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FRANKFURT, im August. Seine Ge-
schéftsgrundlage findet Andreas Rose tig-
lich in Frankfurter Geschiften. Einmal
wollte er eine Hose kaufen. Der Verkidufer
sagte: ,,Schauen Sie mal dort hinten!* Rose
sagte: ,,Nein. Sie zeigen es mir!“ Der Ver-
kdufer: ,,Dann haben wir keine!*“ Das bot
Andreas Rose die Moglichkeit, dem jungen
Mann zu erkldren, was es mit der Kunst des
Verkaufens so auf sich hat: ,,Sie sind eine
Schande fiirs Dienstleistungsgewerbe! Sie
wissen ja nicht einmal, wie Sie mit Kunden
umgehen sollen.“ Dieses Urteil verband
Rose mit einer kurzen Berufsberatung:
,»oie sind fiir diese Branche nicht geeignet.
Es wiire besser, wenn Sie anderswo arbei-
ten wiirden, mehr im Hintergrund.®

Nicht, da3 Andreas Rose ein unvertragli-
cher Mensch wire. Der Zweiundvierzigjih-
rige ist sogar duflerst zuvorkommend, 146t
immer den Vortritt und entschuldigt sich
dafiir, da3 er Gésten zu Hause nicht zum
iippigen Kuchen auch noch Sahne reicht.
Aber wenn er in feinen Geschiften unsanft
auf dem Boden der Servicewiiste landet,
wenn die Verkduferinnen zwar 1000-Euro-
Schuhe verkaufen wollen, aber dabei ganz
gerne pampig werden, wenn sie den Kaffee
in lippenstiftgeschmiickten Tassen servie-
ren, die rote Farbe aber partout nicht erken-
nen wollen, wenn der liebste Satz ,,Ich kom-
me gleich“ lautet und der Kunde ins Nir-
gendwo der Kaufhausetagen geschickt wird
—dann kann Rose deutlich werden, aber im-
mer noch nicht unhoflich. Dann erinnert er
sich gern an den Satz seiner Mutter, daf3
man jemandem weh tun, ihm aber gerade
damit auch einen Gefallen tun kann.

Andreas Rose kann sich eine Meinung
erlauben. Als der vermutlich einzige méinn-
liche ,,Personal Shopper” in Deutschland
hat er nicht nur Erfahrung in der Modebe-
ratung, sondern auch iiber 26 Jahre Erfah-
rung im Verkauf. Mit 16 Jahren lieB3 er sich
in seiner Heimatstadt Bremen bei C & A
zum Textil-Einzelhandelskaufmann  fiir
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Herren- und Damenoberbekleidung ausbil-
den. Nach drei Jahren Lehre kam er nach
Frankfurt, arbeitete zunédchst in der Markt-
forschung, dann zwei Jahrzehnte im Mode-
laden ,,Annas“ in der Goethestraf3e. Aber
nicht nur in dem Geschiift lernte Rose, den
Kunden mit stetig wachsender Selbstsicher-
heit zu bedienen. Immer ofter beriet er
schon damals Freundinnen in seiner Frei-
zeit beim Kleidungskauf und verband so
Beruf und Berufung. Als das Geschéft im
vergangenen Jahr schlof3, machte er sich
kurzerhand selbstdndig — und hilft jetzt
Mainnern und Frauen beim Kleiderkauf.

Der Taschentrdger des Trends

Der Modefachmann Andreas Rose hilft als ,,Personal Shopper* verunsicherten Kleiderkunden / Von Alfons Kaiser

Der Kragen geht bis an die Wange? Dann sieht man den Mann ja gar nicht mehr! Andreas Rose berit einen Kunden.

Ein Risiko. Denn ,,Personal Shopper® ist
in Deutschland kein Berufsbild mit Ausbil-
dungsordnung. Am ldngsten hilt sich bis-
her Maria Hans in der Branche. Die aus
den Niederlanden stammende Bekleidungs-
ingenieurin wollte die in Deutschland
durchaus etablierte Image- und Farbbera-
tung erweitern, schaute in New York in die
Yellow Pages, entdeckte den ,Personal
Shopper* und wuflte: ,,Das ist es!* In New
York steht in jedem besseren Kaufhaus — al-
len voran in Bloomingdale’s — eine Dame,
die ihre Kundin an die Hand nimmt und
durchs Labyrinth fiihrt. In Deutschland, wo
die Kauthéduser meist kleiner sind und das
Wort Service anders interpretiert wird, bie-
ten nur einige Hotels Einkaufshelfer, die
sich aber selten auf die Mode beschréanken.
Unabhéngige haben es schwer: Maria Hans
hat zwar mit ihrer Beratung in Hamburg
wohl wegen fundierter Ausbildung, guter
Kontakte und souverdner Auflendarstel-
lung Erfolg. Aber seitdem sie 1998 begann,
hat sie viele Kolleginnen in anderen Stid-
ten nicht nur kommen, sondern vor allem
auch gehen sehen. Maria Hans kennt den
Grund: ,,.Der Deutsche ist kein Amerika-
ner.*

Auch Andreas Rose ist kein Amerika-
ner. Aber wenn er nach New York fihrt,
verbringt er durchaus mal den ganzen Tag
in Macy’s und studiert dort Dienstleistung.
AuBerdem setzt er auf Berufs- und Lebens-
erfahrung. Nun ist er Modeberater, nicht
mehr Modeverkéufer. Nun kann er die Klei-
dung mehr mit Freude als mit Druck an
den Menschen bringen: ,,Wenn ich es nicht
mag, verkauf ich’s auch nicht.“ Da kann der
Verkdufer im Geschéft den Anzug loben —
Rose sagt, was er denkt: ,,Der paf3it nicht!“
So manche Kunden werden auf diese Wei-
se vor einem Fehlkauf bewahrt, weil sie end-
lich nicht mehr auf genervte Ehepartner
vertrauen miissen, die schnell fertig werden
wollen und deshalb ihre Zustimmung breit
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streuen, und weil sie nicht mehr auf die Mei-
nungsduferungen von Verkdufern horen
miissen, die ihre mangelnde Ausbildung
mit der Fihigkeit ausgleichen, sich fiir fast
alles begeistern zu konnen.

Uberhaupt beobachtet Rose eine wach-
sende Unsicherheit im Umgang mit der
Mode. Neue Geschifte mit groferen Ver-
kaufsflachen eroffnen. ,,Die Kunden fiih-
len sich von dem grof3en Angebot tiberfor-
dert und finden sich nicht zurecht.” Im-
mer mehr der guten alten Léden, die man
noch kannte, schliefen, weil die groflen
Geschifte die kleinen fressen. So kann
man Roses florierenden Beratungsdienst
als die Kehrseite der Einzelhandelskrise
verstehen. Dazu kommt, dafl der Jugend-
wahn neue Hemmschwellen errichtet.
Schwierige Groflen sind oft gar nicht
mehr zu finden. Wer nach Zwischengro-
Ben fragt, wird angesehen wie ein Auf3erir-
discher.

Zu den modischen treten die sozialen
Bediirfnisse, denen ein Shopper begegnet.
Die Kunden wechseln heute ihre Wohnor-
te fast wie ihre Hemden und haben wenig
Zeit herumzustobern. Manche brauchen
einfach nur Selbstsicherheit. Die Kundin
zum Beispiel hat dann zur Abwechslung
mal einen Mann dabei, der Geduld hat.
Das nimmt erstens Konfliktpotential aus
der Beziehung und gibt zweitens der Frau
das schone Gefiihl, mal wieder als Frau
und nicht als Ehefrau wahrgenommen zu
werden. Und was die praktische Seite an-
geht: Rose kennt die Laden, die Sonderan-
gebote, die Verkaufer, das Sortiment. Der
mit 80 Euro in der Stunde bezahlte Ein-
kaufstrip (Tagessatz 400 Euro) rentiert
sich zuweilen ganz praktisch: Denn wegen
seiner guten Kenntnis der Sonderangebo-
te ist die eingesparte Preisspanne manch-
mal noch grof3er.

Rose, der aus einem kenntnislosen ei-
nen selbstbewuflten Kleidungstriger ma-
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chen mochte, muf3 psychologisches Ge-
spiir mitbringen: Fiir welchen Anlaf soll
es sein? Wie strapazierfahig? Was sind die
Hobbys? Was ist das Business? Welche
Vorlieben? Welcher Stil? Wie denkt, wie
fiihlt man? Wie hoch ist das Budget? Wel-
che GroBe? Welche Farben? Was ist
schon im Schrank? Welche Stars sind das
Vorbild? Die letzte Frage gilt eher jungen
Frauen, die ihre Idole allzu héufig mit
Hiifthosen und Tattoos nachahmen und ei-
nem Bauch, der iiber den Giirtel flutscht.
Eine Jugendliche, die nichts daran gefun-
den hitte, mit Spaghettitrdgern und aus
der Hose hervorlugendem String-Tanga
zum Vorstellungsgespriach zu gehen, hat
Rose mit einem Hosenanzug zur Erwach-
senen gemacht. Bei denen, die schon er-
wachsen sind, geht es um die Feinheiten:
Er erklart die Vorteile von Flanell, die
Langeweile der roten Krawatte, die PaB3-
form des Anzugs, macht Mut zu Orange-
Tonen, glaubt weiter an Streifenhemden,
sucht zum Beige-Oliv noch im letzten
Kaufhauswinkel das richtige Rosé.

Und er sagt seine Meinung. ,,JJe besser
ich jemanden kenne, desto deutlicher wer-
de ich.“ Daher mufl er den Kunden
schnell kennen und vieles vorher abkli-
ren, denn bei dem Stundenlohn soll der
Kleiderkéufer nicht allzu lange auf ein Ur-
teil warten. Schnell liest Rose im Spiegel
Haltung und Mimik. Wer nur zogert, den
stupst er vielleicht ein biichen in die modi-
sche Freiheit. ,In jedem Menschen
schlummert etwas®, sagt Rose. ,Jeder
mochte Farben tragen oder gern ein Farb-
gefithl bekommen.“ Viele trauen sich aber
nicht. Also holt er im Idealfall aus dem
Kunden Gefiihle heraus, die der Kunde
nicht einmal selbst kannte — oder die seit
Jahren als verschollen galten. Am Ende
stecken in der Tiite: Anzug, Kostiim,
Abendkleid und ein bilchen Selbstsicher-
heit.



