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Ksigzke te poswiecam wszystkim Rainmakerom na swiecie:
gazeciarzom, pracownikom myjni samochodowych,
nauczycielom, barmanom, mechanikom, inspektorom
ochrony srodowiska, trenerom fitnessu, graczom w rugby
oraz mamom, nianiom, babciom i dziadkom.
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Wstep

Nietrudno zosta¢ zwyklym przedstawicielem handlowym.
Wymagania wstepne stawiane nowo zatrudnianym handlow-
com s3 w wielu przedsigbiorstwach nader skromne. W nie-
ktérych firmach poprzeczke stawia sie tak nisko, ze sforso-
walby ja z6tw z Galapagos. Czasem wystarczy tylko bakngé
cos pod nosem, zeby dosta¢ posad¢ handlowca. Trudno jed-
nak zosta¢ Rainmakerem — zaklinaczem deszczu. Zeby zostaé
prawdziwym szamanem sprzedazy, trzeba poswigcic czas na
nauke, éwiczenia, praktyke i doskonalenie zawodowe. Bo
Rainmaker to zawodowiec i kazdg sprawe, ktérg si¢ zajmuje,
i matg, i wielka, zatatwia jak zawodowiec.

W firmach, w ktérych sprzedawcy maja bezposredni kon-
takt z klientem, Rainmakerzy to ludzie, dzigki ktérym kreci
si¢ interes. To oni daja firmie deszcz wptywéw — prawdziwe,
wielkie pienigdze. Znajdujg nowe Zrdédia przychodéw, no-
wych klientéw. Sprzedaja nowe zastosowania, nowe produk-
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ty — i to za wyzsze ceny niz zwykli handlowcy. To dzieki za-
klinaczom deszczu dzwoni kasa: dzyn-dzyn! dzyi-dzyn!

Zaklinacze deszczu $ciggaja wielkie pienigdze takze dla
samych siebie. To oni sa zawsze najwyzej optacanymi sprze-
dawcami, a nierzadko naleza do najwyzej oplacanych pra-
cownikéw w calej firmie.

Szamani sprzedazy to gatunek rzadki, ale mozna ich spo-
tka¢ w najrozmaitszych miejscach. W duzych korporacjach —
jako wybitnych przedstawicieli handlowych. Rainmakerami
moga by¢ niezalezni przedstawiciele handlowi, przedsigbior-
cy, wlasciciele matych firm, firmy jednoosobowe, agenci,
brokerzy, partnerzy w spétkach ekspertow.

Réznica miedzy Rainmakerem a zwyklym sprzedawca
tkwi w jednym: Rainmaker sprzedaje wigcej! Generuje wigk-
sze wplywy ze sprzedazy niz ktokolwiek inny. Sprzedaje
wigcej zarowno w latach chudych, jak i tlustych, w okresach
i dobrej, i zlej koniunktury. Bez wzgledu na konkurencje,
bez wzgledu na cene, bez wzgledu na wewngetrzne problemy
w firmie Rainmaker sprzedaje wiecej, bo nigdy nie ustaje
w robieniu tego, co zwykli sprzedawcy robig tylko czasami
albo czego nie robig wcale.

W baseballu uderzajacy dobiega do bazy okoto cztery
razy w ciggu meczu. Jesli nie chce zosta¢ zbity 1 wyrzucony
z gry, to musi biega¢ do pierwszej bazy trzy, cztery, a nawet
pie¢ razy podczas kazdego meczu. I cho¢ bieganie do pierw-
szej bazy po kilka razy to nic wielkiego, niezbyt duzy wysitek
w poréwnaniu z caloscig meczu, to niektérzy gracze w ogéle
rezygnujg z uderzenia, zaktadajac, ze i tak nie uda im si¢
zdoby¢ pierwszej bazy. Ale Rainmaker nigdy nie rezygnuje
z uderzenia! Nawet w niesprzyjajacych sytuacjach nie zakta-
da, ze zostanie zbity. Zawsze uderza i zawsze biegnie do
bazy, bo wie, ze w tych nielicznych przypadkach, gdy druzy-
na przeciwnika niezdarnie zlapie pitke albo pitka spadnie,
on zdota bezpiecznie dobiec do bazy. Nigdy nie rezygnuje
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w trakcie procesu sprzedazy. To dlatego Rainmakerow uwaza
si¢ za ,,krélow strzelcow”.

Ta ksigzka ujawnia sekrety wielkich handlowcéw — praw-
dziwych Rainmakerow. To dzigki zasadom tu przedstawio-
nym sprzedajg oni wigcej i zarabiajag wigksze pienigdze niz
cala rzesza zwyklych przedstawicieli handlowych. Réb wiec
to, co oni, i $ciggaj deszcz urodzaju na swojg firm¢ i na
siebie!
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Odyseja — od z6ttodzioba
do Rainmakera

Zatrudniono go w pigtek. To byla jego pierwsza praca po
ukoriczeniu studiéw. W poniedziatek juz sprzedawal. Bez
szkolenia. Uzbrojony w katalogi z produktami, ulotki rekla-
mowe i wizytowki. Poradzono mu niewiele — tylko tyle, zeby
chodzit ulicami od miejsca do miejsca i rozmawial z ludZmi,
proponujac zakup. Jednego dnia byl az w stu miejscach! Na-
tychmiastowym odrzuceniem oferty koriczyto si¢ 90 procent
rozméw, czasami nawet 100 procent — taka byta brutalna rze-
czywisto$¢ poczatkéw kariery miodego handlowca. Wtedy
nie wiedzial jeszcze, ze spotkanie w sprawie sprzedazy bez
zapowiedzi to najmniej skuteczna technika sprzedazy sposrod
wszystkich, jakie istniejg.

Polecono mu chodzi¢, wiec chodzit. Cale szczescie, ze
z miernym skutkiem, gdyz nauczyt si¢ nie ba¢ odrzucenia.
Odrzucenie oferty to chleb powszedni w zyciu handlowca. Co
dziwniejsze, to odrzucanie ofert zacz¢to mu si¢ nawet podo-
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ba¢. Kazdy taki przypadek byt okazjg do intensywnego my-
Slenia, eksperymentowania z odpowiedziami, ¢wiczenia si¢
w wytrwatosci. Choé¢ kierownik sprzedazy ciaggle nastawal,
zeby ,,mie¢ jeszcze wiecej spotkan”, nasz miody sprzedawca
zaczal sie zastanawia€. Spotkanie nieumdéwione to gra hazar-
dowa. Odrzucanie oferty przyjmowalo rozmaite formy: oso-
ba, ktéra decyduje, akurat wyszla, byla na spotkaniu, byta
zajeta, rozmawia tylko z umdéwionymi osobami, nigdy nie
styszala o naszym sprzedawcy, ,,akwizytorom dziekujemy”.
Postanowit wiec poprawic szanse wygrania tej gry. Skoncen-
trowal si¢ na umawianiu spotkafi — przez telefon, listownie
lub sktadajac wizyte wstepna. I tak jego kolejne spotkanie
w sprawie sprzedazy nie bylo juz spotkaniem nieumdwio-
nym. Skutecznos¢ naszego sprzedawcy poszybowata w gére
— podobnie jak i jego kariera.

Juz na samym poczatku postanowil, ze nie bedzie trakto-
wal sprzedazy powaznie — bedzie ja traktowal wyjatkowo po-
waznie. Korzystatl z kazdej sposobnosci, zeby spotykac si¢ ze
sprzedawcami odnoszacymi sukcesy, bez wzgledu na to, co
sprzedawali. Szkolit si¢ dzigki ksigzkom, tasmom magnetofo-
nowym i kursom zawodowym na zywo. Przypadkowo wzigt
do reki ksigzke Jak zostac szamanem sprzedazy. Dzis jest ona
jego ,.biblig sprzedazy”. Chciat sta¢ si¢ prawdziwym zaklina-
czem deszczu.

Firma zlecila mu przejecie potencjalnego wielkiego
klienta, ktory korzystat dotad z produktéw innej spotki. Jak
do tej pory nikt z firmy nie zostal tam nawet poproszony
chocby o zlozenie oferty. Sprzedawca staral si¢ wigc dotrzeé
do owego klienta wedtug strategii sprzedazowej swojej firmy.
Byl na tyle nierozsadny, ze wyrecytowatl dotychczasowe osig-
gnigcia swojej firmy. Podzigkowano mu bezceremonialnie.
Zastanawiat sig, czy nie przekaza¢ zadania jakiemus$ innemu
towarzyszowi broni, jak on z géry skazanemu na niepowo-
dzenie. Ale to bytaby kapitulacja. Podobnie wigc jak wcze-
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