Dziesie¢ zasad,
ktoérych powinien
przestrzegac
sprzedawca RAIN

. Staraj si¢ osiggnqc porozumienie korzystne dla obu stron. Sprzedawcy
RAIN szanuja swoich obecnych i potencjalnych klientéw i zawsze
staraja sie dziala¢ w ich jak najlepszym interesie. Réwnocze$nie
dzialaja na swoja korzys¢ (i w tym sensie kazdy wygrywa w tej grze).
Sa réwniez nastawieni na to, aby osigga¢ swietne wyniki (gdyz robig
to, by by¢ najlepszymi) i wykazywac przy tym pasje, energie i de-
terminacje.

. Postepuj, majgc na uwadze okreslone cele. Sprzedawcy RAIN sa cal-
kowicie oddani ustalaniu celéw i podazaniu w kierunku ich realiza-
qji. Cele sprzedazowe s czescig ich codziennego rytuatu.

. Podejmij dziatanie. Sprzedawcy RAIN zdaja sobie sprawe z tego, ze
brak dzialania daleko ich nie poprowadzi. Podczas gdy inni tylko
chca podja¢ inicjatywe i dzialanie, sprzedawcy RAIN rzeczywiscie je
podejmuja.

. Najpierw mysl o kupujgcym, dopiero pozniej o sobie. Sprzedawcy RAIN
dostosowuja swoje postepowanie do procesu kupowania i psychologii
kupujacego.
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10.

Deszcz pieniedzy

. Bqdz ekspertem. Sprzedawcy RAIN sa najlepsi w dziedzinie wiedzy

rynkowej, potrzeb klientéw, wiedzy o swoich produktach i ustugach,
wlasnej wartosci dodanej, swoich konkurentach oraz o wszystkim, co
jest niezbedne do osiggniecia sukcesu w sprzedazy. By¢ moze nie sa
ekspertami w kazdej dziedzinie, maja jednak swiadomos¢, co nalezy
wiedzie¢, zeby sprzeda¢ dany produkt lub ustuge.

. Codziennie inicjuj nowe rozmowy. Sprzedawcy RAIN zawsze wiedza,

jak zapelni¢ liste — coraz lepszych — potencjalnych klientéw. Nigdy
nie zwalniaja biegu i rzadko zdarzaja sie dni, kiedy nie rozmawiaja
ze swoimi obecnymi lub potencjalnymi klientami i nie poszukujg
nowych Zrédel wspdtpracy, aby stworzy¢ nowe mozliwosci bizne-
sowe.

Prowadz skuteczne konwersacje wedtug modelu RAIN. Sprzedawcy
RAIN umiejetnie prowadzg konwersacje sprzedazowe. Zaczynaja od
prawidlowego zidentyfikowania potencjalnych klientéw, nastepnie
odkrywaja ich potrzeby, wreszcie finalizuja transakcje. Potem koncen-
truja sie na wlasciwym zarzadzaniu relacjami z tymi klientami.

. Ustal plan: bgdZ liderem zmian. Do zadan sprzedawcy RAIN wlicza

sie rekomendowanie, doradzanie oraz wspieranie. Sa oni liderami
zmian, ktérzy nie boja sie obstawaé przy swoim w momencie, gdy
w gre wchodzi interes klienta.

.BqdZ odwazny. Wykorzystywanie okazji sprzedazowych wymaga

odwagi. Sprzedawcy RAIN nie tylko przezwyciezajg swoj strach, ale
tez aktywnie staraja sie pozyska¢ najbardziej lukratywne kontrakty
— bez wzgledu na to, jak trudne sa wyzwania, ktérym stawiaja czola.
Oceniaj swoje dzialania, pozyskuj informacje zwrotng i nieustannie sig
rozwijaj. Sprzedawcy RAIN nie boja sie poznac najgorszej prawdy na
swdj temat. Akceptuja prawde — te pozytywna i negatywna — i wy-
korzystuja ja, aby sie uczy¢, rozwija¢ i zmienia¢ na lepsze. Ten cykl
nigdy si¢ nie koficzy.



