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Beauty industrija danas: 
ima li uopće mjesta za 
još jedan brend?

"Zar već nema previše kozmetičkih brendova?„

ALI

Globalno beauty tržište i dalje raste, a McKinsey 
procjenjuje da će četiri glavne kategorije; skincare, 
haircare, make-up i fragrance dosegnuti oko 590 
milijardi USD do 2030. Skincare bi pritom trebao 
predstavljati oko 40 % vrijednosti tih kategorija

ALI



Tržištu ne treba još jedan proizvod.
Treba mu bolji odgovor na određenu
potrebu potrošača.

PROBLEM → KUPAC → RJEŠENJE → 
PROIZVOD

a ne:

PROIZVOD → LOGO → INSTAGRAM 
→ "Tko će ovo kupiti?"





Ideja nije isto što i 
poslovna prilika

5 ideja za proizvod: 

• serum s peptidima 

• prirodni deodorans 

• krema za menopauzalnu kožu 

• hair perfume 

• njega kože nakon depilacije

Koja je najbolja ideja?



Na koja pitanja moram znati 
odgovor?

• Za koga?

• Koji problem rješava?

• Koliko je problem važan?

• Što kupac danas koristi?

• Zašto bi prešao na nas?

• Koliko je spreman platiti?

• Kolika je konkurencija?

• Možemo li proizvod proizvesti po održivoj 
cijeni?





ALAT 1 — Beauty Opportunity Scorecard
Je li moja ideja samo dobra ideja ili potencijalno dobra poslovna prilika?

Kriterij Što zapravo procjenjujemo? 1 = slabo 5 = jako

Jasnoća problema Možemo li vrlo jasno definirati problem koji proizvod 
rješava?

Problem je nejasan ili proizvod postoji "jer 
mi se sviđa"

Problem je konkretan, lako razumljiv i možemo ga 
opisati u jednoj rečenici

Veličina/potencijal ciljne 
skupine Postoji li dovoljno ljudi kojima je taj problem relevantan? Vrlo mala ili teško dostupna skupina Dovoljno velika i jasno dostupna skupina kupaca

Intenzitet potrebe Koliko kupcu smeta problem koji rješavamo? "Bilo bi lijepo imati" Kupac aktivno traži rješenje

Diferencijacija Imamo li uvjerljiv razlog zašto odabrati baš naš proizvod? Gotovo identično postojećim proizvodima Jasna i kupcu relevantna razlika

Spremnost na plaćanje Hoće li kupac za rješenje platiti cijenu koja omogućuje 
održiv business? Kupac očekuje vrlo nisku cijenu Kategorija podržava našu planiranu cijenu

Ponovljena kupnja Koliko često se proizvod troši i ponovno kupuje? Jednokratna/povremena potreba Redovita uporaba i prirodan repeat purchase

Tehnološka izvedivost Koliko je teško napraviti kvalitetan i stabilan proizvod? Visok razvojni rizik Tehnološki relativno jednostavno i predvidivo

Regulatorna jednostavnost Koliko je zahtjevno dokazati sigurnost, učinkovitost i 
claims? Vrlo kompleksno Standardan regulatorni put

Financijska dostupnost Možemo li projekt pokrenuti raspoloživim kapitalom? Vrlo veliko početno ulaganje Relativno malo početno ulaganje

Potencijal skaliranja Može li proizvod/brend kasnije rasti? Vrlo ograničena niša bez logičnog nastavka Moguć rast tržišta, distribucije i portfelja



Beauty Opportunity Scorecard – krema za njegu kože nosa nakon 
prehlade

Kriterij Ocjena Obrazloženje

Jasnoća problema 5/5 Vrlo konkretan i lako razumljiv problem: suha, crvena i nadražena koža oko nosa zbog učestalog brisanja.

Veličina ciljne skupine 4/5 Potencijalno velika skupina djece i odraslih, ali je potreba uglavnom sezonska i epizodična.

Intenzitet potrebe 4/5 Kada se problem pojavi, neugoda, peckanje i iritacija stvaraju relativno jaku potrebu za brzim rješenjem.

Diferencijacija 4/5 Specifično pozicioniranje za kožu oko nosa može ga jasno izdvojiti od univerzalnih krema i balzama.

Spremnost kupca na plaćanje 3/5 Kupac će cijenu uspoređivati s vazelinom, pantenol kremama i univerzalnim balzamima. Potrebno je dokazati dodatnu 
vrijednost.

Mogućnost ponovljene kupnje 2/5 Glavna slabost koncepta: proizvod se koristi povremeno, najčešće tijekom prehlade. Potrebno je razmotriti širi use case.

Tehnološka izvedivost 5/5 Relativno jednostavan proizvod za razvoj i proizvodnju, bez izrazito kompleksnih tehnoloških zahtjeva.

Regulatorna jednostavnost 4/5 Relativno jednostavno uz kozmetičke claims poput njege, zaštite i umirivanja kože; potrebno je izbjegavati medicinske 
tvrdnje.

Financijska dostupnost 5/5 Potencijalno jednostavna formulacija i mali volumen punjenja omogućuju relativno pristupačan ulazak u proizvodnju, 
ovisno o ambalaži i MOQ-u.

Potencijal skaliranja 3/5 Sam proizvod ima ograničenu primjenu, ali može postati početak šire kategorije SOS/barrier/winter care proizvoda.

UKUPNO 39/50 Ideja pokazuje dobar potencijal, ali prije razvoja treba dodatno validirati repeat purchase i spremnost kupca na
plaćanje.



Kako istražujemo tržište?
1. Prvo definiramo hipotezu
Prije potrage Googlea treba zapisati što zapravo
pretpostavljamo.
Naša početna hipoteza

Osobe koje tijekom prehlade često brišu nos
imaju problem suhe, crvene, osjetljive i 
nadražene kože oko nosa te traže proizvod
koji će brzo pružiti osjećaj ugode, zaštititi
kožu i biti praktičan za često nanošenje.

Sada tu hipotezu pokušavamo dokazati ili
opovrgnuti.



Google Trends

Pazimo što tražimo!

Tražimo problem i rješenje!!!

Problem:

• dry skin around nose 

• sore nose from cold 

• red nose from cold 

• irritated nose from blowing 

• dry nose 

• suha koža oko nosa 

Rješenje:

• nose balm 

• nasal balm 

• nose cream 

• sore nose cream



Što gledamo?
Prvo: postoji li interes?

Drugo: kada raste?

Treće: je li sezonski?

Četvrto: raste li ili pada kroz nekoliko godina?

Peto: u kojim državama/regijama postoji interes?

Za ovaj koncept bih očekivala izraženu sezonalnost,

ali to treba provjeriti podacima, ne pretpostaviti.

Ako vidimo snažan rast pretraživanja od listopada

do veljače, to nam ne govori da će ljudi kupiti našu

kremu. Ali daje nam signal da problem ima

predvidivu sezonalnost.

A to odmah utječe na: vrijeme proizvodnje → zalihe →

marketing → lansiranje → cash flow.



Keyword research
Koliko ljudi aktivno traži rješenje?

• Zašto? Jer osoba možda nikada nije čula za kategoriju 
"nose balm", ali svejedno svaki put kad se prehladi 
Googleu napiše: "Što staviti na nos kad je crven od 
brisanja?„ 
• To je potencijalni kupac.
• Jako važno: potražnja za problemom može postojati 
prije nego što postoji razvijena kategorija proizvoda, a to 
može biti vrlo zanimljiva tržišna prilika.

1. 
PROBLEM 2. RJEŠENJE 3. NAMJERA 

KUPNJE

suha koža 
oko nosa

krema za 
nos

najbolja 
krema za 
nos

crvenilo oko 
nosa

balzam za 
nos

krema za 
nos cijena

iritacija od 
maramica

krema za 
nadraženi 
nos

nose balm 
buy

sore nose 
from cold nose balm best nose 

balm

irritated 
nose from 
blowing

sore nose 
cream

nose cream 
pharmacy



Google Search
Utipkajte: 

"what to put on sore nose from cold"

• Odmah ćete vidjeti sadržaje koji objašnjavaju što koristiti za 
nadraženu kožu nosa nakon prehlade, uključujući preporuke
okluzivnih masti i krema. 

To nam govori dvije stvari.

Problem postoji.

Ali i:

ljudi ga često rješavaju proizvodima koji nisu posebno razvijeni za

taj problem!!!

• To je zanimljivo, jer naš konkurent možda nije samo druga "nose 
cream".

Konkurenti su:

Vaseline, Bepanthen/panthenol krema, univerzalni balzam, lip
balm, obična krema za lice...

To nazivamo: alternativna rješenja koja kupac već koristi.

I često je puno važnija od direktne konkurencije.



Reddit, TikTok, 
Instagram, forumi

Ovdje tražimo nešto drugo, jezik kupca.

Ne: "Koliko je tržište?„ nego: "Kako osoba opisuje svoj 
problem kada joj nitko ne pokušava prodati proizvod?"

• Primjerice, u Reddit raspravama korisnici opisuju kožu oko 
nosa kao izrazito suhu nakon stalnog korištenja maramica, 
bolnu ili ih peće, a kao improvizirana rješenja spominju 
vazelin, Aquaphor i druge guste masti. Jedna korisnica 
pritom navodi vrlo zanimljivu manu takvog rješenja: mast 
joj odgovara kod kuće, ali je previše sjajna i masna za 
korištenje tijekom dana. 

E to je ono "ALI" koje tražimo - "Djeluje, ALI je masno.„

Odmah nastaje razvojna hipoteza:

• Možemo li napraviti proizvod koji pruža zaštitu, ali nije 
izrazito mastan ni sjajan?

To već može postati formulacijski brief.



Reviews 
postojećih 
proizvoda

Sada idemo na:

Amazon, dm, Notino, ljekarne,

marketplaceove i web-shopove proizvođača.

I ne čitamo samo 5★ recenzije, 

Posebno čitamo 2★, 3★ i 4★.

Jer tu ljudi govore: "Proizvod je odličan, ALI..."

Tražimo ponavljajuće probleme:

• previše mastan 

• teško se razmazuje 

• peče 

• parfem mi smeta 

• nepraktično pakiranje 

• moram nanositi stalno 

• ostavlja sjaj 

• preskup za količinu 

• ne mogu koristiti ispod make-upa. 

Ne tvrdimo unaprijed da će upravo te

zamjerke postojati, ali tražimo ih u stvarnim

recenzijama i brojimo koliko se često

ponavljaju.



Konkurentska 
matrica 

• Ovdje više ne analiziramo 
nasumično, već radimo tablicu, u 
koju uključujemo direktnu i 
indirektnu konkurenciju.

Primjer direktnog proizvoda koji već 
postoji je Linola Nose Balm.

Postoje I proizvodi poput Vicks Nasal 
Balm/Sinex Nasal Balm.

GDJE JE PRAZNINA??

• Postoji prostor za specijalizirani 
proizvod za kožu oko nosa 
tijekom prehlade koji kombinira 
snažnu barrier njegu s 
elegantnijom, nemasnom 
senzorikom i praktičnim 
higijenskim aplikatorom za 
često nanošenje tijekom dana.

• Ali to još uvijek nije zaključak, To 
je nova, kvalitetnija hipoteza 
koju sada treba validirati.





Razgovor s 
potencijalnim 

kupcima

Pronađemo primjerice 15–30 ljudi koji su 
nedavno imali prehladu.

I ne pitamo:  "Biste li kupili kremu za nos?"

Jer će ljudi često reći "da", a nikada je neće
kupiti.

Pitaj:

• Što ste zadnji put napravili kada vam se 
koža oko nosa iziritirala?

• Što ste stavili na nju?

• Jeste li nešto posebno kupili ili koristili 
ono što ste imali kod kuće?

• Što vam se kod tog rješenja nije sviđalo?

• Koliko vas je problem smetao od 1 do 10?

• Koliko dana je trajao?

• Jeste li proizvod nosili sa sobom?

• Koliko puta dnevno ste ga nanosili?

• Što bi idealno rješenje trebalo napraviti?

• Što nikako ne biste željeli?

Tek nakon toga možemo testirati cijenu.





Hvala na pažnji
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