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\Wprowadzenie

Czy twoja firma, organizacja potrzebuje pieniedzy?
Przeczytaj te ksiazke

W tradycji indianiskiej zaklinacz deszczu zajmuje szczegdlne
miejsce. To szaman, ktéry przy uzyciu magicznych mocy
sprowadza deszcz, tak potrzebny zwierzetom 1 uprawom.
Obfitos¢ zbioréw i zwierzyny sprowadza na cale plemi¢ do-
brobyt. Bez deszczu nie ma zbioréw, nie ma zwierzyny,
ludzie stabng i umierajg, albo musza przenosi¢ si¢ w odlegle
miejsca.

Dzisiejszy ,,zaklinacz deszczu” (ang. Rainmaker) to 0so-
ba, dzigki ktérej do firmy czy organizacji pltyng pieniagdze.
Plyng od klientéw badZ ofiarodawcéw. Te pienigdze to dla
firmy aqua viva — strumiefi zycia. Bez nich organizacja umie-
ra. Deszczem sg pienigdze klientéw.

Okreslenie Rainmaker, ,zaklinacz deszczu”, jest dzis
powszechnie uzywane w srodowiskach prawnikéw i ksiggo-
wych, w firmach konsultingowych, w bankowosci inwestycyj-
nej, reklamie i architekturze. W takich firmach Rainmaker to
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jedna czy dwie osoby, ktére sprowadzajg do firmy najwiece;j
nowych kontrahentow.

Naprawde skuteczni szamani sprzedazy nalezg do najle-
piej wynagradzanych pracownikéw w kazdej firmie w kazde;j
galezi gospodarki. Mogg réznie si¢ nazywaé: wlasciciel,
wspoélnik, sekretarz, przedstawiciel handlowy, CEO, agent,
dyrektor, handlowiec. Jesli postanowiles zosta¢ Rainmake-
rem, ta ksigzka bedzie dla ciebie Swietng pomoca w realizacji
tego celu.

W firmach s3 jednak takze szamani innego typu. Moga
nimi by¢ zwykli pracownicy, personel biurowy czy admini-
stracyjny. Kazdy pracownik powinien bowiem w jakims za-
kresie uczestniczy¢ w wyszukiwaniu, przycigganiu, pozyski-
waniu i zatrzymywaniu klienta. Rady zawarte w tej ksigzce
adresowatem gléwnie do handlowcéw. Jednak nawet jesli nie
jestes handlowcem, to dzigki zastosowaniu podanych tu zasad
poprawi si¢ twoja skutecznos¢ oddziatywania czy to na kli-
entéw firmy, czy na pracownikéw wewnatrz samej firmy.
Bedziesz mial moc do sprzedawania swojej organizacji
wtlasnych pomystéw. A co to oznacza, nie muszg ci chyba thu-
maczy¢.

O sukcesie kazdej firmy czy tez organizacji decyduje
przede wszystkim posiadanie klientéw. To wazniejsze niz
biznesplan, produkty, maszyny, budynki, finanse, a nawet
pracownicy. To z pieniedzy klientéw wyptaca si¢ pensje,
optaca ubezpieczenie spoteczne, fundusz pracy, premie, urlo-
py, ubezpieczenia zdrowotne, kupuje komputery i meble.
Klient niejedno ma imi¢ — moze to by¢ czlonek organizacji,
student, fan, zolnierz, parafianin czy pacjent. W kazdym jed-
nak przypadku ta zasada zachowuje waznos¢ — bez klientow
zadna organizacja nie przetrwa. To dlatego kazdy pracownik
organizacji ma za zadanie przede wszystkim bezposrednio
Iub posrednio przyciggac i zatrzymywac klientéw. Od tej re-
guly nie ma wyjatkow! Zadaniem kazdego (!) pracownika jest

12



przyczynianie si¢ do tego, zeby kasa w firmie nie stata mil-
czaca, zeby klienci przychodzili — i powracali na nowo.

Ta ksigzka to recepta, jak sprzedawac. Jak Sciggaé deszcz
— mzawke, ulewe czy nawet oberwanie chmury. Jesli twoja
firma potrzebuje pieni¢dzy i jesli chcesz stac si¢ dla niej cen-
ny — przeczytaj te ksigzke.
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Credo szamana sprzedazy

Rozpieszczaj klientéw.

Traktuj ich jak najlepszych przyjaciot.
Stuchaj klientéw i odgaduj ich potrzeby.
Dawaj im to, czego potrzebuja.

Wyceri swéj produkt wedlug pienigznych korzysci,
jakie on przynosi.

Zapoznawaj klientéw z pieni¢zng wartoscig produktu.

Ucz ich, ze majg chcie¢ tego, czego potrzebuja.
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Niech twdj produkt bedzie taki, jaki chcg miec twoi
klienci.

Dostarczaj swéj produkt klientom wtedy, kiedy go chca.
Dawaj klientom wigcej niz oczekuja.

Przypominaj klientom o pienigznej wartosci tego, co
otrzymali.

Dzigkuj kazdemu klientowi — szczerze i czgsto.

Poméz klientom zaptaci¢ nalezng ci kwote, zeby skrepo-
wani nie odeszli do kogo innego.

Popros, zeby wrdcili.



2

Zawsze odpowiada] sobie na
pytanie: , A dlaczego ten
cztowiek miatby robic

z nami biznes?”

Nigdy nie umawiaj si¢ na spotkanie biznesowe, zanim nie od-
powiesz sobie na pytanie: ,,A dlaczego ten czlowiek mialby
od nas cokolwiek kupi¢?”. OdpowiedZ powinna brzmiec:
»Dla jego wilasnej korzysci”. OdpowiedZ musi dotyczy¢ inte-
resow klienta, a nie twoich. Klient powinien robi¢ z tobg inte-
resy, bo potrafisz poprawi¢ mu samopoczucie albo rozwigzad
jego problemy, albo tez i jedno, i drugie. Klient musi z tego
odnies¢ korzysc i biznesowa, i osobista, przy tym czgsto obie
tacza si¢ ze sobg. Korzyscig biznesowg moze by¢ na przy-
ktad szybsze wprowadzenie produktu na rynek i zwigkszenie
w ten sposéb sprzedazy o miliony dolaréw. Korzyscig osobi-
sta moze by¢ wowczas organizacyjny awans dla twojego
klienta.

Jesli odniesiona korzy$¢ ma poprawic¢ klientowi samopo-
czucie, dobry sprzedawca piecéw lub gazu odpowie na tytu-
towe pytanie: ,,Bo w jego domu bedzie ciepto i przyjemnie”
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(sprzedawca nieskuteczny odpowie: ,,Bo moze kupi¢ sobie
u nas dobry piec c.0.”). Jesli twdj produkt rozwigzuje pewien
problem, to odpowiedZ na powyzsze pytanie powinna si¢ wy-
raza¢ w pienigdzach. Zal6zmy, ze nowy program komputero-
wy pozwala hotelowi skuteczniej monitorowaé uzywanie
hotelowych linii telefonicznych do potaczeni internetowych.
Jesli tak, to klient powinien kupi¢ twéj produkt, bo dzigki nie-
mu zarobi codziennie dodatkowe 5 dolaréw od kazdego po-
koju.

Na pytanie: ,,Dlaczego ten cztowiek mialby co$ od nas
kupi¢?”’ Rainmaker odpowiada, podajac szacunkowe korzy-
Sci ekonomiczne, jakie klient odniesie, oraz skutki nieskorzy-
stania z tego produktu. Szacuje zaréwno korzysci bezposred-
nie, biznesowe, jak i osobiste.

Szaman sprzedazy stawia sie na miejscu klienta
I odpowiada sobie na pytanie:
,odybym to ja byt klientem,
jakie korzysci przynigstby mi ten produkt?”.
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