Nike, Rebook sagen — die
haben alle eine flache Sohle.
Doch dadurch, dass sie sich den
Markt aufteilen, wird der Kuchen
grosser. «Vergrossern durch Tei-
len» heisst hier das Marktprinzip.

Ihr Junior ist erfolgreicher als Sie.
Wurmt Sie das?

Karl senior: Nein, das freut mich
zutiefst! Der Sohn ist ja schluss-
endlich ein Produkt seiner Eltern.
Es gibt nichts Besseres, als wenn
er mich selber tibertrifft.

Aber spornt Sie der Erfolg des
Sohnes an, selber noch mehr Gas
zu geben?

Karl senior: Null! Mich hat die
Konkurrenz nie gross interessiert.
Ich weiss, was ich tun muss, da-
mit es gut kommt — unabhéngig
von der Konkurrenz. -



=> Karl junior: Man spornt sich
in einem positiven Sinn gegen-
seitig an. Wir tauschen viele Ide-
en aus, sind offen. Ich habe kei-
ne Angst, dass er meine Ideen
kopiert.

Karl junior, Sie sind mit Schuhen
aufgewachsen, seit Ihr Vater den
MBT-Schuh erfunden hat...
Karl junior: Als Kind habe ich mir
nicht viele Gedanken tiber Schu-
he gemacht. Wir liefen oft bar-
fuss herum. Und sonst trug ich
meistens Fussballschuhe — sogar
in der Schule. Als dann mein Va-
ter den absatzlosen «Schritt»-
Schuh, den Vorgidnger des MBT,
entwickelte, trug ich fast nur
noch diesen. Schuhe waren ein-
fach unsere Existenzquelle.

Karl senior, was brachte Sie da-
rauf, mit 45 Jahren ins Schuh-
geschdift einzusteigen?

Karl senior: Meine Vorfahren wa-
ren alle Hufschmiede — also auch
Schuhhersteller. Insofern tanze
ich da nicht aus der Reihe. Wih-
rend meiner Zeit als ETH-Student
begann ich billige Schuhe aus Ko-
rea zu importieren. Viele Jahre
spater stiess ich auf die Idee,
Funktionsschuhe zu entwickeln
— das war fiir mich ein Geschenk
Gottes.

Zuriick zu IThnen beiden: Wie ist
Ihre Vater-Sohn-Beziehung?
Karl junior: Sie entwickelt sich:
Zuerst hat mans gut, dann als
Teenager geht man seinen eige-
nen Weg, jetzt sind wir uns wie-
der ndher. Es gibt Themen, bei
denen ich besser Bescheid weiss
als er und umgekehrt.

Ihr Vater hat zeitweise Tag und
Nacht gearbeitet, war viel unter-
wegs. Haben Sie als Sohn darun-
ter gelitten?

Karl junior: Er war in gewissen
Dingen wie etwa dem TV-Kon-
sum strikt. Doch wir bekamen
bei ihm auch viele Freiheiten.
Dartiber bin ich froh. Wir durf-
ten viel erleben, wurden dazu
motiviert, draussen Sachen zu
unternehmen. Er war nicht oft
da, aber wenn er da war, nahm
er sich uns an, hat auch etwas
unternommen mit uns.

Verraten Sie uns, was Sie am
Vater am meisten nervt?

Karl junior: Dass er manchmal so
starke Uberzeugungen hat. Er
sieht gewisse Dinge so klar, dass
er von seiner Sichtweise kaum
mehr abzubringen ist. Anfangs
machte mir das Miihe, inzwi-
schen kann ich besser damit um-
gehen... Im Sport haben wir eine
gemeinsame Plattform gefun-
den. Da kdnnen wir zusammen-
sein, ohne viel reden zu miissen.
Wir spielen wochentlich zusam-
men Fussball im Garten oder in
unserer Turnhalle.

Wie sieht denn der Vater seine
Beziehung zum Sohn?

Karl senior: Die ist im Wandel.
Uns beiden liegt viel an einer gu-
ten Beziehung. Das bedeutet,
dass wir uns immer weniger aus-
weichen, wenn ein Problem auf
dem Tisch liegt. Heute gehen wir
ein solches Problem an, bespre-
chen es, nehmen uns Zeit mitein-
ander. Einmal pro Monat gehen
wir einen Tag lang zusammen
wandern. Und alle zwei Wochen
reden wir einen halben Tag lang
—und zwar nicht tibers Geschift,
sondern tiber unsere Beziehung.

Sie gestalten Ihre Beziehung al-
so sehr bewusst.

Karl senior: Wir stehen auch in
einer speziellen Beziehung: Wir
tragen denselben Namen, sind

«Konkurrenz befliigelt»: Vater und Sohn spielen oft zusammen Fussball.
Karl junior muss zurzeit aber wegen einer Fussverletzung pausieren.
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Wollen Sie, Karl junior?
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stellt. Die Firma zahlt zirka 65 An-
gestellte (20 in Roggwil, 10 in der
Produktion Sennwald, 35 in der
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: Die 2008 von Karl Miller jun.
Karl junior: Er hat uns schon mal :
gefragt, ob wir das langfristig se- :
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gegrundete Schuhfirma hat ihren
Geschaftssitz nur einen Steinwurf
neben Kybun in Roggwil TG. Das
Jungunternehmen zahlt 22 An-
gestellte und lasst seine Schuhe in
Korea produzieren. In diesem Jahr
wurden 450000 Paar Schuhe ab-
gesetzt. Umsatz: 90 Mio. Franken.




