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ТРАГАНЈЕ ЗА ПОТЕНЦИЈАЛНИМ КУПЦИМА 

У трагању за потенцијалним купцима користе се различити методи и извори, а најважнији су: 

• центри утицаја, 

• посматрачи, 

• бескрајни ланац, 

• рекламирање, 

• директно лобирање. 

Центри утицаја - Обилазећи клубове, друштвене организације, професионална удружења и 
друге групације, продавци су у могућност да се сретну са утицајним људима који би могли или 
да постану купци или да им помогну да сретну потенцијалне купце. Док се крећу у тим центрима 
утицаја, продавци треба да раде дискретно и са "углађеним" манирима како би њихово 
занимање изгледало сасвим небитно а не као разлог дружења са људима. 

Посматрачи - су особе које за рачун продавца, често уз новчану надокнаду, покушавају да уђу у 
траг потенцијалним купцима. Постојећи купци су најбољи "посматрачи" јер могу продавце да 
препоруче потенцијалним купцима. Готово сви који су у контакту са јавношћу, укључујући 
секретарице, трговце у малопродаји, возаче таксија, курире па чак и продавце конкуренције, 
могу да одиграју улогу "посматрача". 

Бескрајни ланац - Уходани купци, а поготову нови купци, имају наглашен интерес да хвале 
купљене производе с обзиром да на тај начин желе да потврђивањем свог избора смање 
сопствену анксиозност. Често су спремни да у улози задовољних купаца то потврде и писменим 
похвалама. Користећи се везама и препорукама задовољних купаца, продавци су у могућности 
да направе бескрајан ланац трагова. Међутим, продавач мора да се потруди да задовољи 
највећ број купаца јер ће, у супротном, ланац бити прекинут. Давање новчане надокнаде за 
препоруку не представља реткост. 

Рекламације се често користе у процесу тражења нових купаца.  

 

 

---------- OSTATAK TEKSTA NIJE PRIKAZAN. CEO RAD MOŽETE 
PREUZETI NA SAJTU. ----------  

www.maturskiradovi.net   

 

MOŽETE NAS KONTAKTIRATI NA E-MAIL: maturskiradovi.net@gmail.com 

http://www.maturskiradovi.net/
mailto:maturskiradovi.net@gmail.com

