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Im Laden an der Bahnhofstrasse sind
die Platzverhdltnisse sehr beschei-
den. Saisonbedingt findet man jetzt
jegliche nur denkbare Art von Gleit-
schutz, die man sich unter die Schu-
he schnallen kann, von ganz einfa-
chen bis zu ganzen Sohlen mit Na-
geln, die sogar Steigeisen ersetzen
wiirden. Schuhbandel, Schuhfette
der verschiedensten Marken, Sohlen
und natirlich Schuhe. Modisch ist
hier fast nichts, sondern eher zweck-
massig und bequem. Stefan Kliegl
hat die verschiedensten Modelle von
Winter- und Arbeitsschuhen, Wan-
derschuhe, Bergschuhe, Finken und
vor allem Schuhe, die schon auf den
ersten Blick bequem aussehen, im
Sortiment — und alles, was dazuge-
hort, um gut zu Fuss zu sein.

Denn: In den Regalen daneben sta-
peln sich verschiedenste Artikel, Tu-
ben und Toépfchen, von denen einer
ganz besonders ins Auge sticht: Mur-
meli-Salbe, hergestellt nach uralten
Rezepten von Jager Andreas Schmid
aus Frutigen, zusammengesetzt aus

Gamsfett, Murmelfett und Dachsfett

«Leute, die einmal Mur-

Stefan Kliegl in seinem Geschaft an der Bahnhofstrasse, das er vor el

die Anwendung bei «Gsiichti» emp-
fohlen und 1988 wurden beil wissen-

meli-Salbe gekautt ha-
ben, kommen immer

schaftlichen Untersuchungen Corti-
costeroide, die natiirlichen Verwand-
ten des Kortisons, im Murmelfett

wieder und kaufen sich
eine neue Dose, weil sie
halt einfach gut ist»

Stefan Kliegl, Schuhmacher

sowie einer Anzahl von Kriutern.

Seit Uiber 14 Jahren wird die Murme-

li-Salbe im Sortiment gefiihrt — mit
Erfolg. «Leute, die einmal Murmeli-
Salbe gekauft haben, kommen im-
mer wieder und kaufen sich eine
neue Dose, weil sie halt einfach gut
ist.» In Jdgerkreisen sind die altherge-
brachten Heilmittel lingst bekannt
und werden bei der Bergbevolkerung
seit Jahrhunderten erfolgreich ver-
wendet. Schon vor 400 Jahren wurde

nachgewiesen. Er selber mache auch
haufig Gebrauch davon und sei1 iiber-
zeugt davon, sagt Kliegl. Uberhaupt
verkaufe er nichts, das er nicht selber
ausprobiert und als ntitzlich befun-
den habe, versichert er. Werbung
brauche er fast keine zu machen, er
profitiere von Propaganda.

Keine Existenz nur mit Reparaturen
Alleine mit Schuhreparaturen

konne man schon lange nicht mehr
existieren, meint Kliegl. Die Leute
kauften zum Beispiel gilinstige Schu-
he fiir 60 Franken beim Grossanbie-
ter. Eine Reparatur von Sohle und
Absatz komme schnell auf 70 Fran-
ken oder mehr zu stehen, und das
lohne sich einfach nicht. Darum ha-
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Dieser Schuster bleibt nicht bei seinem Leisten

Einmannbetrieb Stetan Kliegl trotzt mit seinem Bequem-Schuh-Shop allen Krisen und geht seinen eigenen Weg
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be er schon friih angefangen, den
Kunden in solchen Fillen einen giins-
tigen Schuh anzubieten. Daneben
hatten Wander- und Bergschuhe
schon langer zum Sortiment gehort,
und so habe der Verkauf von Schu-
hen und Schuh-Zubehor einen 1m-
mer grosseren Stellenwert bekom-
men. 2007 habe sich die Moglichkeit
geboten, den Laden direkt neben der
Schuhmacherwerkstatt zu tiberneh-
men und so die Verkaufsflaiche zu

vergrossern. In der Folge sei auch das

Angebot stetig gewachsen.
Seine Eltern waren 1955 in die
Schweiz gekommen. Sein Vater

wollte fiir zwel Jahre in der Schweiz
arbeiten, bekam die Gelegenheit,
bei Bata als Schuhmacher tiatig zu
sein und tibernahm 1969 den Schuh-
macherladen an der Bahnhofstrasse.
Diesen fiihrte er bis 2000, bis sein
Sohn Stefan das Geschift tber-
nahm.
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Schuh kaufe, der ihm einen unver-
gleichlichen Tragekomfort biete,
dann habe er mit grosster Wahr-
scheinlichkeit einen neuen Kunden
gewonnen. Und bei solchen Schuhen
lohne sich dann auch eine Reparatur.
Aber auch spezielle Grossen, zum
Beispiel fiir Frauen, die «auf grossem

Fuss leben», versuche er zu organisie-

ren, «denn mormale> Schuhgeschifte

verkaufen in der Regel nur das, was

sie am Lager haben - und mehr

nicht.

Kunden aus der ganzen Schweiz

Seine Kundschaft komme inzwi-

schen aus der ganzen Schweiz und
sogar aus dem Ausland. Die eigene
Homepage trage zu einem massgebli-
chen Teil seines Erfolgs bei. Kunden
konnen sich dort aus erster Hand
uber seine Produkte und Neuigkeiten

informieren und zum Teil auch Be-

stellungen aufgeben. Allerdings seil

es in den meisten Fillen immer noch

besser, wenn der Kunde direkt 1im La-

den vorbeikommt.

Bei seinem Hauptgeschdft, der
Herstellung von massgeschneider-
ten Einlagen, ist dies ohnehin un-
umganglich. Kliegl verzichtet be-
wusst auf moderne Methoden der
Fussvermessung mit Computer und

m Vater ubernahm. OM

Die Qualitat zahlt sich aus
Seine Stammkundschaft wisse die

Qualitat zu schatzen und gebe unter
Umstanden auch mal etwas mehr flir
einen besseren Schuh aus, beli dem

Scanner, sondern hat elne eigene
Methode entwickelt, genaue Fuss-
abdriicke zu machen und die so

gewonnenen Resultate in seine Ar-
beit einfliessen zu lassen. Viele Arz-
te und Orthopdden vertrauen auf
seine Fihigkeit — ungefahr ein Drit-
tel seiner Kunden kommen mit el-
nem Rezept vorbei — und die Kran-

sich dann auch eine Reparatur lohne.
Nattirlich sei die Konkurrenz gross,
der Markt werde mit Billig-Schuhen
tiberschwemmt, bel denen der Kun-
de sich eigentlich auch die Frage stel-
len miisste, woher diese Schuhe ka-
men und unter welchen Bedingun- kenkassen tibernehmen in der Regel
gen sie hergestellt worden seien. die Kosten fiir die nicht ganz billi-
Vielfach wiirden die Schuhe noch gen orthopddischen Einlagen.Wie

«nass» eingepackt und seien mit Che- die Einlagen entstehen und welche
mikalien versetzt, damit sie nicht Materialien verwendet werden, Ist

schimmelten. Diese Gifte verblieben Berufsgeheimnis. Dass er selber Ein-
dann im Material und gelangten spa- lagen brauche, habe sicherlich dazu
ter auch zum Teil in den Korper des beigetragen, dass er sich besser mit
Tragers, meint Kliegl. der Materie und den Patienten aus-

Er verkaufe Schuhe, die zwar in ei- einandersetzen konne, so Stefan

nem anderen Preissegment zu finden Kliegl.
seien, aber wenn ein Kunde bei ihm
einen '~ qualitativ hoch stehenden

Infos unter www.schuhservice-kliegl.ch
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