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N Sachen Qualitat

Gerlinde Galvagni ist Grinderin und geschaftsflihrende Gesellschafterin der
Galvagni Schonheit GmbH. Warum die Geschaftsfrau auf den Standort Deutschland setzt
und welche Aspekte ihr sonst noch wichtig sind, dartber spricht sie im Interview.

Gerlinde Galvagni ist
Griinder und ge-
schaftsfiihrende
Gesellschafterin der
Galvagni Schonheit
GmbH mit Sitz in Bad
Mergentheim. Seit
1995 konzipiert, ent-
wickelt und produziert
das Unternehmen
eigene Kosmetikmar-
ken - private label -
fur Wellness Hotels,
Thermen, Schonheits-
kliniken und Online-
Shops. Mit dem Kon-
zept MEINE MARKE
bietet das Unterneh-
men die Moglichkeit,
die eigene Marke auch
in kleinen Stiickzahlen
zu entwickeln.

> www.galvagni.de

Aus welcer Motivation heraus haben Sie Ihr Un-
ternehmen damals gegriindet, Frau Galvagni?

Die Geschaftsidee hatte sich vor 25 Jahren auf-
grund der Nachfrage ergeben. Wir verkauften
damals die Kosmetiklinie eines Kurorts via Te-
le-Shopping. Daraufhin kontaktierten uns auch
andere Kurorte sowie die Geschaftsfithrerin des
Deutschen Heilbdderverbandes. Sie interessier-
ten sich ebenfalls fiir eine eigene Kosmetikli-
nie flr ihren jeweiligen Kurort. So kam es, dass
wir anfangs nur Produkte fiir Kurorte entwickelt
haben. Das Besondere daran war, dass wir dafiir
regionale Inhaltsstoffe und das jeweilige regio-
nale Heilwasser in den Produkten verwendeten.
Der Begriff Wellness war damals noch nicht so
verbreitet. Die Kurorte waren zu der Zeit die ers-
ten, die anspruchsvollere Thermen errichteten,
in denen dann Wellness-Anwendungen ange-
boten wurden. Darunter verstand man anfangs
ausschlieflich Aromadl-Massagen. Wenig spater
entstanden dann die ersten Wellnesshotels, al-
lerdings fehlten noch die klassischen Pflegepro-
dukte dafiir. So erhielten wir die ersten Auftrdge
zur Entwicklung z. B. von Korperpeelings und
Bddern. Auch Kreuzfahrtschiffgesellschaften
zdhlten schon bald zu unseren Kunden.

Auf Ihrer Homepage bieten Sie verschiedene Kon-
zepte an, von der Entwicklung der Produkte bis
zu deren Produktion.

Um eine individuelle Entwicklung und Produk-
tion betriebswirtschaftlich und technisch um-
setzen zu koénnen, war anfangs eine relativ hohe
Stiickzahl erforderlich, die der Kunde abnehmen
musste. Dann registrierten wir eine wachsende
Nachfrage von Kosmetikerinnen nach indivi-
duellen Pflegeprodukten. Vor zehn Jahren war
es mit der Online-Vermarktung noch nicht weit
her, und auch im Institut war es Kosmetikerin-
nen nicht moglich, die damalige Mindestmen-
ge von 100 Produkten abzunehmen. Da wir den
grolen Bedarf erkannten, haben wir in diesem
Bereich ein Konzept entwickelt, dass es uns er-
laubte, kleinere Stiickzahlen zu produzieren.
Auch den Wunsch der Kosmetikerinnen nach re-
prdsentativen Pflegeserien, die als Eigenmarke
des jeweiligen Instituts gefiihrt werden kdnnen,
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haben wir erfolgreich umgesetzt. Heute haben
wir in diesem Bereich 60 Produkte. Von Anfang
an war es mein Ziel, die Produktmenge flexibel
anpassen zu konnen, um jedem Interessierten
individualisierte Pflegeprodukte im entspre-
chenden Umfang anbieten zu kénnen.

Ist das Streben nach Individualitat nach wie vor
ein wachsender Trend?

Es ist ein starker Trend, der in Zukunft sicher-
lich noch zunehmen wird. Damit einher geht
aber auch die Entwicklung der Vermarktung
iber die Homepage und Social Media. Heute ma-
chen manche Kosmetikerinnen mit ihrem On-
line-Shop mehr Umsatz als mit ihrem Institut.

Worin liegen fiir Sie die Vorteile eines Unterneh-
mens mit Standort in Deutschland?

Ich glaube, dass die Bedeutung fiir den Stand-
ort Deutschland - gerade aufgrund seiner hohen
Qualtitdtsstandards — weiterhin wichtig ist und
eher noch wichtiger wird. Kosmetische Formu-
lierungen sind keine austauschbaren Produkte
und basieren auf einem hohem Fachwissen, der
Qualitadt der Inhaltsstoffe und einer verantwor-
tungsbewuflten Produktion. In Deutschland ist
dafiir ein hohes Bewusstsein vorhanden, auch
in Bezug auf Nachhaltigkeit. Die Formulierung
eines kosmetischen Produkts ist das Herzstiick
eines Unternehmens. Damit eng verbunden ist
das Know-how einer Formulierung, aber auch
die Qualitat einer Produktion. Das wiirde ich nie
aus der Hand geben und nie im Ausland herstel-
len lassen. Viele unserer Lieferanten kenne ich
personlich seit 25 Jahren, ich kenne ihre gesam-
ten Produktionsschritte. Dazu gehéren auch die
Geschaftspartner im benachbarten Ausland. Mir
personlich ist es wichtig, dass unsere Kunden
nicht nur uns kennen, sondern dass die gesam-
te Produktionskette transparent ist. Da herrscht
eine grofe Verldsslichkeit und Vertrauensbasis,
die fiir mich und mein Unternehmen von enor-
mer Bedeutung ist und die eben auch durch eine
gewisse raumliche Ndahe gewahrleistet wird. Ich
lege dabei auch grofen Wert auf einen regelma-
Rigen Austausch und ein faires Miteinander. Das
ist auch ganz im Sinne unserer Kunden. [ ]



