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Zamislite spisak klijenata prepun najvećih 
i najboljih svetskih korporacija sa 
nazivima kao što su Apple, IBM, 
Samsung, General Motors i Walmart. 

Sada zamislite da svakodnevno radite s tim klijentima, pružate sjajnu uslugu i ostvarujete pravo 

na razvijanje odnosa tokom vremena. 

 
Ostvarivanje poslovanja sa velikim kompanijama predstavlja jedinstvene izazove za prodajne 

timove i uopšte za prodajne organizacije   r o   orate    atiti  a o  e pro a a  e i i  

 orpora i a a ra  i u e o   a  e   ože o    eta pro a e  a i  i  re   i  pre u e i a  

 otre  o  e  re e  e er i a  po  e e o t i  o a   a i korist  ože  iti o ro  a  

 
Evo osam izazova koje mi u Sandler-u   a o  e  o  iđa o u pruža  u u  u a  aši  

klijentima iz sveta velikih kompanija i  a o i  pre a i i  
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Konkurencija je prefinjena i neumoljiva. 
Vaša  o  ure  i a u oblasti poslovanja sa velikim kompanijama  i e prefinjena, 

 trateš i usmerena i ap o ut o  eu o  i a    i  e  o i pripre   e i  

 
Rešenje: Ne pra ite  reš u tako što i  pot e  u ete    t arite u i  u pita  a  ao što  u ko, 

šta    e   a a i  a o  I tražite   i o u i tori u  o  o e i pratite rezultate klijenta na koga 

ciljate. 

 o uša te  a    atite  e  a o   i o e po  o  e 

 o e e   trate i e i po u e  e  i pri a ođe e 

pre  o e  re  o ti  o e  e  erovatno predstaviti 

pri o ređe o  o t are  u. Postupajte u skladu 

sa onim što  te  auči i  To  ože po re uti  ašu 

Go / No-Go odluku (prolazi / ne prolazi) o tome 

da li ubrzati ostvarenje ili rano odustati.  

 

CILJ 

http://www.sandler.com/
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2. Prodajni ciklus može biti dug. 
Prilikom prodaje velikim kompanijama, budite spremni da  e  aučite  trp  e  u. 

 ro a  i  i  u   ože tra ati  e e i a  a u  e i    uča e i a i  o i a a  

 
Rešenje: Mrežu  upa a koje ciljate morate dobro poznavati i biti o a ešte i o 

vremenskim okvirima. Neka pravi ljudi u Vaše  ti u o i ura u efi a a  i 

  a o re e i ra  o  reše  a  Ostvarite potvrdu klijenta za plan postupanja pri svakom 

koraku na putu. Uspostavite sistematski proces za pokretanje Go / No-Go (prolazi ili 

ne prolazi) odluka i koristite ga dosledno. 

 

 

http://www.sandler.com/
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3. Ulaganja mogu biti značajna. 
Potraga za velikim klijentom zahteva   ača  u fi a  i   u o a e u, kao i ljudske, 

upra   ač e i  o i tič e resurse  A troš o i  o u  o ti povezani sa potragom za 

velikim klijentima mogu pogoditi sposobnost organizacije da iskoristi prednosti 

drugih inicijativa. 

 

Rešenje: Sprovesti planiranje usmereno na teritoriju ta o  a 

po e ate   o e ša  e  a ra ite o o što  a  o  e ra ite ta o 

  e  ero at o  ožete  iti u peš i   rofi išite sve klijente u 

svom portfelju kako biste prilagodili planiranje strategije 

odnosa sa klijentima i  apira i   o e re ur e što  e  o u e 

relevantnije. Primenite  a e  ič o p a ira  e strategije odnosa 

sa klijentima kako biste osigurali da idete za klijentima koje je 

 o u e o  o iti  Ušte ite re ur e efe ti  o  upotre o  

sredstava da ne biste ponovo stvarali reše  a  

http://www.sandler.com/


 6 

 

 

 

 
 

4. Mreže kupaca su široke i raznovrsne. 
Nabavni centri velikih   i e ata  a to e  e o  širo o   pe tra fu   i a  o e  o u u   uči ati 

ljudske resurse, nabavku  raču o o  tvo, marketing i pravnu funkciju  To  ože  iti pre iše i 

uči iti  a žu ite  a danima kada ste prodavali jednom kupcu preko stola. 

 
Rešenje: Koristite zagovornike i  u utraš  o ti 

da biste razumeli  ači   ara   e ra  ičiti  

fu   i a u  reži  upa a. Shvatite uticaj svakog 

po e i ač o   up a   če u te  eoče i a o i 

budite spremni  a  e  uočite  a  o i  

uti a i a to o   u o  pro a  o   i  u a   er 

o i  e  i ur o  o i  

http://www.sandler.com/
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Neophodnost  unakrsno funkcionalnog 
prodajnog tima je poznata činjenica. 
Mreže  upa a velikih klijenata obuhvataju mnoge 

funkcije, a tako bi trebalo i Vaš pro a  i ti   S 

obzirom da velike organizacije kupuju u timovima, 

or a i a i e  o e traže po ao o ič o  ora u  a 

pro a u ta ođe u timovima. Bez pogovora to či i 

prodaju komplikovanijom, ali je apsolutno 

neophodno. 

 
Rešenje: Kada je u pitanju dolazak velikog klijenta, 

svi iz prodajne organizacije su u prodajnom timu. Zato 

i  ori tite  truč o t   o i   ara  i a  a  i te po o  i 

u  apira  u  truč  a a  a datu oblast  a  aši  

ciljanim klijentima  A o i ate o  o ara u e 

predstavnike u svom timu, pokaza ete snagu i   ača  

zahteva velikih klijenata. 

 

http://www.sandler.com/
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6. Strukture odluke su kompleksne. 

U tra i io a  o  pro a i o  u e  e o ič o  o o e  r o i te e  e  e  a  e i u o  o u  a 

rezultate. U svetu velikih kompanija   eđuti   pro e  o  uči a  a  ože  iti   ože   

 iše  o a  i  u otra a   

 
Rešenje: Ostvarite jasnu sliku ranije u procesu strukture odluka i finansijskih 

 o e a  o i  e  ori te u po tup u o  uči a  a   i e ta  a  upo i u  S  atite 

zahteve posla i o o u ite i  da vode  i a ič e o  u e Go / No-Go (prolazi / ne 

prolazi)   a  o    atite pote  i a  e  a ra e i ri i e  o u  o ti i ra ite  a 

u  aža a  u ri i a  ao    uč e  o po e te potra e  Vaš u pe  u o o  o  a ti  e 

presudan za odluku o ubrzanju ili izlasku. 

http://www.sandler.com/
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Organizacija i njena osobenost 
su neverovatno raznoliki. 
Veliki klijenti ne predstavljaju jednostavne i direktne strukture za Vaš pro a  i 

tim. Oni se od manjih pre u e a ra  i u u po   ože i   tru tura a   iše tru i  

po  o  i   i i a a    ože o ti portfe  a   u i i i širi i tržišta i pro  e i a 

globalizacije. 

 
Rešenje: Ve i e  o pa i e  u  a e po  e i tržište  ta o  a o a ite 

i traži a  e  a o  i te ra u e i   ože o t i  o u  o ti  o e 

predstavljaju. Efikasno i kolaborativno planiranje u kombinaciji sa 

 o ič i  o  iro  upra   a  a potra o  o o u i e Vam da iz 

  ože o ti i  učete  a  o u. 

 

http://www.sandler.com/
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8.Usmerenost na poslovnu vrednost je poput 

          lasera. 
Kod velikog   i e ta po  o  a  re  o t reše  a  o a ra  i ate i uvodite mora biti 

nepobitna ili je ostvarenje posla kod istih  e o u e   o  e tač e i potrebe klijenta, a ne 

proizvodi ili usluge, moraju u potpunosti pokrenuti vrednost. 

 
Rešenje: Intimnost klijenta izgradite od planiranja 

strategije odnosa sa klijentima  o pruža  a u  u a. 

Vaše  u o o ra u e a  e  o  i  tača a  o e 

po re u potre e Vaše   up a  tiče Vam pravo da 

i  ra ite pri a ođe o reše  e  a i te ri a i  

predlogom vrednosti, ističu i  pe ifič u i o  ere u 

poslovnu vrednost tokom vremena. 

http://www.sandler.com/
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Osvajanje profitabilnog poslovanja sa 
velikim organizacijama dolazi sa 
komplikacijama koje isto čine mnogo 
izazovnijim od prodaje manjim 
preduzećima. 

Program Sandler Enterprise Selling (SES)  ože po o i  Sa S S-o    o i  ori ti i   e o o što  e  ašu 

o u u uči i o ta o efi a  o  i podigli je  a  iši  i o  a o  i  o o  o ori i na potrebe organizacija koje 

prodaju velikim kompanijama. Rezultat je i u et o  trateš i  i te   o i  e Va  po o i  a o  o ite po ao 

sa velikim klijentima, efikasno im pružate u  u e i produbite odnose vremenom. 

 
Saznajte više o Sandler Enterprise Selling. 
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