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Am 5. Oktober 1978, also vor fast 26 Jah-
ren, hat Sabine Schiweck die Frankfurter
Berufsfachschule für Kosmetik erfolgreich
absolviert. Sabine arbeitete in den darauf
folgenden Jahren als Angestellte in meh-
reren Kosmetikinstituten. Durch ihr Inter-
esse an Naturkosmetik suchte sie auch
eine Zusammenarbeit mit einem Heilprak-
tiker, der auf Naturheilverfahren speziali-
siert war.

SPEZIALISIERUNG
Da Mitte der achtziger Jahre in Deutsch-
land noch keine Nagelprodukte erhält-
lich waren, hat Sabine damals eine Freun-
din in St. Petersburg, Florida, USA
gebeten, sie mit Material zu versorgen.
Sabine erzählt, dass damals nur mit Scha-
blonentechnik die Nägel verlängert wur-
den, da die Tips, die wir heute kennen,
nicht auf dem Markt erhältlich waren.
Obwohl sich Sabine nie ganz von der Kos-
metik zurückgezogen hat, stand für sie
schon zum damaligen Zeitpunkt die
Liebe zu schönen, gepflegten Fingernä-
geln im Vordergrund.

AUSBILDUNG
Sabine besuchte verschiedene Schulungen,

die speziell auf die Fingernagelkosmetik
abgestimmt waren, um alle Modellage-
Systeme kennen zu lernen. Denn durch
ihre Erfahrung aus der Kosmetik wusste
Sabine: Um alle Kunden individuell zufrie-
den zu stellen, muss ein breites Spektrum
an Wissen über Materialien und Technik
verfügbar sein.

DAS GROSSE STUDIO 
Endlich war es so weit: Sabine fühlte sich
sicher und kompetent genug, ihr erstes
eigenes, großes Studio zu eröffnen. 1990
öffnete die Parfümerie „Miami“ ihre Pfor-
ten. Mit 149 m2, Öffnungszeiten von Mon-
tag bis Freitag: 10:00 Uhr bis 22:00 Uhr,
Samstag 10:00 Uhr bis 18:00 Uhr durch-
gehend und 8 Mitarbeitern - ein sehr
beachtlicher Einstieg in diesen Nischen-
markt. Um Kosten zu sparen, wurde sonn-
tags von Sabine das Studio geputzt.
„Gerade zu Beginn der Selbstständigkeit
muss man darauf achten, dass die Kosten
so gering wie möglich sind. Also habe ich
mein Studio selbst geputzt“, erzählt Sabi-
ne.

SERVICEANGEBOT
Die Serviceleistungen,die in der Parfümerie
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geboten wurden, sind beachtlich. Sola-
rium, Kosmetik, Fußpflege, Fingernagel-
kosmetik, Permanent-Make-up und Ganz-
körperkosmetik brachten den Erfolg für
die Spa-Wellness-Oase. Nur damals kann-
te man dieses Schlagwort noch nicht.
Unser Konzept: „Alles unter einem Dach!“
war darauf abgestimmt, dass unsere Kun-
den alle Leistungen bei einem einzigen
Termin in Anspruch nehmen konnten. Ob
während der Mittagspause oder nach
Feierabend, alles ließ sich mit einem ein-
zigen Termin erledigen. Komplettiert mit
Verkaufsprodukten wie dekorative und
pflegende Kosmetik, Parfümerie-Produk-
te und natürlich auch Produkte für die
Fingernagelkosmetik, steigerte sich der
Umsatz stetig. Sabines Idee: Ein Studio
mit Schaufenster. Sabine wollte durch den
Blick auf die Nageltische das Interesse
der Kunden wecken und das Bewusstsein
der Kunden für modellierte Nägel för-
dern.

SCHULUNG UND VERTRIEB
Bald wurde Sabine gefragt, ob man das
„Nägel machen“ bei ihr auch lernen
könne. So wurde der Gedanke für Ausbil-
dungen geboren. Gefolgt von der eigenen
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Produktlinie ist Sabine heute in Deutsch-
land sicherlich weithin bekannt. Doch
das Studio blieb das Herzstück. Noch
heute arbeitet Sabine  täglich in der Wur-
zel ihres Unternehmens- in ihrem Studio.
Der Kundenkontakt ist wichtig für jeden
Erfolg.

VIP�BEREICH
Mit einem VIP-Bereich hat sie ihr Angebot
erweitert. „Viele meiner Kunden kom-
men schon seit langen Jahren zu mir“, so
Sabine. „Sie wollen sich verwöhnen las-
sen, einfach etwas abschalten und des-
wegen haben wir den VIP-Bereich einge-
führt. Mit einer Bar, Sauna und Whirlpool
und einem ruhigen und gepflegten
Ambiente ist dieser Teil des Studios
„Miami“ eine Oase um den Alltagsstress
zu vergessen!“
“Aber auch für die Schulungen und den
Vertrieb ist die Arbeit im Studio für mich
sehr wichtig“, erzählt Sabine. „Ich kann
neue Produkte und Serviceleistungen auf
Alltagstauglichkeit, Verträglichkeit und
Kundenakzeptanz testen. So bin ich
immer über Trends informiert und samm-
le noch heute Erfahrungen, von denen
meine Schüler und Kunden profitieren.“

ERFOLGSKONZEPT
Sabine würde nie etwas von einer Mitar-
beiterin verlangen, was sie selbst nicht
gewillt ist zu tun, bzw. nicht schon getan
hat. Diese Einstellung hat Sabine noch
heute und macht den Besuch in ihrem
Studio zu einem Erlebnis. Die Kundin ist
das Wichtigste nach dem Motto: „Der
Kunde ist König!“. Kleine Serviceleistun-
gen wie Handtuchservice für Sauna und
Solarium, durchgehende Öffnungszeiten
oder auch Terminvereinbarungen am spä-
ten Abend, das vertraute Gespräch an der
Bar bei einer Tasse Kaffee oder einem Glä-
schen Sekt unterstreichen den Wohlfühl-
effekt! 
Sabine nimmt seit mehr als drei Jahren
keine Neukunden mehr an, da ihre Kund-
schaft ausschließlich von ihr persönlich
umsorgt werden möchte. „Jede Kundin
verdient es, zuvorkommend und indivi-
duell bedient zu werden. Wenn ich heute
noch neue Kunden annehmen würde,
wäre für diesen Service keine Zeit mehr
zur Verfügung“, erklärt Sabine.
Das Gläschen Schampus kredenzt die
Chefin im VIP-Bereich persönlich – wie
kann sich eine Kundin da nicht rundum
wohl fühlen?

Sabine verwöhnt Ihre Kundin Entspannung im Whirlpool Kundin bei neuer Terminabsprache
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