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m BEAUTY FORUM: Sie grin-
-‘ | deten 1992 die GroRhandels-
T — gesellschaft fiir FuRpflege und
Kosmetik in Duisburg. Was hat Sie als
Diplom-Ingenieur dazu bewogen?
Sammy Gharieni: Ich bin eher ein
Quereinsteiger. Ich arbeitete zwei Jahre
lang an der Uni als Assistent des Profes-
sors fiir Aerosoltechnik und habe nach
meinem Studium zwei Jahre lang fiir ein
japanisches Unternehmen gearbeitet.
Dabei habe ich gemerkt, dass ich nicht
dazu gemacht bin, fiir jemanden zu ar-
beiten. Technik hat mich schon seit mei-
ner frithen Kindheit begeistert. Das ist
auch der Grund, warum ich in der Bran-
che angefangen habe meine Liegen und
Geréte selbst zu bauen.

m Woher nehmen Sie lhren Background?
Background ist eigentlich, wenn man auf
den Markt selbst schaut oder seine Leu-
te dazu erzieht, dass sie einem die Son-
derwiinsche der Kunden weitergeben.
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Immerein offenes Ohr

BEAUTY FORUM im Gesprach mit Diplom-Ingenieur Sammmy Gharieni,

Man muss fiir seine Kunden immer ein
offenes Ohr haben, dann kommen die
Ideen ganz automatisch. Denn die Ideen
kommen nicht, wenn man nur im Biiro
sitzt. Wir haben extra ein Marktbeobach-
tungstool und anhand der Ergebnisse
entscheiden wir dann, was neu entwi-
ckelt oder was verbessert werden kann.

®m Wie sah der Markt damals aus? Wie
sieht er heute aus? Und was hat sich
verandert?

Der Apparative Markt sah damals anders
aus. Er hat sich gewandelt, angefangen
bei denen, die etwas zu sagen haben,
bis hin zur Positionierung am Markt
selbst. Wir haben uns in den 17 Jahren
auch unseren Stellenwert erarbeitet
und von daher positioniert sich meine
Firma heute anders als frither. Der Appa-
rative Markt hat sich so entwickelt, dass
er sich heute nur in ein niedrig- und ein
hochpreisiges Segment unterteilt. Frii-
her gab es drei Niveaus: das untere,
das mittlere und das
hohere Segment.

m Woraus ziehen Sie als
Unternehmer lhre ldeen?
Die Mobilitat ist vor al-
lem wichtig und man
muss {ber seinen eige-
nen Tellerrand hinaus-
schauen, d.h., sich nicht
nur in unserer Branche
umschauen, sondern
auch andere fiir sich
niitzlich machen, wie
z.B. die Mdbel-, Textil-
oder Automobilbranche.

dem Inhaber der Gharieni GmbH mit Firmensitz in Moers.

Der Trend wird nicht von der Apparati-
ven Kosmetik bestimmt, dieser wird
eher in Mailand, Paris und in der Desig-
nerbranche gesetzt. Deshalb besuche
ich auch regelmépig Designermessen.
Daraus ziehe ich dann meine Ideen und
kreiere mit Designern und Ingenieuren
zusammen Produkte, die dann am Ende
den Leuten hoffentlich gefallen.

m 2006 haben Sieden1. Platzdes BEAUTY
FORUM Awards im Marktsegment Appa-
rative Kosmetik verliehen bekommen.
Was flihlten Sie in diesem Moment?

Fiir mich war das ein sehr schones Ge-
fihl, denn man arbeitet hart und da ist es
schon schon zu horen, dass die Service-
eigenschaften bzgl. der Kundenzufrie-
denheit beim Kunden selbst gut ankom-
men. Letztendlich belohnt uns der
Kunde mit diesem Preis, dass wir so ehr-
lich zu dem Kunden sind und immer un-
ser Moglichstes tun, um die Wiinsche des
Kunden zu erfiillen. Es ist letztendlich ei-
ne Bestatigung fiir meine ganze Arbeit.
Natiirlich ist diese Auszeichnung auch
sehr niitzlich als Marketingtool.

m Was wiinschen Sie sich personlich und
der Branche mittel- und langfristig?

Das Wichtigste tiberhaupt im Leben ist
Gesundheit und Erfolg. Fiir die gesamte
Branche wiinsche ich mir, dass sich
Qualitat durchsetzt, dass die Branche
auf dem Niveau bleibt, wo sie jetzt ist,
und dass unseriose Leute keine Chance
haben werden.

BEAUTY FORUM bedankt sich fiir das
Gesprach. mst
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