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Resid Muratovic, glavni i odgovorni 
urednik Instore magazina 

ee duze vrijeme 

razgovaramo kako 

se situacija u naSoj 

industriji znacajno 

mijenja. Oni koji su do 

jucer imali moe kroz 

vrijednost brenda i 

bili bitni, predaju palicu onima koji su 

vlasnici polica i to je u nekom rezimeu 

najjednostavnije objasnjeno toliko puta. 

Na svoju policu stavim one sto meni 

donosi prvenstveno profit, pa onda 

profit i na kraju profit. Sve druge 

benefite koje mozemo imati nekako 

padnu u drugi plan. 

Drugo pravilo koje sam usvojio putujuei 

na druga triista je da nema u "copy­

paste" metode na naSem triistuTo 

sto je situacija na drugima razvijenijim 

triistima pomalo alarmantna ne treba da 

nas pretjerano brine. Tesko je kopirati 

bilo sta na nase triiste. 

Tema u nasem ovomjesecnom izdanju 

In Store magazina je PL (privatne robne 

marke), znacaJ i utjecaj razvoja na
HYl lokalnom triistu. 

NoviT Privatne marke sve su vaznlJe i utjecu 
i spoke na ponasanje u kupovini. One cine dio 
na pot potrosacke korpe. Nalazimo se u eri 
savrse 

hiperkonkurentnosti - situacija u kojoj 

postoji veoma jaka konkurencija medu 

kompanijama, gdje se triista vrlo brzo 

mijenjaju, tako da nije moguee da jedna 

kompanija dugo zadrii konkurentsku 

prednost. Rast maloprodaje rezultat je
iii i razloga promjene potrosackog stila 
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i nacina kupovine. Uspjeh trgovca na 

malo mogao bi biti njegova sposobnost 
Hyund privlacenja, angaiiranja i zadriavanja 
Centar kupaca. Privatne oznake su jedan takav 
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alat za izgradnju konkurentske prednosti 

kroz stvaranje troskovnog vodstva. U 

izgradnji odnosa s kupcima, privatne 
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marke daju win-win situaciju . Trgovci 

dobivaju bolju pregovaracku moe nad 

svojim dobavljacima i bolje marie, dok 

kupci dobivaju veCi izbor cijena. SadaSnji 

ekonomski bum nije ucinio nista da 

ugusi rast privatnih robnih marki iii 

privatnih marki. Umjesto toga, one su 

dozivjele kao neku vrsta preporoda. "s 
privatnom robnom markom, trgovci 

na malo mogu kontrolirati svaki aspekt 

brenda, a to je i razlog zbog kojeg ih 

privlace. Bilo da se radi 0 odriivosti , 

kvaliteti i!i cijeni, privatne robne marke 

nude trgovcima moguenost da uguse 

jedan od svojih najveeih izazova: 

usporedbe cijena. Transparentnost 

koju su mobitel i internet donijeli 

u maloprodaju motivirala je veCinu 

trgovaca na najmanj,t) mogueu mjeru 

usporedivost 5 konkurentima. Privatne 

robne marke takoder nude moguenost 

izgradnje odnosa s klijentima bez 

presedana. Lojalnost kupaca izuzetno 

je vaina za nezavisne trgovce. Privatne 

robne marke omogueavaju trgovcima da 

brendiraju imidz svoje trgovine, sto je 

dokazani nacin privlacenja i zadriavanja 

kupaca. U kombinaciji s izvrsnom 

uslugom za korisnike, brend trgovine je 

najucinkovitiji nacin da se klijenti vrate. 

I onda kad vidimo kakav je trend rasta 

udjela PL u BiH dolazimo do zakljucka 

da bez obzira da Ii smo proizvodac, 

distributer iii trgovac mozemo 

biti relativno opu5teni, jer jos duze 

vrijeme neee biti znacajnih promjena. 

Promjene se javljaju dolaskom onih koji 

promjenama stvaraju dodanu vrijednost 

kako za potrosaca tako i za sebe. 

Svako tijelo zadriava stanje mirovanja 

iii jednakog pravolinijskog kretanja sve 

dok na njega ne djeluje drugo tijelo iii 

druga sila. Na nas niti djeluje neko tijelo 

(internacionalne kompanije iii trgovci) 

niti neka sila (regulator, udruzenja 

potrosaca i slicno), tako da nema 

promjena, mi smo konstanta. 
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