WVIST

REPUBLINA SLOVENTIA SL Sofinancira
MINISTRSTVO ZA VISOKO SOLSTVO,
INANOST IN INOVACHE Evropska unija

Projekt Problemsko ucenje Studentov v delovno okolje: Moski, preventiva in
kurativa: pomen kozmetike in podologije

Intervju z Janom Korenom, Spa-land d.o.0., Vransko
22.4.2026

Uvodna vprasanja
Kako bi na kratko opisali znacilnosti in ponudbo podjetja
Spa-land d.o.0.?

Podjetje Spa-land d.o.o. se ukvarja z distribucijo kozmeti¢nih
izdelkov, potroSnega materiala ter opreme za kozmetic¢ne in
frizerske salone, wellness centre in medicinske ustanove.
Delujemo tako na B2B kot tudi na B2C podrocju, pri cemer
ve(ji del poslovanja predstavlja sodelovanje s profesionalnimi
uporabniki.

V nasi ponudbi imamo vec priznanih blagovnih znamk, kot so Dalton, Lemi, Esthemayx,
Derma SR in druge, ki pokrivajo razlicne segmente nege in opreme. Nas cilj je ponuditi
celovite resitve, ki partnerjem omogocajo kakovostno in uinkovito izvajanje storitev.

Zakaj ste se odlocili za pravno-organizacijsko obliko d.o.0., ne npr. s.p.?

Glavna prednost druzbe z omejeno odgovornostjo je omejena osebna odgovornost lastnika,
kar zmanjsuje poslovno tveganje. Poleg tega d.o.0. omogoca vecjo kredibilnost pri
sodelovanju z dobavitelji in poslovnimi partner;ji, kar je v nasi panogi zelo pomembno.
Slabost pa so visji administrativni stroski in nekoliko bolj kompleksno upravljanje v
primerjavi s samostojnim podjetnikom. Za to obliko sem se odlocil predvsem zaradi
dolgorocne vizije podjetja in Zelje po stabilni ter resni poslovni strukturi.

Kako ste zaceli delati v kozmeticni industriji oz. na podrocju kozmetike?

Z lepotno industrijo sem se prvic srecal Ze pri 18 letih, ko so starsi odprli wellness center v
Mariboru. Kasneje sem svojo kariero za nekaj let nadaljeval v financnem sektorju, kjer sem
pridobil pomembna analiti¢éna in poslovna znanja. Po tem obdobju sem se vrnil v kozmetiéno
industrijo, kjer sem deloval na podroéju prodaje in vodenja kljuénih kupcev pri razli¢nih
podjetjih. Ta kombinacija izkusenj mi danes omogoca bolj celovit pogled na poslovanje.
Drugace sem pa po izobrazbi diplomirani ekonomist.

Kaksna je vasa pozicija v podjetju in kaksna je vasa vloga pri delovanju in razvoju podjetja?

V podjetju opravljam funkcijo direktorja, vendar zaradi majhnosti ekipe moje delo ni
omejeno zgolj na stratesko vodenje. V vecji meri sem vkljuéen v razvoj podjetja,



vzpostavljanje partnerstev ter klju¢ne poslovne odlocitve. Operativni del prodaje pokrivajo
sodelavke na terenu, prav tako imamo interno osebo za marketing ter zunanjo agencijo.
Sam se vkljucujem predvsem v projekte, ki zahtevajo strateski pristop ali vecjo poslovno
odgovornost.

Kako je potekal razvoj podjetja? Katere so bili klju¢ni faktorji, odlocitve in dogodki v
razvoju?

Podjetje Spa-land je bilo ustanovljeno leta 2020. Klju¢ni dejavniki razvoja so bili predvsem
pravilna izbira blagovnih znamk, postopna gradnja zaupanja s strankami ter fleksibilnost pri
prilagajanju trznim razmeram. Pomembno vlogo je odigrala tudi odlocitev za kombinacijo
modelov B2B, t.j. Business-to-Business, in B2C, t.j. Business-to-Consumer, kar omogoca
vecjo stabilnost poslovanja. V zacetnih fazah je bilo veliko poudarka na osebnem pristopu in
grajenju dolgorocnih odnosov.

Kako se pocutite kot moski pri delu na tem podrocju?

Na zacetku sem nekoliko izstopal, saj gre za industrijo, kjer prevladujejo Zenske, vendar tega
danes ne vidim vec¢ kot posebnost. Nasprotno, v dolocenih situacijah lahko to predstavlja
prednost, saj prinasa drugacen pogled na poslovanje. Menim, da je v tej panogi pomembna
predvsem strokovnost in odnos do strank, ne glede na spol. Sasoma se tudi percepcija tega
podrocja spreminja.

Kaj se vam zdi najbolj zanimivo ali posebnega pri delu na tem podrocju?

Najbolj zanimivo pri delu v kozmeti¢ni industriji se mi zdi kombinacija strokovnega znanja,
dela z ljudmi in nenehnega razvoja trga. Gre za panogo, ki se zelo hitro spreminja, tako na
podrocju izdelkov kot tudi trendov in pri¢akovanj strank. Posebno vrednost vidim v tem, da
lahko s kakovostnimi izdelki in reSitvami dejansko vplivamo na dobro pocutje ljudi in njihovo
samozavest. Hkrati pa je zanimiv tudi poslovni vidik, saj zahteva stalno prilagajanje in iskanje
novih priloZnosti.

Ali menite, da bi bilo smiselno ali potrebno, da bi na tem podrocju delalo ve¢ moskih?

Menim, da bi ve¢ja prisotnost moskih v kozmeti€ni industriji lahko imela pozitivne ucinke,
vendar ne gre za to, da bi to bilo nujno ali potrebno, temvec predvsem za vprasanje
raznolikosti. Razli¢ni pogledi in pristopi pogosto prispevajo k boljSim poslovnim odlocitvam in
razvoju podjetij. Moski lahko v panogo prinesejo drugacen nacin razmisljanja, zlasti na
podrocju prodaje, tehnologije in organizacije. Po drugi strani pa je klju¢no, da v industriji
delujejo kompetentni posamezniki, ne glede na spol. Pomembneje kot to, kdo dela na tem
podrodju, je kakovost dela, strokovnost in odnos do strank.

Kaksna je po vaSem mnenju potencialna viloga moskih v kozmeticni industriji?

Menim, da se bo vloga moskih v kozmeticni industriji v prihodnje Se povecevala in postajala
vedno bolj raznolika. Moski niso vec zgolj obrobni uporabniki, ampak postajajo pomemben
segment potros$nikov, kar odpira nove priloZnosti za razvoj izdelkov in storitev. Poleg tega
vidim njihov potencial tudi na poslovni strani, predvsem v vlogah prodaje, vodenja, razvoja
blagovnih znamk in uvajanja novih tehnologij. Moski pogosto pristopajo k nakupu bolj



funkcionalno in racionalno, kar lahko vpliva tudi na nacin oblikovanja ponudbe. Na splosno
pri¢akujem, da bo njihova vloga v prihodnje bolj uravnotezena in vklju¢ena na vseh ravneh
industrije.

Ali imate v ponudbi izdelke ali storitve, ki so posebej zanimivi za moske?

Da, v nasi ponudbi imamo vec izdelkov, ki so primerni ali posebej zasnovani za moske
uporabnike. Gre predvsem za izdelke za nego obraza, kot so vlaZilne kreme, Cistilni geli in
serumi, pa tudi za izdelke za nego las in lasiS¢a ter brade. Pri moskih opazamo, da iS¢ejo
predvsem enostavne in ucinkovite resitve, zato so jim blizje izdelki z jasnim namenom in
hitro uporabo. Ceprav veéina nase ponudbe ni izkljuéno spolno usmerjena, je velik del
izdelkov primeren tudi za mosko populacijo. V prihodnje pa pri¢akujemo 3Se vecji razvoj
posebej ciljane ponudbe za moske.

V ¢em se vase podjetje razlikuje od konkurence in kako se ji prilagajate oz. se spopadate z
njo?

Nase podjetje se od konkurence razlikuje predvsem po kombinaciji skrbno izbranih blagovnih
znamk, osebnega pristopa in fleksibilnosti. Kot manjSe podjetje se lahko hitreje prilagajamo
potrebam strank in spremembam na trgu, kar je velika prednost v dinamicni industriji, kot je
kozmetika. Velik poudarek dajemo tudi strokovni podpori nasim partnerjem, saj jim ne
ponujamo zgolj izdelkov, ampak celovite resitve. S konkurenco se ne spopadamo zgolj preko
cen, temvec predvsem preko kakovosti, odnosa in dolgoro¢nega sodelovanja. Klju¢no se nam
zdi graditi zaupanje, saj to na dolgi rok predstavlja najvecjo konkurenéno prednost.

Kaj po vaSem mnenju naredi podjetje s kozmetiko uspesno?

Uspesnost podjetja v kozmetiéni industriji temelji na kombinaciji kakovostnih izdelkov,
zaupanja strank in sposobnosti prilagajanja trgu. Klju¢no je, da podjetje razume potrebe
svojih kupcev ter jim ponudi resitve, ki dejansko prinasajo rezultate. Pomembno vliogo ima
tudi strokovno znanje, saj stranke pric¢akujejo kompetentno svetovanje in podporo. Poleg
tega je za dolgoroéni uspeh nujno graditi mocne odnose s partnerji in vlagati v
prepoznavnost blagovne znamke. Na koncu pa razliko naredi predvsem doslednost in
zanesljivost v poslovaniju.

Kaksne vrste izdelkov ponujate?

V podjetju Spa-land ponujamo Sirok spekter izdelkov, ki so namenjeni predvsem
profesionalni uporabi v kozmeticnih in frizerskih salonih, wellness centrih ter medicinskih
ustanovah. Nasa ponudba vkljuéuje kozmeti¢ne izdelke za nego obraza in telesa, kot so
kreme, serumi, maske in Cistilni izdelki. Poleg tega nudimo tudi izdelke za nego las in lasis¢a
ter potrosni material, ki je potreben za izvajanje razlicnih tretmajev. Pomemben del nase
ponudbe predstavlja tudi oprema za salone, kot so kozmeti¢ni stoli, naprave in druga
profesionalna oprema. Nas cilj je strankam ponuditi celovito resitev na enem mestu.

Na osnovi ¢esa oz. kako, po kaksnih kriterijih se odloc¢ate za sodelovanje z novimi podjetji?

Pri odloéanju za sodelovanje z novimi podjetji oziroma blagovnimi znamkami upostevamo
vec kljucnih kriterijev. Najpomembnejsa sta kakovost in uéinkovitost izdelkov, saj Zelimo



nasim strankam ponuditi preverjene in zanesljive resitve. Poleg tega ocenjujemo tudi
stabilnost in kredibilnost partnerja, podporo, ki jo nudi distributerju, ter dolgoro¢ni potencial
blagovne znamke na trgu. Pomemben dejavnik je tudi cenovna politika oziroma marza, saj
mora sodelovanje omogocati vzdrzen poslovni model. V zadnjem ¢asu pa vedno vec
pozornosti namenjamo tudi trajnostnim vidikom in sestavi izdelkov.

Vidite kaksne prednosti in slabosti v tem, da ste locirani na Vranskem?

Lokacija na Vranskem ima tako prednosti kot slabosti. Med prednosti bi izpostavil nizje
stroSke poslovanja v primerjavi z vec¢jimi mesti ter dobro prometno povezanost, saj se
nahajamo ob avtocesti, kar omogoca ucinkovito logistiko. Po drugi strani pa je slabost
nekoliko manjsa prepoznavnost in oddaljenost od vecjih urbanih sredis¢, kjer je
koncentracija strank vecja. Kljub temu danes lokacija zaradi digitalizacije in terenskega dela
ni ve¢ tako omejujoc¢ dejavnik kot v preteklosti. Menim, da lahko s pravilnim pristopom te
slabosti uspesno kompenziramo.

Moski in kozmetika - splosne izkusnje

Ali opaZate spreminjanje navad moskih glede uporabe kozmetike oz. povec¢anje zanimanja
moskih za kozmeticne izdelke?

Da, v zadnjih letih opazamo izrazito povecanje zanimanja moskih za uporabo kozmeticnih
izdelkov. Ta trend je posebej opazen pri mlajsih generacijah, ki so bolj odprte za nego koze
in bolj ozavescéene glede videza. Pomembno vlogo pri tem igrajo druzbena omrezja, dostop
do informacij ter sploSna sprememba druzbenih norm. Moski danes pogosteje uporabljajo
osnovne izdelke za nego, vse vec pa jih posega tudi po bolj specializiranih resitvah. Menim,
da bo ta segment v prihodnje Se rasel in postal pomemben del kozmeti¢ne industrije.

Katere vrste izdelkov moski najpogosteje kupujejo?

Moski najpogosteje posegajo po osnovnih izdelkih za nego, kot so kreme za obraz, Cistilni
geli ter Samponi in izdelki za nego lasis¢a. V ospredju so predvsem izdelki, ki so enostavni za
uporabo in imajo jasno izrazen namen. V zadnjem ¢asu opazamo tudi ve¢ zanimanja za bolj
cilino usmerjene izdelke, kot so serumi, izdelki proti staranju in resitve za specificne tezave
koze ali las. Nakupne odlocitve so pri moskih obicajno bolj racionalne in temeljijo na
ucinkovitosti izdelka. Pomembno vlogo pri izbiri pogosto igra tudi priporocilo strokovnjaka
ali zaupanja vrednega vira.

Ali obstajajo razlike v obnasanju moskih in zenskih strank v trgovini?

Da, dolocene razlike so opazne. Moski praviloma pristopajo k nakupu bolj racionalno in
cilino usmerjeno — pogosto pridejo po to¢no dolocen izdelek in Zelijo hitro ter ucinkovito
resitev. Manj ¢asa namenijo raziskovanju ponudbe in redkeje kupujejo impulzivno. Zenske
stranke pa obi¢ajno namenijo vec Casa izbiri, pogosteje preizkusajo razliéne izdelke in se bolj
poglobijo v sestavo ter ucinke. Prav tako so bolj odprte za svetovanje in dodatne predloge.
Te razlike vplivajo tudi na nacin prodaje in komunikacije v trgovini.



Ovire za moske

Kaj so po vasih izkusnjah glavni razlogi, da moski ne Zelijo uporabljati kozmetike?

Po mojih izkudnjah so glavni razlogi predvsem druzbeni stereotipi in pomanjkanje znanja. Se
vedno je prisotno prepricanje, da je uporaba kozmetike bolj povezana z Zenskami, kar pri
nekaterih moskih ustvarja zadrzke. Poleg tega pogosto ne vedo, kateri izdelki so primerni
zanje in kako jih uporabljati, zato se raje odlocijo, da kozmetike sploh ne vkljucijo v svojo
rutino. Pomemben dejavnik je tudi percepcija, da je nega zahtevna ali ¢asovno potratna. Ko
se te ovire enkrat presezejo, pa vecina hitro prepozna koristi redne nege.

Katere predsodke ali zadrzke pri moskih najpogosteje opazate?

Najpogosteje opazamo predsodek, da je uporaba kozmetike namenjena predvsem Zenskam,
zato jo nekateri moski Se vedno dojemajo kot nekaj nepotrebnega ali celo neprimernega
zanje. Pogost zadrzZek je tudi prepri¢anje, da je nega koZe zapletena, ¢asovno zahtevna ali
povezana z velikim Stevilom izdelkov. Veliko moskih meni, da osnovna higiena zadostuje in da
dodatna nega ni potrebna. Prav tako se pojavlja negotovost glede izbire pravih izdelkov, saj
jim manjka znanja ali izkusenj na tem podrocju. Ko se ti predsodki razbijejo, se pogosto hitro
pokaZe vecja pripravljenost za uporabo kozmetike.

Kaj menite, da bi lahko spremenilo njihovo mnenje in jih privabilo k negovalni kozmetiki?

Klju¢no vlogo ima predvsem izobraZevanje in poenostavitev pristopa k negi. Moskim je treba
predstaviti kozmetiko kot nekaj prakti¢nega in koristnega, ne kot zapleteno rutino.
Pomembno je, da so izdelki jasno predstavljeni — kaj reSujejo, kako se uporabljajo in kaksne
rezultate lahko pricakujejo. Velik vpliv imajo tudi priporocila strokovnjakov ter pozitivne
izkusnje drugih uporabnikov. Prav tako pomaga, Ce je komunikacija prilagojena moski
populaciji, z manj poudarka na estetiki in ve¢ na funkcionalnosti. Ko moski enkrat opazijo
konkretne rezultate, se njihovo mnenje obicajno hitro spremeni.

Strategije za spodbujanje moskih za uporabo kozmeticnih izdelkov

Ali Spa-land ponuja posebne akcije ali izdelke za mosko publiko?

V podjetju Spa-land trenutno nimamo izrazito lo¢enih ali agresivno ciljanih akcij izkljuéno za
mosko publiko, saj je nas primarni fokus usmerjen v profesionalne uporabnike (B2B
segment), kjer se izdelki uporabljajo ne glede na spol konénega uporabnika. Kljub temu pa v
nasi ponudbi Ze imamo posebne izdelke, namenjene moskim, predvsem na podrocju nege
obraza, las in britja . Nas pristop temelji bolj na funkcionalnosti in kakovosti izdelkov kot na
spolni segmentaciji. V prihodnje pa vidimo potencial v bolj ciljanih kampanjah za moske,
predvsem zaradi rasti tega segmenta. Menimo, da mora biti tak pristop premisljen in podprt
z ustrezno ponudbo ter komunikacijo, ki je prilagojena moskim uporabnikom.

Kaj po vaSem mnenju najbolj vpliva na moske pri nakupu kozmetike: priporocilo
svetovalca, embalaza, oglasevanje ali kaj drugega?



Po mojih izkudnjah ima pri moskih najvecji vpliv na nakup priporocilo strokovnjaka oziroma
zaupanja vrednega vira. Moski se pogosto odloc¢ajo bolj racionalno, zato jim veliko pomeni
jasno pojasnilo, zakaj je dolo¢en izdelek primeren zanje in kakSne rezultate lahko
pri¢akujejo. Pomembna je tudi enostavnost izbire in razumljivost ponudbe, saj ne Zelijo
izgubljati ¢asa z raziskovanjem ve¢ moZnosti. Embalaza in oglasevanje imata sicer dolocen
vpliv, vendar praviloma manjsi kot pri Zenskih strankah. Klju¢no vlogo ima predvsem
funkcionalnost izdelka in ob¢utek zaupanja v blagovno znamko ali prodajalca.

Ali v marketingu in oglasevanju upostevate moski segment, in e da, kako?

Moski segment v doloceni meri upoStevamo, vendar ni v ospredju nasega marketinga, saj je
na$ primarni fokus usmerjen v B2B segment in profesionalne uporabnike. Kljub temu pri
komunikaciji vedno bolj pazimo, da so doloceni izdelki predstavljeni tudi na nacin, ki je
relevanten za moske — predvsem z vidika funkcionalnosti, enostavnosti uporabe in
konkretnih rezultatov. Vsebine postopoma prilagajamo tako, da so bolj nevtralne ali
vklju¢ujoce za oba spola.

V prihodnje vidimo priloZnost za bolj ciljan pristop k moski populaciji, predvsem zaradi rasti
tega segmenta. Vendar menimo, da mora biti tak marketing premisljen in podprt z ustrezno
ponudbo, da ne deluje umetno ali prisiljeno.

Promocija

Kako pomembna so za vas druzbena omrezja (Instagram, TikTok...) pri promociji blagovne
znamke?

Druzbena omrezja so za nas zelo pomemben kanal promocije, predvsem z vidika grajenja
prepoznavnosti blagovne znamke in komunikacije s strankami. Platforme, kot sta Instagram
in TikTok, omogocajo hiter prenos informacij, predstavitev izdelkov ter prikaz rezultatov in
uporabe v praksi. Se posebej velik vplivimajo pri mlajsih generacijah, kjer pogosto vplivajo
tudi na nakupne odlocitve.

Poleg tega druzbena omreZja omogocajo tudi neposreden stik s strankami, kar je
pomembno za pridobivanje povratnih informacij in grajenje odnosa. V prihodnje
pricakujemo, da bo njihova vloga Se naprej rasla, zato jim namenjamo vse ve¢ pozornosti
tudi v okviru nase marketing strategije.

Ali opazate, da druzbena omrezja vplivajo na nakupne odlocitve strank, posebe;j pri
mlajsih in pri moskih?

Da, vpliv druzbenih omrezij na nakupne odloditve je danes zelo izrazit, Se posebej pri mlajsih
generacijah. Uporabniki pogosto pridobijo prve informacije o izdelkih prav preko platform,
kot so Instagram, TikTok ali YouTube, kjer vidijo predstavitve, ocene in dejansko uporabo
izdelkov. To pomembno vpliva na njihovo zaznavanje blagovne znamke in zaupanje.



Tudi pri moskih opazamo vedno vecji vpliv, c¢eprav morda nekoliko drugacen kot pri Zenskah.
Moski so pogosto bolj pozorni na konkretne rezultate, prikaze “pred in po” ter priporocila
strokovnjakov ali zaupanja vrednih posameznikov. Druzbena omreZja tako postajajo
pomemben vir informacij in pomemben dejavnik pri odloCanju za nakup.

Kako veliko pozornost posvecate vizualnim vidikom prezentacije oz. oglasevanja vasih
izdelkov, in ali za te namene sodelujete s profesionalnimi fotografi?

Vizualni vidiki imajo pri predstavitvi in oglasevanju izdelkov zelo pomembno vlogo, saj
pogosto predstavljajo prvi stik stranke z blagovno znamko. Kakovostne fotografije in
vizualna podoba bistveno vplivajo na zaznavanje profesionalnosti in zaupanja. Temu
podroc¢ju namenjamo veliko pozornosti, predvsem pri predstavitvah na spletnih straneh,
druzbenih omrezjih in promocijskih materialih.

Pri ustvarjanju vsebin sodelujemo tako z zunanjimi strokovnjaki kot tudi interno, odvisno od
projekta in namena kampanje. Kombinacija obeh pristopov nam omogoca fleksibilnost ter
hkrati ohranjanje visoke kakovosti vizualnih materialov.

Ce da, koliko potenciala vidite v generativni umetni inteligenci za namene oglasevanija,
vklju¢no z generiranjem vizualnih materialov?

V generativni umetni inteligenci vidim velik potencial, predvsem na podroc¢ju ustvarjanja
vizualnih vsebin in optimizacije marketinga. Omogoca hitrejSo in cenovno ucinkovitejSo
pripravo materialov, kar je Se posebej pomembno pri vecjih koli¢inah vsebin za digitalne
kanale. Poleg tega omogoca tudi vecjo prilagodljivost in testiranje razlicnih pristopov v
krajSem casu.

Kljub temu pa menim, da umetna inteligenca ne more v celoti nadomestiti kreativnosti in
obcutka za blagovno znamko, ki ga imajo izkuSeni strokovnjaki. Najveéjo vrednost vidim v
kombinaciji obeh — uporabi Al kot orodja, ki podpira in nadgrajuje delo marketing ekipe.

Ali sodelujete s kakSnimi influencerji za namene promocije?

Sodelovanje z influencerji uporabljamo selektivno in premisljeno, predvsem takrat, ko
vidimo, da obstaja dobra povezava med njihovim ob¢instvom in nasimi izdelki. Ne
osredotocamo se zgolj na Stevilo sledilcev, temvec¢ predvsem na relevantnost, kredibilnost in
zaupanje, ki ga imajo pri svoji publiki. V nasi panogi so pogosto bolj u¢inkoviti strokovni
influenceriji, kot so kozmeticarke ali strokovnjaki s podrocja nege, saj lahko izdelke
predstavijo na bolj verodostojen nacin.

Taksna sodelovanja nam omogocajo bolj avtenti¢no predstavitev izdelkov in laZji dostop do
ciljne skupine. Kljub temu pa influencer marketing uporabljamo kot dopolnilo drugim
oblikam promocije, ne kot glavni kanal.

Nasveti moskim

Kako naj moski lazje za¢nejo uporabljati kozmetiko — z nego, dekorativnimi izdelki ali s ¢im
drugim?



Moskim bi svetoval, da za¢nejo z osnovno nego, saj je ta najbolj enostavna in hkrati najbolj
smiselna za vsakodnevno uporabo. Prvi korak naj bo ¢iS¢enje koZe in uporaba kakovostne
vlazZilne kreme, po potrebi pa lahko postopoma dodajo Se kaksen ciljno usmerjen izdelek, na
primer za nego po britju ali za specificne teZzave koze. Pomembno je, da je rutina preprosta
in ne zahteva prevec Casa, saj se bodo tako lazje navadili na redno uporabo.

Dekorativna kozmetika za vecino moskih za zacetek ni potrebna, saj je poudarek predvsem
na negi in urejenem videzu. Klju¢no je, da za¢nejo z osnovami in postopoma gradijo svojo
rutino glede na potrebe in izkusnje.

Katere vrste izdelkov bi priporocili moskim za zacetek?

Za zacetek bi moskim priporocil osnovne izdelke, ki pokrijejo temeljne potrebe nege koze.
To vkljucuje kakovosten Cistilni gel za obraz, ki odstrani necistoce in odvec¢ni sebum, ter
vlazilno kremo, ki kozo zasciti in ohranja njeno ravnovesje. Po potrebi lahko dodajo tudi
izdelek za nego po britju, ki pomiri koZo in preprecuje drazenje.

Ko se navadijo osnovne rutine, lahko postopoma vkljucijo Se bolj ciljno usmerjene izdelke,
kot so serumi ali izdelki proti staranju. Klju¢no je, da za¢nejo preprosto in izberejo izdelke, ki
so ucinkoviti ter enostavni za uporabo.

Ali imate kaksne zgodbe uspeha, ko so moski postali redni kupci vasega podjetja?

Da, imamo kar nekaj primerov, kjer so moski zaceli z zelo osnovnim pristopom k negi in nato
postopoma postali redni uporabniki nasih izdelkov. Pogosto se zgodi, da pridejo sprva po
priporocilu partnerke ali strokovnjaka in zacnejo z enim osnovnim izdelkom, na primer
kremo ali Samponom. Ko opazijo rezultate, se njihovo zaupanje poveca in so bolj odprti za
preizkusanje dodatnih izdelkov.

S¢asoma si oblikujejo svojo rutino in postanejo redni kupci, pri cemer se pogosto vracajo k
istim preverjenim izdelkom. Taksni primeri potrjujejo, da je klju¢nega pomena prvi pozitiven
stik z izdelkom in dobra uporabniska izkusnja.

Ali lahko delite kakSen primer dobre prakse ali izkusnje z moskimi strankami?

Kot primer dobre prakse bi izpostavil situacije, ko moske stranke pridejo na priporocilo
strokovnjaka ali partnerke in sprva nimajo veliko znanja o kozmetiki. V takih primerih se
izkaze, da je klju¢en enostaven in jasen pristop, predstavitev osnovnih izdelkov ter razlaga
njihove uporabe in koristi. Ko stranka hitro opazi izboljSanje stanja koze ali lasi$¢a, se poveca
njeno zaupanje in pripravljenost za nadaljnje nakupe.

Dobra izkusnja je tudi, ko se moski vracajo po iste izdelke ali povprasujejo po dodatnih
reSitvah, kar pomeni, da so v izdelkih prepoznali vrednost. Taksni primeri potrjujejo, da je
klju¢ do uspeha predvsem pravilno svetovanje, enostavna rutina in vidni rezultati.

Izdelki in ekologija

Po kaksnih kriterijih se odlocate za vkljucitev novih blagovnih znamk v vaso ponudbo?



Pri vkljucevanju novih blagovnih znamk v naso ponudbo sledimo vec klju¢nim kriterijem. Na
prvem mestu sta kakovost in ucinkovitost izdelkov, saj Zelimo dolgoroc¢no graditi zaupanje
pri nasih strankah. Pomembno nam je tudi, da ima blagovna znamka jasno pozicioniranje in
dodano vrednost, ki dopolnjuje nas obstojeci portfelj.

Poleg tega ocenjujemo tudi zanesljivost proizvajalca, podporo, ki jo nudi distributerju, ter
logisti¢ne vidike sodelovanja. Pomemben dejavnik je tudi cenovna politika oziroma marza,
saj mora biti sodelovanje poslovno vzdrzno. Vedno pa upostevamo tudi potencial blagovne
znamke na nasSem trgu ter njeno dolgorocno perspektivo.

Ko se odlocate za sodelovanje z novimi blagovnimi znamkami ali partnerji, kako
pomemben dejavnik pri vasem odloc¢anju predstavlja njihova trajnostna oz. okolijska
naravnanost in kateri vidiki trajnostnosti?

Trajnostna in okolijska naravnanost postajata vse pomembnejsi dejavnik pri nasem
odlo¢anju, éeprav nista edini kriterij. Se vedno ostajata kljuéna kakovost in u¢inkovitost
izdelkov, vendar pa trajnost vse bolj vpliva na kon¢no odlocitev, zlasti pri izbiri med
primerljivimi blagovnimi znamkami.

Pri tem smo pozorni predvsem na sestavo izdelkov, uporabo varnih in preverjenih sestavin,
okolju prijazno embalaZzo ter odgovorno proizvodnjo. Pomembna nam je tudi
transparentnost proizvajalcev in njihova dolgoro¢na usmerjenost v trajnostni razvoj.
Opazamo, da tudi stranke temu podrocju namenjajo vedno vec pozornosti, zato verjamemo,
da bo pomen trajnosti v prihodnje Se narascal.

Ali glede okolijskih oz. trajnostnih vidikov izobrazujete vase zaposlene in te vidike
komunicirate strankam, se stranke zanimajo za to in upostevajo te vidike tudi pri izbiri
izdelkov?

Da, trajnostne vidike postopoma vklju¢ujemo tako v interno izobrazevanje zaposlenih kot
tudi v komunikacijo s strankami. Pomembno se nam zdi, da zaposleni razumejo osnovne
znacilnosti izdelkov, kot so sestava, nacin proizvodnje in vpliv na okolje, saj lahko le tako
kakovostno svetujejo strankam. Te informacije tudi prenaSsamo na stranke, predvsem skozi
svetovanje in predstavitve izdelkov.

Opazamo, da se zanimanje za trajnost povecuje, zlasti pri mlajSih generacijah in bolj
ozavesScéenih kupcih. Kljub temu pa pri konéni odloéitvi Se vedno pogosto prevladata
ucinkovitost izdelka in cena. Menimo, da bo pomen trajnosti v prihodnje Se rasel, zato temu
podroc¢ju namenjamo vse ve¢ pozornosti.

Zakljucna vprasanja
Kako vidite prihodnost moske populacije v kozmeticni industriji v naslednjih 5-10 letih?

Prihodnost moske populacije v kozmeti¢ni industriji vidim kot zelo dinamic¢no in predvsem
rastoco. Trg moske kozmetike Ze danes belezi stabilno rast, ki naj bi se nadaljevala tudi v
prihodnijih letih, globalno naj bi segment moske nege rasel priblizno 6—8 % letno in dosegel



vec sto milijard evrov vrednosti . To pomeni, da moski ne bodo vec¢ obrobni uporabniki,
ampak pomemben in enakovreden segment trga.

V naslednjih 5-10 letih pri¢akujem predvsem vecjo normalizacijo nege pri moskih, kjer bo
uporaba kozmetike postala del vsakodnevne rutine, podobno kot pri Zenskah. Velik vpliv
bodo imele mlajSe generacije, ki Ze danes bistveno bolj skrbijo za videz in uporabljajo Sirsi
spekter izdelkov.

Poleg tega se bo razvijala tudi bolj specializirana ponudba, od nege koZe do izdelkov proti
staranju, nege lasi$ca in celo estetskih storitev. Trg bo postal bolj segmentiran, blagovne
znamke pa bodo morale bolj jasno nagovarjati moske potrebe.

Na splo$no pri¢akujem, da bo moski trg kozmetike eden klju¢nih gonilnikov rasti celotne
industrije, pri éemer bo najvecjo vlogo igralo povezovanje nege, zdravja in dobrega pocutja.
Kaj menite, da bo v prihodnosti najbolj vplivalo na vecjo vkljucenost moskih v nego in
uporabo kozmetike?

Na vecjo vklju¢enost moskih bo vplivalo ve¢ dejavnikov, med katerimi ima klju¢no viogo
sprememba druzbenih norm in percepcije nege. Skrb za videz in dobro pocutje postaja vse
bolj splosno sprejeta, ne glede na spol. Pomemben vplivimajo tudi druzbena omrezja, kjer
so moski vse pogosteje izpostavljeni vsebinam o negi in izku$njam drugih uporabnikov.

Veliko vlogo bo imela tudi bolj ciljno usmerjena in poenostavljena ponudba izdelkov, ki bo
prilagojena moskim potrebam. Pomembni bodo tudi strokovni nasveti in dostopnost
informacij, ki bodo zmanjsali negotovost pri izbiri izdelkov. Na koncu pa bodo klju¢ni tudi
konkretni rezultati, saj pozitivna izkusnja najbolj vpliva na dolgoroéno uporabo kozmetike.

Je Se kaj, kar bi Zeleli dodati o mosSkem trgu kozmetike, ¢esar nismo zajeli?

Morda bi izpostavil, da se moski trg kozmetike ne razvija le v smeri vecje uporabe izdelkov,
ampak tudi v smeri spremembe odnosa do nege. Vedno bolj gre za povezovanje nege z
zdravjem, dobrim pocutjem in samozavestjo, ne zgolj z videzom. To pomeni, da kozmetika
pri moskih dobiva SirsSi pomen kot del celostne skrbi zase.

Poleg tega menim, da bo v prihodnje klju¢na tudi transparentnost blagovnih znamk, tako
glede sestavin kot tudi glede ucinkov izdelkov. Moski kot potrosniki pogosto is¢ejo jasne,
konkretne informacije in rezultate. To predstavlja priloZnost za podjetja, ki znajo
komunicirati preprosto, iskreno in uéinkovito.

Imate stike s Stevilnimi poslovnimi partnerji oz. stevilnimi osebami pri poslovnih
partnerjih. Kaksen priblizno je delez moskih med njimi? KakSna delovnha mesta veinoma
zasedajo?

V kozmeticni industriji je Se vedno vedji delez Zensk, zato tudi med nasimi poslovnimi
partnerji prevladujejo Zenske. Ocenil bi, da je delez moskih priblizno 20-30 %, odvisno od
segmenta dejavnosti.

Moski so pogosteje prisotni na vodstvenih, prodajnih ali tehni¢nih delovnih mestih, na
primer kot direktorji, komercialisti ali predstavniki proizvajalcev. Po drugi strani pa so v
operativnih in izvajalskih vlogah, kot so kozmetic¢ne storitve, Se vedno v vecini Zenske. Ta



razmerja se sicer postopoma spreminjajo, saj se tudi moski vedno bolj vklju€ujejo v razli¢cne
segmente industrije.

Kaj bi svetovali mladim, ki se odlocajo za vstop na podrocje kozmetike, in Se posebej
tistim, ki se odlo¢ajo za samostojno podjetnisko pot na tem podrocju?

Mladim, ki razmisljajo o vstopu v kozmeti¢no industrijo, bi svetoval, da poleg osnovnega
zanimanja za podrocje razvijajo tudi Sirok spekter znanj, od poglobljenega strokovnega
znanja o koZi in izdelkih do prodajnih in podjetniskih vei¢in. Ce se odlo¢ajo za samostojno
pot, je pomembno, da razumejo tudi poslovni vidik, kot so finance, marketing in delo s
strankami.

Strokovno znanje je v tej panogi zelo pomembno, saj stranke pri¢akujejo kakovostno
svetovanje in vidne rezultate. Vendar samo znanje ni dovolj, klju¢na je tudi sposobnost, da
to znanje znas prenesti v prakso in ga predstaviti stranki na razumljiv nacin. Uspeh je torej
kombinacija strokovnosti, komunikacije, vztrajnosti in prilagodljivosti trgu.

Kaksne kompetence in lastnosti so po vaSem mnenju danes najpomembnejse za mlade, ki
zelijo uspeti v kozmeticni ali lepotni industriji?

Za uspeh v kozmeti¢ni oziroma lepotni industriji je danes kljuéna kombinacija strokovnega
znanja in mehkih ves¢in. Med najpomembnejsimi kompetencami bi izpostavil dobro
razumevanje koze in izdelkov, komunikacijske sposobnosti ter sposobnost dela s strankami.
Zelo pomembna je tudi prodajna naravnanost, saj gre za panogo, kjer je uspeh tesno
povezan s sposobnostjo predstavitve in prodaje storitev ali izdelkov.

Med lastnostmi bi poudaril vztrajnost, prilagodljivost in pripravljenost na stalno uéenje, saj
se industrija hitro razvija. Pomembna je tudi samoiniciativnost ter sposobnost opazovanja
trendov in prilagajanja novim razmeram na trgu. Uspesni posamezniki so obiéajno tisti, ki
znajo zdrutziti strokovnost z dobrim odnosom do ljudi.

Zakaj ste se odlocili za sponzorsko sodelovanje z Oddelkom za kozmetiko VIST — Fakultete
za aplikativne vede in kakSne so vase izkusnje s tem sodelovanjem?

Za sodelovanje z Oddelkom za kozmetiko VIST smo se odlocili predvsem zaradi Zelje po
povezovanju prakse in izobrazevanja. Menimo, da je zelo pomembno, da Studenti Ze v ¢asu
Studija dobijo stik z realnim okoljem, izdelki in standardi, ki jih bodo srecevali v praksi.
Taksna sodelovanja so koristna za obe strani, Studenti pridobijo konkretne izkusnje, podjetja
pa vpogled v nove generacije strokovnjakov.

Nase izkusnje s sodelovanjem so zelo pozitivhe. Opazamo motivirane Studente in odprtost
za sodelovanje, kar ustvarja dobro osnovo za dolgoro¢no partnerstvo. Verjamemo, da so
taksne povezave kljuéne za razvoj kakovostnega kadra v industriji.

Pri pripravi intervjuja so sodelovali ¢lani projektne skupine Studentke in Studenti VIST, FFa UL, PF UL Zala Babic, Alena
Chetverikova, Jakob Cehner Kuduzovi¢, Maj Cmrlec, Ur§a Gantar, Valentina Jelovéek, Aleksander Pregelj Rolli, NeZa Ru Recer,
Kaja Veselko, Palina Zakharova; mentorstvo asist. Manica Bevec, mag. kozm., prof. dr. Janko Zmitek.



