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Fashion Corner startet mit dem Projekt Fashion on demand

«Der Mensc
den Untersc

Wahrend sich viele Handler Gedanken rund

ums Thema Internet und E-Shopping machen,
geht Hans-Peter Huber und sein Fashion-Corner-
Team einen andern Weg. Diversifikation

ist auch fUr ihn ein Thema, doch der umtriebige
Unternehmer schlagt einen anderen Weg

ein. Mit dem Fashion-on-demand-Konzept steht
der Dienstleistungs- und Verwohngedanke

an oberster Stelle.

ie Modebranche ist im Um-

bruch und den Multilabel-
Modehdusern weht ein rauher
Wind entgegen. Vor allem die
Konkurrenz durch Online-Shops
wird immer grosser. Die Ver-
lockung, dass man 24 Stunden am
Tag einkaufen kann, ist fiir viele
Business-Frauen gross. Doch
nicht nur fiir Geschiftsfrauen —
Zeit wird fiir alle immer kost-
barer. Diesen Gedanken hat
Hans-Peter Huber, Inhaber der
sieben Fashion-Corner-Filialen
(Lenzburg, Bremgarten, Horw,
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Frauenfeld, Ascona, Rhein-
felden, La Chaux-de-Fonds), auf-
genommen und mit seinem Team
ein neues Konzept entwickelt.
Fashion on demand heisst die en-
gagierte Service-Dienstleistung.

Der Mensch steht
im Mittelpunkt

«Zeit ist ein wichtiger Faktor,
aber auch der zwischenmensch-
liche Kontakt ist nicht zu unter-
schitzen», erklart Hans-Peter
Huber. Diese beiden Punkte wer-
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N Macht
nied»

den bei Fashion on demand mit-
einander vereint. Unser Motto
lautet: «Wir sind fiir Sie da, wenn
Sie Zeit haben — auch nach Feier-

abend oder am Wochenende.»
Wenn die Kundin fiir einen spe-
ziellen Anlass etwas sucht oder
einfach nur ihre bestehende Gar-
derobe erginzen will, kann sie
einen Termin abmachen und wir
treffen fiir sie eine Vorauswahl.»
Damit sich die Kundin auch wohl
fiihlt, gibt es zwei Showrooms —
einen in Ascona, der andere in
Lenzburg. Ein gemiitliches Sofa,
viel Platz sowie kleine Héppchen
und ein Glas Prosecco werden da-
zu angeboten. «Das Wichtigste

Bei Fashion Corner
gibt es sehr viel Frau-
en-Power. Der Inhaber
Hans-Peter Huber

und seine Lebenspart-
nerin Esther Stein-
mann (hintere Reihe)
tun alles, dass sich
nicht nur die Kundin-
nen, sondern auch die
Mitarbeiterinnen wohl-
fihlen. Der Service-
gedanke ist kein
Lippenbekenntnis,
sondern wird tag-
taglich von allen ge-
lebt. Zum Kern-Team
gehoren auch Beatrice
Zubler und Helen
Lendenmann (Mitte)
sowie Anna Baldelli
(vorne).

ist, dass wir keinen Druck aus-
iiben. Esistegal, wie viel Geld die
Kundin ausgibt — wir mochten sie
ernst nehmen, sie verschonern
und verwohnen», erklirt der Pa-
tron das Konzept. Zum Verwohn-
programm gehort ein Limousi-
nen-Service, der die Kundin zu
Hause abholt und wieder bringt.
«Natiirlich wollen das nicht alle,
aber als besonderer Service oder
als Geschenkidee kommt das
sehr gut an», erkldrt Hans-Peter
Huber.

Ein eigenes Team
fur Fashion on demand

Die Zielgruppe fiir diesen neuen
Dienstleistungsservice hat der
Unternehmer ebenfalls bereits
definiert: «Es sind in erster Linie
Frauen, die wenig Zeit haben,
oder Frauen, die viel Zeit brau-
chen, bis sie sich fiir etwas ent-
scheiden konnen.» Er meint wei-
ter: «Wir investieren Geld, Zeit
und Liebe in dieses neue Projekt,
das tibrigens bereits gut angelau-
fenist.» Besonders stolzist Hans-
Peter Huber, dass er in diesen
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schwierigen Zeiten erntet, was er
seit Jahren sit. «Wir haben eine
grosse Stammkundschaft, die
teilweise aus andern Regionen zu
uns kommt, nicht weil wir die
tollsten Marken fiihren, die gibts
auch bei andern. Wir machen aber
alles fiir unsere Kundinnen.
Anderungen sind eine Selbstver-
stiandlichkeit, einen Kaffee oder
ein Glas Prosecco sind keine
Seltenheit.» Hans-Peter Huber ist
iiberzeugt: «Der personliche
Kontakt ist das A und O. Der
Menschmachtden Unterschied!»
Dass das kein Lippenbekenntnis
ist, siecht man auch an seinem
Umgang mit den 28 Mitarbeite-
rinnen. Erlebt vor, was er predigt,
hat fiir alle stets ein nettes Wort,
die Arbeitsatmosphire in den Fa-
shion-Corner-Filialen ist locker,
freundlich, entspannt, angenehm
— und dennoch sehr kompetent.
Fiir Aussenstehende ist spiirbar,
dass hier viel Herzblut und Lei-
denschaft in die Arbeit fliessen.
Fir den Fashion-on-demand-
Service wurde ein zusétzliches
Team eingestellt. Drei Fashion-
Ladies, die sich gerne wieder

beruflich betitigen wollten, die
ohne fixe Arbeitszeiten fiir ein
paar Tage oder Stunden engagiert
werden. Diese Frauen sind nicht
nur mehrsprachig, sie fungieren
gleichzeitig auch als Mannequins
und fithren die Outfits in den
Showrooms sowie an den Mode-
Events vor. «Dieses Team ist oft
unterwegs, denn wir bieten den
Service nichtnurin Lenzburg und
Ascona an, sondern auch fiir un-
sere kleineren Filialen, wenn das
ausdriicklich gewiinscht wird.»

«Freude kann man nicht
kaufen»

Hans-Peter Huber spricht von
seinem Team als «Fashion-Cor-
ner-Familie». Alle seien sehr um-
triebig. Mode-Events fiir Firmen
oder bei Auto- oder Uhrenunter-
nehmen. Neue Kooperationen
wie beispielsweise mit der
Schrankfirma Alpnach Norm
(wer dort einen Schrank bestellt,

Nichts ist dem Power-Team zu viel.
Sie sind mit einer modischen Auswahl
flr eine Kundin unterwegs (oben).
Der Showroom in Lenzburg mit der
gelben Wand und dem einladenden
weissen Sofa steht immer bereit.

Die Limousine mit dem Fashion-on-
demand-Logo und Posters, die Hans-
Peter Huber eigens flir den Fashion
Corner anfertigen lasst, sind Zeichen
fir die Liebe zum Detail.

]

erhdlt von Fashion Corner eine
modische Erginzung zur beste-
henden Garderobe) gehdren zu
den Spezialititen des Inhabers.
Er ist ein Taussendsassa, immer
am Uberlegen, was er seinen
Kundinnen noch bieten konnte.
In seinen Filialen gelte die Devise
«geht nicht, gibts nicht». Die
Kundin steht immer im Mittel-
punkt. Thre Wiinsche werden
ernst genommen und wenn im-
mer mdglich auch erfiillt. Ande-
rungen werden zum Selbstko-
stenpreis angeboten, Express-
zuschlidge gibt es nicht. Wenn es
ndtig sei, bringe man ein geén-
dertes Teil auch mal nach Hause
oder ins Biiro der Kundin. Das
werde sehr geschitzt. «Uns ist
Ehrlichkeit sehr wichtig und
auch, dass kein Druck auf die
Konsumentin ausgeiibt wird,
denn wir suchen nicht den schnel-
len Erfolg, sondern wollen lang-
fristig relissieren.» Hans-Peter
Huber und sein Team sind iiber-
zeugt: «Freude kann man nicht
kaufen, die kann man nur schen-
ken!» Und das tun sie jeden Tag
aufs Neue. [ |
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