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Czlowiek moze osiggnac wszystko, czego pragnie,
jesli tylko pomoze innym w osiggnieciu tego,

czego oni pragna.” ~ Autor nieznany
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Witaj!

Gratulujemy dotaczenia do struktur BNI. Bardzo cieszymy sie, ze jeste$ z nami. Wierzymy,
ze razem mozemy ,.zmienia¢ sposob, w jaki Polska robi biznes”, utatwiajgc przedsigbior-
com rozwdj ich firm.

Niniejszy podrecznik dotyczy jednego z najwazniejszych obszardéw dziatania BNI jako fir-
my - obszaru zwigzanego ze sprzedaza. To od sprzedazy - znalezienia wiasciwych oséb
oraz pokazania im wartosci z dziatania z nami - wszystko sie zaczyna.

W tym podreczniku znajdziesz wszelkie potrzebne Ci informacje, dzieki ktérym bedziesz
w stanie efektywnie pokaza¢ warto$é z dziatania w BNI, odpowiedzieé na pytania kandy-
datoéw oraz zorganizowac swojg prace. Znajdziesz tutaj:

wyjasnienie filozofii BNI - misji i wartosci - tak waznych w naszej organizacji,
wszelkie praktyczne narzedzia, na przyktad te do planowania dziatar i prospectingu,
wskazowki dotyczgce umawiania i prowadzenia spotkan,

materiaty dotyczace sfinalizowania decyzji o przystgpieniu do BNI,

dziatania, ktére powinny sie wydarzyé, by przedsiebiorca optymalnie wykorzystywat
wspotprace z nami.

Po0oTw®

Pracujac w sprzedazy, mogtes$/as trafi¢ na rézne metody dziatania. Nasza oparta jest na
postawie partnerskiej oraz zrozumieniu wyzwan, ktére stajg przed wiascicielem firmy. Wie-
rzymy, ze BNI moze pomdc rozwigzaé wiekszos¢ problemow przedsigbiorcéw, praktycznie
kazdej skali i z kazdej branzy. Twoim zadaniem jest poznac i zrozumie¢ przedsiebiorcow, tak,
by mdc zaproponowaé im rozwigzania z wykorzystaniem uczestnictwa w BNI.

Ten manual to odpowiedz na wiekszos$¢ pytan, ktdére moga sie pojawi¢ nie tylko na po-
czatku Twojej drogi. Nie zdziw sie, kiedy zadzwonisz do swojego przetozonego lub wspét-
pracownika, ktéry na Twoje pytanie odpowie Ci: ,Znajdziesz to w Manualu”. Taki jest jego
cel - zebraé wszystko, co bedzie Ci potrzebne, w jednym miejscu.

Pamietaj réwniez, ze w organizacji promujemy kulture wzajemnej pomocy i dzielenia sie
wiedza w mysl zasady ,,Givers Gain”, ktérg poznasz na kolejnych stronach.

Powodzenial
Pawet Jach
Executive Director BNI Polska



