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Beutler Fashion AG, Ittigen/BE

Traditionsfirma
im Wandel

Vor mehr als 45 Jahren begann die Erfolgsgeschichte

des bernischen Textil- und Modeunternehmens

Beutler Fashion AG als Produzent von Strickwaren und
T-Shirts. Diese Kernkompetenz ist auch nach einer Diversi-

fikation geblieben. Die Beutler Fashion AG hat sich dem
Wandel der Zeit angepasst und frihzeitig die Weichen
far ein Uberleben in einem verédnderten Markt gestsllt.
Zuversichtlich sieht der heutige Geschaftsfihrer und
Inhaber, Richard Gostony, in die Zukunft. Mit den
Eigenmarken Beutler, Pure und Carthago sowie als
Importeurin der deutschen Labels Hirsch, Nice
Connection und seit Dezember 1998 von Bardtke
und Scherrer hat sich das Unternehmen flir den
Start ins nachste Jahrtausend geristet.

dhrend immer
mehr Konkur-
renten vom

Markt verschwunden
sind, hat es die Beutler
Fashion AG geschafft, ih-
re Position zu festigen
und all die Wellentilerder
letzten Jahre zu iiberste-
hen. Sogar mehr noch:
Das Modeunterpehmen
ist gestiirkt aus der Krise

Besonders stolz ist man
auf die moderne Infra-
struktur der Designabtei-
lung.
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Richard
Gostony,
Geschiits-
fithrar

und inha-
ber der
Boutler
Fashion
AG,
Ittigen/BE

dank
mutigen, unternehmeri-
schen Entscheiden.

hervorgegangen.

«Der Schweizer
Aspelct ist wichtign

Fir Richard Gostony.
der 1991 Geschiftsfiihuer
wurde und einen Teil des
Aktienkapitals der Beut-
ler Fashion AG iibernom-
men hat, und seit dem Tod
des Firmengriinders Alex
Beutler vor zwei Jahren
nun als alleiniger Inhaber
die Geschicke des Unter-
nehmens fiihrt, st es ldar,
dass man sich der Zeit an-
passen muss, ohre jedoch
auf die traditionellen Stéar-
ken zu verzichten. Eine
davon ist, dass fiir die

gen bej

Lager

Beutler Fa-
shion AG bei
all thren Ak-
livititen  die
Schweiz im Mit-
telpunkt steht, Klar,
dass man auch exportiert,
vor allem in Kanada ist
die Beutler Fashion AG

Firma

mit den Marken Beutler

und Carthago erfolgreich,
und auch dem deutschen
Markt willmanin Zukunft
melr Beachtung schen-
ken, doch der grissste Teil
des Umsatzes wird in der
Schweiz erzielt. Genaue
Umsatzzahlen will man
allerdings nicht publizie-
ren. «Der Erfolg gibt uns
recht». meint Richard Go-
stony. Der Personalbe-
stand konnte in den letzten
Jahren ven 19 auf 35 Per-
sonen erhdht werden.

Wachstum nur durch
Export noch méglich

Mit iiber 300 Kunden hat
die Beutler Fashion AG
ein nahezu lickenloses
Netz  dber die ganze
Schweiz gespannt. «In

sowie das

Per
" Halptsiiz
‘derBeutler “Fa-- -
shion JAG istiint|tii-
Bern.
(ber 1500 m? sind hier
Buroraume, Showrooms
reichhaltige
untergebrachty
Alisserdem besitzt ' die |
ZWe|
Showraoms imTMG,
ZUrich, sowie sinen s
in Ecublens.

Auf

weitere

der Schweiz kommt man
an Grenzen. Wenn man
wachsen will, dann gibt es
nur zwei Strategien: ei-
nerseits den Export, den
wir iiber Lizenzen forcie-
ren woilen und anderer-
seits neue Marken, die
man als [mporteurin auf-
ninunt.» Letzteres ist vor
allem in jiingster Vergan-
genheit passiert. Mit der
Marke Hirsch (Hosen so-
wie Coordinates) vertriit
die Beutler Fashion AG
eine kommerziell sehr
starke Marke. Diese wird
durch die Strickkollekti-
on Nice Collection im et-

was héheren Genre er-
ginzt. Sie verfiigt iiber
800 m? Lager —eher aus-
sergewdhnlich in diesem
Preissegment. Seit De-
zember 1998 gehdrt auch

Bardtke und Scherrer
{Grosskonfektion und
Kombi) zur Angebotspa-
lette der Beutler AG.
Erginzt werden diese
«Fremdmarken» mit den
Eigenlabels Beutler, Pure
und Carthago, die teilwei-
se auch fiir Grosskunden
und Versender als Privat-
label produziert werden.
Diese weisen allesamt ein
starkes Preis-/Leistungs-
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Verhiiltnis  auf.  «Zum
[Konzept gehdren auch
moglichst kurze Wege.
Dadurch kénnen wir die
[Costen enorm klein hal-
ten. Das macht uns unter
anderem so starle. Ausser-
dem arbeiten wir teilwei-
se seil fast 40 Jahren mit
den gleichen Fabrikanten
ZUsAMmInen, was uns einen
enormen Vorsprung ver-
schafft.» Laut Aussagen
des Geschéflsfithrers geht
das sogar soweit, dass das
offerierte Preis-/Lei-
stungs- Ver-

.
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/ Zum Neuauftritt der Beutler Fashion AG gehértauch

héiltnis selbst durch eine
Produktion der Waren-
hausgruppen a fagon nicht
unterboten werden kann,

Top-Dienstleistungs-
betrieb

Richard Gostony ist sich
bewusst, dass ein moder-
nes  Modeunternehmen
nur iiberleben kann, wenn
es vermehrl Service fiir
den Kunden anbietet.
Dies st vor allem fiir
Firmen wie die Beutler

Fashion AG wich-

S

/ das modernisierte Logo. Die alie Gestaltung aus den

!
!
|
\

/_,.--n—x._‘_L
/ L
Beutlier

FFa shioaon

4

~
s

Tewtil-Revue, Nr.1/2,11 Januar 1985

70er Jahren wurde (iber
Bord geworfen, und &i-
ne moderne Grafik tritl
an deren Stelle. Nicht

nur Briefpapier, Eti-
ketten sondern auch die Auslieferungs—/

~_ wagen sind mit dem neuen Logo
bestiicki worden,
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lig, die tber cine solch
breite Palette verschie-
denster  Detailhandels-
kunden verfiigt und damit
den unterschiedlichsten
Bediirfnissen serecht
werden muss. Zum er-
folgreichen Konzept des
Converters gehért ausser-
dem die Lieferbereit-
schaft ab Ittigen. Der La-
gerservice umfasst die
Lagerhaltung fiir Gross-
kunden sowie ein perma-
nentes Lager fiir Basics
sowie erfolgreiche modi-
sche Teile.

Menschen ernst
genommen

Ein wichtiger Teil des Er-
folgs-Puzzles ist die Per-
sonalfithrung, die Ri-
chard Gostony betreibt.
«Zahlen sind wichtig,
aber auch die Menschen,
welche fiir diese Zahlen
verantwortlich sind», ist
seine Maxime. Der junge
Businessman gehért zu
einer unkonventionellen,

Beutler-Shop im Loeb, Bern

Die Beutler Fashion AG betreibt im Berner Warenhaus
Loeb einen eigenen Shop. Hier wird Ware geiestet,
und natiflich profitiert der Laden von dem umfang-
reichen Warenlager, das in ittigen geflihrt wirg. «Wir
wollen und werden dem Handel keine Konkurrenz
machen und verstehen uns ganz klar nicht als De-
tailhéndler», beteuert Richard Gostony. «Der Shop
ist fur uns jedach eine ideale Flattform. Hier kénnen
wir Informationen sammein und neue Ware iesten,
bevor diese dann in hohen Stiickzahlen in die Pro-
duktion geht. So spliren wir 1:1, was die Beutler-
Kundin wiinscht, und somit kédnnen wir enorm schnell
reagieren, davon profitiert letztendlich auch unser
Kunde.»

rium fiir Richard Gostony
ist die Eigenvernmwor-
tung jedes einzelnen. Je-
de Person isl sozusagen

Jungen Manager-Genera-
tion. Er lissl seine Mitar-
beiterinnen  und  Mitar-
beiter am Erfolg partizi-

pieren. «Wir reden offen
tiber Zahlen und arbeilen
mit einem Bonussystem.
Wenn es der Firma gut-
gelt, verdienen wir alle
etwas mehr, wenn nicht,
dann spiirt man das eben-
falls.» Wichtigstes Krite-

fiir eine Marke veranl-
wortlich und arbeitet als
eigenes Profitlcenter -
«dieses System hat sich
wirklich bewihrt, weil
sich jeder mit dem Pro-
dukt identifiziert».
Svbille Frei
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