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Idee erfolgreich umsetzen

«Die Sohle besteht aus sandwich-
artigen Kunststoftschichten»

Karl Mdaller ist Griinder und Geschéftsleiter des
Unternehmens Swiss Masai Vertrieb AG, Roggwil
TG. Mit seiner Idee, Schuhe zu entwickeln, die auf
den Koérper so wirken, als wirde man barfuss auf
weichem Boden gehen, ist er heute weltweit er-
folgreich. Der Name der Schuhe: MBT. MBT steht
fur Masai Barfuss Technologie.

®m VYon Regula Heinzelmann

ORGANISATOR: Wie sind Sie auf
die Idee der MBT gekommen?

Karl Miiller: Ich habe zwolf Jahre |
lang in Stidkorea gelebt. Wih-

rend dieser Zeit hatte ich grosse |
Probleme mit Riicken, Knien und
Flissen. Wenn ich jedoch am Wo-

chenende durch die Reisfelder
und Hiigel aul dem weichen Bo-

den wanderte, hatte ich danach
deutlich weniger Schmerzen und
Verspannungen. Da kam ich auf
die Idee, mir eine Schuhsohle zu
konstruieren, die sich dhnlich |
anfiihlt wie der nachgiebige Bo- !
den. Dies war die Grundidee. !

Haben Sie durch Ihre Ausbildung
einen Bezug zur Orthopddie?

Ich habe an der ETH Maschinen-
ingenieur studiert und als solcher |

in Korea gearbeitet. Somit bin ich |
selbstverstindlich mit Mechanik !
vertraut. Der menschliche Kérper |
funktioniert ja zum Teil auch wie
eine Maschine. Diese Funktionen ‘
werden durch Gehen auf wei-
chem Boden bzw. mit MBT-Schu-
hen geférdert. Man muss sich an-
strengen und spiirt die Wirkung
an Muskeln und Gelenken.

Woraus bestehen denn Ihre

Schithe?

Die Sohle besteht aus sandwich-
artigen Kunststoffschichten, der
obere Teil aus Leder. Wir ent-
wickeln unsere Schuhe jdhrlich
weiter. Vor allem bei der Sohle
verbessern wir immer wieder
die Struktur, indem wir mit an-
deren Materialien die Steifigkeit
und Flexibilitdt anpassen.

Warum haben Sie fiir Ihre Pro-
dukte den Namen «Masai Barfuss

Technologie» gewdihlt?

Ich brauchte einen guten Namen

| ftir mein Konzept. Das Konzept

passt zum Nomadenvolk Masai
aus Kenya. Die Masai sind be-
kannt fiir ihre gesunden und
schonen Korper sowie fiir ihre
sportlichen Leistungen.

Wie haben Sie dann Ihre Idee fiirs |

Geschiéift umgeselzt?

Zuerst hatte ich nicht die Ab-

| sicht, meine Idee zu kommerzia-
| lisieren. Ich habe diese Schuh-

sohlen zwischen 1990 und 1996
nur fiir mich entwickelt. Dann
geriet ich in eine finanzielle Kri-

. se. Da liberlegte ich mir, dass ich

meine Idee umsetzen konnte.

Ausserdem wiirde mein Produkt |

dann ja auch andere Menschen
von Schmerzen befreien.

Sie hatten also ein hiheres Ziel als
anur» das Geldverdienen?

Wer als erstes das Geld im Kopf hat
und das Produkt nur deswegen
entwickelt, wird scheitern. Es ist
ein Problem vieler Unternehmen,

Am meisten Erfolg hatten wir
bei den Kunden, die vorher
Schmerzen hatten und die positi-

! ve Wirkung der Schuhe spiirten.

Diese empfahlen sie durch Mund-

" zu-Mund-Werbung weiter. Am

dass sie mit Ideen auf den Markt !

drangen, die nicht zu Ende ge-
dacht sind. Ich bin der Meinung,
dass das Produkt und die Strategie
ausgereift sein miissen, bevor man
im Markt aktiv wird.

Welche Schuwierigkeiten hatten
Sie beim Markteintritt zu iiber-
winden?

Der MBT war am Anfang ein ganz
neues Produkt. Wir mussten vor
allem die Investoren, Wiederver-
kdufer und selbstverstdndlich das
Publikum davon tiberzeugen, dass
die Idee wirklich funktioniert.
Der Widerstand war genau bei
den Fachleuten am grossten, die

das Produkt empfehlen sollten,

Anfang musste man an das Pro-
dukt «glauben» bzw. die Resulta-
te empirisch erkennen.

Haben Sie medizinische Studien
erstellen lassen?

Zu Beginn hatten wir kein Geld
dafiir. Aber sobald wie maglich
haben wir fir wissenschaftliche
Analysen gesorgt. Ohne sie kommt
man im Gesundheitswesen nicht
weit, beispielsweise erhdlt man
dann keine Unterstiitzung der
Krankenkassen.

Heute gibt es viele Studien,

- und zwar von den besten Univer-

sitdten der Well.

Wie ist Ihre persénliche Meinung
iiber Wissenschafi?

Ich bin selber durch mein ETH-
Studium wissenschaftlich ausge-
bildet und weiss, dass Wissen-
schaft sehr beschrinkt ist. Sie ist

Wer ein Produkt nur des Geldes
wegen entwickelt, wird scheitern.

namlich bei Medizinern, Thera-
peuten und Sportleuten. Diese
forderten wissenschaftliche Be-
weise. Man hielt uns entgegen,

wenn wir die Wirkung der MBT |

nicht wissenschaftlich beweisen
konnten, sei diese inexistent, ein

I Unsinn.

aul einem wackligen Gertist von
sogenannten Wahrheiten aufge-
baut, von denen man aber nicht

. weiss, ob sie Wahrheiten sind.

Die empirischen Erkenntnisse
beinhalten mehr als die Wissen-

| schaft und sind sicher ndher an

der Wahrheit.
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Karl Miiller, «geistiger Vater» der MBT-Schuhe (zweiter von rechts), mit Robert F. Kennedy (Griinder der Stiftung Waterkeeper) und dessen Gattin Mary

inmitten von drei Masai-Stammesangeharigen: «Das Konzept meiner Barfuss-Schuhe passt zum Nomadenvolk Masai aus Kenya.»

Gegen welche Krankheiten sind
[lrre Schuhe wirksam?

Gegen Probleme mit dem Rii-
cken, den Hiilten, Knien, Fiissen,
die eine Folge von Rheuma oder
Arthrose sein konnen. Durch das
Tragen unserer Schuhe kénnen
sich die Schmerzen erheblich re-
duzieren. Zu betonen ist, dass
der «MBT» nicht die Krankheiten
kann, die hinter
Schmerzen stecken. Aber er ver-
mindert die Folgen und dient al-
lenfalls zur Vorbeugung.

Auf unserer Homepage gibt es
Hunderte Zuschriften von Pa-
tienten, denen es dank MBT bes-
ser geht. MBT wirkt aber bei jeder
Person anders, man muss es aus-
probieren.

heilen

Wie unterschiedliche

Wirkung zit erkiciren?

ist diese

Die Belastung auf Fuss-, Knie-
und Hiiftgelenke wird zu 20 Pro-
zenl vom Korpergewicht verur-
sacht und zu 80 Prozent von der
unnattirlichen  Muskelaktivitét
(Verspannungen) auf hartem Bo-

den oder aulgrund ungeeigneter

Schuhe. Die Kraft und Lénge der
Muskeln sowie die intramusku-
lire Koordination verindern sich

den |

dadurch. Die Muskeln sind nicht
mehr in der natiirlichen Balance.

Wenn man auf weichem Bo-
den oder im MBT geht, bewegt
man sich natiirlich, und die Be-
lastung auf die Gelenke reduziert
sich um rund 40 Prozent. Zu Be-
ginn, bevor man sich an den
MBT gewdhnt hat, fithrt man fal-
sche Reflexbewegungen aus, so
dass der Schuh kontraproduktiv
erscheint. Deshalb sollte man ihn
am Anfang tiglich nur so lange
tragen, wie es einem ertriglich
ist, und danach die Dauer lang-

sam steigern. Nicht {ibertreiben, |

aber aul jeden Fall dranbleiben.
Schon nach wenigen Tagen spiirt
man dann den positiven Effekt.

Wie haben Sie die f[inanziellen
Grundlagen fiir thr Unternehmen
beschaffr?

Ich habe durch meine Geschifte
als Generalvertreter und Ver-
kaufsunternehmer viele Freunde
in Korea. Beziehungen sind in
Ostasien enorm wichtig. Meine
koreanischen Freunde hatten
Vertrauen zu mir und haben

mein neues Unternehmen finan- |

ziell unterstiitzl. Man muss ja
eine Menge investieren fiir Ent-
wicklungen und Patente.

Haben Sie [hr Unternelumen zu-
erst in Korea aufgebaut?

Der Erstmarkt war die Schweiz. Da
lebte ich inzwischen wieder, weil
meine Kinder ins Schulalter ka-

nigen Lindern mit Generalvertre-
tung, in anderen beteiligen wir
uns an geeigneten Unternehmen
mit Mehrheit oder Minderheit.
Wir haben auch Direktvertretun-
| gen mit eigenen Angestellten, bei-

Am meisten Erfolg hatten wir bei den Kunden,
die vorher Schmerzen hatten.

men. Es war wichtig, dass ich mein
Unternehmen selber an der Front

vertreten habe und meine Ideen

umsetzte. Dann folgten die Mirk-
te in Deutschland und Osterreich.

Und heute ist Ihr Unternelimen
international vertreten. Wo ha-
ben Sie am meisten Erfolg?

Die USA sind unser grosster Markt.
Dann folgen Deutschland, Oster-
reich, England und die Schweiz.
Heute sind wir in 20 Landern titig.
Einige Linder sind in den letzten
Jahren hinzugekommen, und der
Markt wichst, beispielsweise in
Norwegen und Didnemark.

Wie organisieren Sie dies?

Wir betreiben unser Geschiilt je
nach Land unterschiedlich: in ei-

spielsweise in Singapur und Aus-
tralien. In Roggwil arbeitet ein Ge-
schiftsfiihrer fiir die Schweiz. Ich
selber organisiere vor allem die
Kommunilkation.

Wir produzieren in Korea. Dort
leiten ein Schweizer und seine
Frau das Unternehmern.

Werden Ihre Sclhuihe kopiert?

Unsere Patente sind breil abge-
stiitzt. Aber, auch wenn jemand

bereit ist, eine Patentverlelzung
in Kauf zu nehmen, sind die Mo-
delle schwierig zu kopieren. Bis
heute gibt es keine Kopien, gliick-
licherweise.

Der Barfuss-Schuh-Markt wur-
de jetzt aber auch von Nike ent-
deckt. Dieser Schuh-Riese hat
kiirzlich den «Nike Free» prisen-
tiert. Marketing-technisch sind
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die Argumente die gleichen wie |

unsere. Aber die Wirkung des
aNike»-Schuhs ist weit von der
des MBT entfernt.

Wo bekommit man hre Schuhe,
1und was kosten sie?

[n der Schweiz werden sie von ei-
nigen hundert Lidden gefiihrt. In
Ziirich, Bern, Luzern und St.Gal-
len gibt es MBT-Shops. Ein Mo-
dell kostet ungefdhr CHF 300.

Richten Sie sich nach der Mode?

Ja, wir werden immer modischer.
Unsere Modeschauen kommen
sehr gut an. Das aus rotem Leder
bestehende Modell «Lifestyle»
wird extrem gut verkauft. Aber
auch die schwarzen Sandalen, der

«MBT-Business» und das braune
Wintermodell sind sehr gefragt.

Wie organisieren Sie Werbung |
| bert F. Kennedy in der «Tages-

und die Kommunikation in der
Offentlichikeir?

Werbung machen wir keine, wir

haben gar kein Budget dafiir. Wir

planen, in einem bis zwei Jahren
mit Werbekampagnen zu starten.
Werbung muss man systema-
tisch und flichendeckend be-
treiben, dafiir haben wir aber
noch nicht die ausreichenden
Finanzen.

IHingegen haben wir sehr viel
PR. Beispielsweise waren wir in
allen grossen Sendern der USA
in Talkshows vertreten. Weltweit
gab es schon Hunderte von PR-
Artikeln.

Auch in der Schweiz waren wir
sicher zehnmal im Fernsehen,
beispielsweise kiirzlich mit un-
serem prominenten Kunden Ro-

schau» von SF DRS.

Wie gingen Sie vor, win so viel PR
zu haben?

Erstens haben wir ein funktionie-
rendes Produkt. Selbstverstind-
lich muss man aktiv sein und Sto-
ries anzubieten haben — und im-
mer wieder etwas Neues.

Zu Ihrer Person. Welches sind Ihre
Stirken und Schivéchen?

Zu meinen Stidrken gehdért ver-
netztes Denken. Ich kenne mich
in relativ vielen Dingen aus.
Ausserdem habe ich Mut und

Haben Sie Hobbies?

Frither habe ich Sport getrieben
und lotografiert. Heute habe ich
daliir keine Zeit mehr. Meine
Freizeit ist das Familienleben.
Und Sport treibe ich ja automa-
tisch, wenn ich den MBT trage.

Was awiinschen Sie sich fiir die
Zukunfi?

Als gldubiger Christ wiinsche ich
mir eine positive Beziehung zu
Gott. Flir meine Mitmenschen
wiinsche ich mir Frieden und
Sinn fiir Gemeinschalt.

s bringt uns nichts, wenn wir
immer mehr Geld verdienen,
wiithrend es anderen schlecht
geht. Man muss Geld auch weiter-
geben. Wir organisieren deshalb
auch soziale Projekte, beispiels-

Heute gibt es viele Studien, und zwar
von den besten Universitaten der Welt.

einen starken Durchhaltewillen.
Ich kann eklig hartnickig sein.
Man benétigt die Uberzeugung,
dass es funktioniert.

Zu meinen Schwiichen gehort
die Ungeduld. Ich habe die Ten-
deny, diese auch meinen Angeho-
rigen und Mitarbeitenden zu zei-
gen. Aber man lernt ja immer dazu.

Was bedeuter Thnen viel, privat
wne im Beruf?

Dies lisst sich kaum trennen. Das
FFamilienleben bedeutet mir sehr
viel, ich habe sieben Kinder. Wenn
eines meiner Kinder Probleme
hat, geht dies allem anderen vor.
Grundsitzlich versuche ich, das
Berufs- und das Privatleben mit-
einander zu verbinden. Beispiels-

- weise begleitet mich aufl Reisen

immer eines meiner Kinder. Dies
hat auch Nachteile. Denn manch-
mal bin ich zwar physisch mit
meinen Kindern zusammen, den-
ke aber ans Geschiift.

weise ein Heim fiir Waisen und
ftir behinderte Kinder in Korea
und Brunnen fiir die Masai. Dies
ergibt eine zusitzliche Motivation
flir das Geschilt.

Karl Miiller, danke fiir das Ge-
spréich.

Eckdaten: Swiss Masai Vertrieb AG,
St.Gallerstrasse 72, 9325 Roggwil (TG),

Tel. 071 454 60 70, Fax 071 454 60 57,
info@swissmasai.com, www.swissmasai.com
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