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Wprowadzenie
Czy twoja firma, organizacja potrzebuje pieniędzy? 

Przeczytaj tę książkę

W tradycji indiańskiej zaklinacz deszczu zajmuje szczególne 
miejsce. To szaman, który przy użyciu magicznych mocy 
sprowadza deszcz, tak potrzebny zwierzętom i uprawom. 
Obfitość zbiorów i zwierzyny sprowadza na całe plemię do-
brobyt. Bez deszczu nie ma zbiorów, nie ma zwierzyny, 
ludzie słabną i umierają, albo muszą przenosić się w odległe 
miejsca.

Dzisiejszy �zaklinacz deszczu� (ang. Rainmaker) to oso-
ba, dzięki której do firmy czy organizacji płyną pieniądze. 
Płyną od klientów bądź ofiarodawców. Te pieniądze to dla 
firmy aqua viva � strumień życia. Bez nich organizacja umie-
ra. Deszczem są pieniądze klientów.

Określenie Rainmaker, �zaklinacz deszczu�, jest dziś 
powszechnie używane w środowiskach prawników i księgo-
wych, w firmach konsultingowych, w bankowości inwestycyj-
nej, reklamie i architekturze. W takich firmach Rainmaker to 



12

jedna czy dwie osoby, które sprowadzają do firmy najwięcej 
nowych kontrahentów.

Naprawdę skuteczni szamani sprzedaży należą do najle-
piej wynagradzanych pracowników w każdej firmie w każdej 
gałęzi gospodarki. Mogą różnie się nazywać: właściciel, 
wspólnik, sekretarz, przedstawiciel handlowy, CEO, agent, 
dyrektor, handlowiec. Jeśli postanowiłeś zostać Rainmake-
rem, ta książka będzie dla ciebie świetną pomocą w realizacji 
tego celu.

W firmach są jednak także szamani innego typu. Mogą 
nimi być zwykli pracownicy, personel biurowy czy admini-
stracyjny. Każdy  pracownik powinien bowiem w jakimś za-
kresie uczestniczyć w wyszukiwaniu, przyciąganiu, pozyski-
waniu i zatrzymywaniu klienta. Rady zawarte w tej książce 
adresowałem głównie do handlowców. Jednak nawet jeśli nie 
jesteś handlowcem, to dzięki zastosowaniu podanych tu zasad 
poprawi się twoja skuteczność oddziaływania czy to na kli-
entów firmy, czy na pracowników wewnątrz samej firmy. 
Będziesz miał moc do sprzedawania swojej organizacji 
własnych pomysłów. A co to oznacza, nie muszę ci chyba tłu-
maczyć.

O sukcesie każdej firmy czy też organizacji decyduje 
przede wszystkim posiadanie klientów. To ważniejsze niż 
biznesplan, produkty, maszyny, budynki, finanse, a nawet 
pracownicy. To z pieniędzy klientów wypłaca się pensje, 
opłaca ubezpieczenie społeczne, fundusz pracy, premie, urlo-
py, ubezpieczenia zdrowotne, kupuje komputery i meble. 
Klient niejedno ma imię � może to być członek organizacji, 
student, fan, żołnierz, parafianin czy pacjent. W każdym jed-
nak przypadku ta zasada zachowuje ważność � bez klientów 
żadna organizacja nie przetrwa. To dlatego każdy pracownik 
organizacji ma za zadanie przede wszystkim bezpośrednio 
lub pośrednio przyciągać i zatrzymywać klientów. Od tej re-
guły nie ma wyjątków! Zadaniem każdego (!) pracownika jest 
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przyczynianie się do tego, żeby kasa w firmie nie stała mil-
cząca, żeby klienci przychodzili � i powracali na nowo.

Ta książka to recepta, jak sprzedawać. Jak ściągać deszcz 
� mżawkę, ulewę czy nawet oberwanie chmury. Jeśli twoja 
firma potrzebuje pieniędzy i jeśli chcesz stać się dla niej cen-
ny � przeczytaj tę książkę.


