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Spotkania 1 na 1 z kandydatami

Spotkanie z kandydatem do BNI moze przebiegaé na rézne sposoby. To tutaj poznajemy kandydata i poka-
zujemy warto$é. Wérod btedow, ktérych trzeba unikaé, sg spotkania, podczas ktérych caty czas méwimy
o BNI (nic nie wiemy o firmie kandydata), kandydat caty czas méwi o firmie, ale nic nie méwimy o mozliwo-
$ciach w BNI (chyba ze od razu planujemy wiecej niz jedno spotkanie), czy spotkania typu ,,co myslisz” - bez
pomystu, planu oraz agendy.

Etap 1 - Arkusz rekrutacyjny, badanie potrzeb

Jezeli chcesz dobrze pozna¢ kandydata, a nastepnie przedstawi¢ mu rozwiazania i korzysci pty-
nace z dziatania w BNI, warto rozwazy¢ wykorzystanie arkusza rekrutacyjnego podczas rozmowy.
Jest to jeden z mozliwych wariantéw, prawdopodobnie najbardziej kompleksowy. Moze wydawaé
sie ,strzelaniem z armaty do muchy”, ale naprawde zawiera komplet informacji i utatwia dziatanie.

Ogodlne zatozenia:

» Podczas spotkania nadaj rame - wyttumacz, jaki masz pomyst na spotkanie, po co sie spotykacie,
co kolejno bedzie sie bedzie dziato.

«  Zapytaj rozméwce czy dla niego taka formuta jest ok.

+  Wyttumacz ,dlaczego” chcesz uzy¢ arkusza, np. ,,Chce naprawde dobrze pozna¢ Ciebie i Twojg firme, czy
bedzie dla Ciebie ok, jak uzyje arkusza, z ktérego korzystamy w BNI do poznania i weryfikacji kandydatow?”

+  Uzupemij arkusz o informacje, ktére posiadasz przed spotkaniem. Pokaze to Twoje przygotowanie.
Niezreczny moze by¢é moment na samym poczatku spotkania, w ktérym pytasz o NIP czy nazwe firmy
- migj te dane uzupetnione wczesniej.

+  Po odpowiedzi nie bdj sie komplementowaé rozmdwcy, jezeli czujesz ze warto.

« Rozmowa powinna by¢ dialogiem nie monologiem, ale zadbaj o to, by$ przez 80-90% czasu stuchat,
przez 10%-20% zadawat pytania i podsumowywat dane aspekty.

+  Wazne! Unikaj sytuacji, w ktérej po prostu wyciaggasz arkusz i zaczynasz na nim notowac, nie méwiaé
rozmoéwcy po co i dlaczego. Zadbaj o odpowiednie wyttumaczenie.

Co oznaczajg poszczegdlne pytania, dlaczego je zadajemy? Jezeli dobrze wyttumaczysz te

zagadnienia kto$ chetnie odpowie na Twoje pytania, jezeli nie bedzie rozumiat ,dlaczego” pytasz,
moze sie zablokowacé i unika¢ gtebokiej, szczerej rozmowy.

W tym dokumencie nie omawiamy wszystkich punktéw, niektore sg oczywiste, podajemy kilka przyktadéw.

Ponizej pytania, krétki opis dlaczego je zadajemy, pytania uzupetniajace oraz proponowany sposéb ,wpro-
wadzenia” danego pytania.

Arkusz zostat przygotowany na potrzeby BNI+, ale mozna stosowaé go (w odpowiednim brandingu) réwniez
w BNI. Odpowiedzi na niektére zagadnienia bedg wtedy krétsze, czasami nie warto dopytywac doktadnie -
mniejsze firmy moga na przyktad nie mie¢ predykciji EBITDA, a wiasciciel moze nie mie¢ zorganizowanego
blokowo kalendarza i moze zajmowac sie wszystkim. Podczas rozmowy zadbaj, by kto$ czut sie komfortowo.



Arkusz aplikacyjny do Grupy BNI

Uzupetnij wczesniej, ale zapytaj
czy prowadzi jakies inne firmy,
Uzupeij wczesniej mozesz réwniez wczesniej Uzupeij wczesniej
sprawdzi¢ w bazach typu
rejestr.io itp.

“ Prowadzacy spotkanie Profil na Linkedin

Uzupehij wczesniej lub pdzniej Twoje nazwisko Uzupehij wczesniej

+  Zapytaj o gtdéwny produkt, ustuge, na czym aktualnie
generowany jest najwiekszy przychod i najwieksza czes$é
zysku. Zapytaj o caty obszar, ale tez o konkretne produkty
i ustugi.

Dominujaca dziatalnos¢, spe-
cjalizacja, najpopularniejsze
produkty

«  Uzupemhij wczesniej strone www, miej ja réwniez otwarta na
spotkaniu.
Siedziba firmy / strona www - Uzupetnij wczesniej siedzibe wg. ogdlnodostepnych danych,
zapytaj czy wszystko sie zgadza.
Zapytaj rowniez o inne biura, oddziaty itp.

+ Zapytaj o rok zatozenia, ale tez o poczatki — skad taki pomyst
na biznes, jak firma wygladatfa kiedy startowata.
To wazna czes$¢ dla kandydata — oddaj szacunek, dopytuj
z zainteresowaniem, ale nie przeciggaj tego etapu
- o historii firmy mozna rozmawia¢ godzinami, ale wystarczy
kilka minut.

Jak dtugo dziata firma?

«  Zapytaj rébwniez o forme zatrudnienia. lle oséb na full time,
Liczba zatrudnionych ilu wspotpracownikéw, freelanceréw. Jak rozktada sie
pracownikow zatrudnienie — ile oséb w centrali, oddziatach, ile oséb
w biurze, na produkcji itp. Postaraj sie zrozumie¢ biznes.

« Kilkunastu, kilkudziesieciu, kilkuset klientéw?

« Jak rozktada sie portfel klientéw? Czy wiekszo$¢ przychodu
generuje 5 kluczowych klientow a pozostatych 100 np.
10%? Czy masz setki drobnych klientéw? Posrednikow?
Dystrybutoréw?

Liczba klientow
(rzad wartosci)

+  Czy masz wspdlnikdw?

« lle majg udziatéw? Czy dziatajg operacyjnie w firmie?

+ Kto zajmuje sie jakim obszarem? Czy wszyscy zostaja,
a moze ktorys ze wspolnikéw planuje wyjsé
z firmy itp.?

Wspdlnicy, udziaty
w firmie (%)
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Przychody za ostatni
zamkniety rok

Mozesz wczesniej uzupetnic te czesé

wg. raportéw typu rejestr.io

Obarczone sa niestety pewng bezwtadnoscia

— dane pojawiajg sie po czasie.

Nawet jezeli masz dane za wczesniejszy rok

i 0 tym powiesz - pokazanie, ze wczesniej to sprawdzites,
podkresla Twoje przygotowanie.

EBITDA za ostatni
zamkniety rok

Zysk operacyjny. Mozesz rowniez zapyta¢ skad taka kwota.
Jezeli jest niska w stosunku do przychoddéw, mozesz np.
zapytaé czy biznes jest nisko marzowy,

czy w tym roku postawili na np. reinwestowanie srodkéw.

Plan przychodow
na obecny rok

Prognoza, szacunek. Jezeli kto$ nie jest w stanie okresli¢
doktadnie - widetki.

Plan EBITDA na obecny rok

Prognoza, szacunek. Jezeli kto$ nie jest w stanie okresli¢
doktadnie - widetki.

Najpopularniejsze produkty,
ustugi, z ktérych jestes
najbardziej dumny - TOP 3

+ ,Zczego jestes dumny?”

Ktére produkty chcesz rozwijaé, ktéry produkt mocno
wptynat na rozwdj Twojej firmy, ktére z Twoich produktow
lub ustug majg szczegdlne znaczenie i warto$¢ dla klientow,
ktére dla firmy itp.

Przyktadowi klienci - TOP 3

Klienci, ktérymi chcesz sie pochwalié. Mozesz uzyé

réznych kluczy — powiedzie¢ o najwiekszych markach, ktére
obstugujesz, znanych brandach, mozesz powiedzie¢ o tych
firmach, ktére generuja najwiekszy przychdd czy najwieksza
marze albo o tych, z ktérymi najlepiej Ci sie wspdtpracuije.
Najlepiej zapytaj o wszystko.

Typ klientow, z ktérymi
wspoltpracujesz,
co ich charakteryzuje?

W jakich branzach dziatajg, czy sa to duze czy mate firmy,
kto decyduje o zakupie Twojego produktu lub ustugi —
wiasciciel, zakupowiec, dyrektor marketingu, kierownik
sekretariatu? Gdzie mozna znalez¢ Twoich klientow,

co robig, czego szukajg, dlaczego Cie wybierajg itp.?

Jakich klientow nie chce
obstugiwacé?

Wspétpraca, z ktérymi firmami jest dla Ciebie
»Kulg u nogi”.

Dla kogo Twdj produkt nie jest dobry?

Jakie produkty lub ustugi wycofujesz.

Cele biznesowe 3+1?

Twoje cele:

Sprzedaz i zwigkszanie przychoddw: klienci, kwota, nowe
rynki, nowe lejki sprzedazowe, nowe produkty itp.

Know how, optymalizacje, rozwdj biznesu: jakie zmiany
planujesz poczyni¢ w firmie, jakie kierunki rozwojowe
przyjmujesz, gdzie widzisz szanse dla biznesu. W jakich
obszarach potrzebujesz usystematyzowac biznes itp.
Nowe biznesy, wspodlnicy, kluczowi partnerzy: jakich nowych
inicjatyw szukasz, jakie trendy obserwujesz, szukasz
wspdlnika, inwestora, moze sam chcesz zainwestowac?
+1 dotyczy spotecznosci — opisane w kolumnie ponizej




Cele + 1 spotecznosé,
networking, inne

Jakie inne rzeczy - nieopisane wyzej sg dla Ciebie wazne,
co planujesz, jakie masz cele? Moze sg to cele prywatne?
Moze chcesz zatozy¢ fundacje, zeby pomagaé innym albo
wyprowadzi¢ sie do Tajlandii? Co zaprzata Twoja gtowe?

Zarys strategii
oraz najwazniejszych
zaplanowanych dziatan

Jaki masz plan na realizacje swoich celéw w firmie. Na czym
sie aktualnie skupiasz? Jakie sg najwazniejsze dziatania

w firmie? Jakimi rzeczami Ty jako wtasciciel bedziesz sie
zajmowat?

Czego poszukuje biznesowo
(1-2 najwazniejsze dla mnie
rzeczy)

Pierwsza rzecz, ktéra przyszta Ci do gtowy.

Tzw. ,jedna rzecz” — jezeli bedziesz to miat, to wszystko inne
stanie sie nieistotne albo prostsze. Np. inwestor, oddziat

w Stanach Zjednoczonych, zatrudnienie Dyrektora ds.
Eksportu, uwolnienie sige operacyjnie z biezacych dziatan
firmy itp.

Czy bytes na spotkaniu BNI+,
kiedy?

Skad sie u nas wzigtes. Czy byte$ wczesniej na spotkaniu?
Jakie przemyslenia po tych spotkaniach?

Zrédto kontaktu i stopien
powiazania z nim

Kto zaprosit Cie na spotkanie?
Skad sie znacie?
Wspotpracujecie biznesowo?

Kogo z BNI+ znasz, z kim
wspotpracujesz?

Z kim jeszcze z BNI, BNI+ sig znasz, z kim wspdtpracujesz?
Znasz sie z tymi osobami prywatnie, biznesowo?

Czego dowiedziates sie o BNI+
i co zwrocito Twoja uwage?

Jakie sg Twoje przemyslenia po spotkaniu. Jakie elementy
zwrocity Twojg uwage?

Z ktérymi osobami rozmawiate$? Widzisz jakie$ szanse i
mozliwosci dla siebie?

Twoje obecne doswiadczenie
z organizacjami biznesowymi,
branzowymi, stowarzyszeniami

Czy jestes lub byte$ w innych organizacjach?
Jakie sg Twoje do$wiadczenia?

Dlaczego rozwazasz
Cztonkostwo w BNI+?

Czy i jezeli tak, to dlaczego rozwazasz staranie sie o
przyjecie do BNI / BNI+?

Czy widzisz, ze jest to dobre uzupetnienie strategii Twojej
firmy? Jakie mozliwosci rozwoju Twojego biznesu widzisz w
BNI?

Do ktoérej Grupy BNI+
kandydujesz?

To zazwyczaj Grupa, ktérg odwiedzates, w wyjatkowych
przypadkach — na przyktad brak wolnej branzy moze by¢
inaczej.

W ktérym miescie mieszkasz,
gdzie jestes najczesciej?

Jezeli to wiecej niz jedno miasto, jak procentowo rozktada
sie Twoja obecnosé w tych miastach? Czy sa jakies$
okreslone dni tygodnia lub pory miesigca, w ktérych
przebywasz w jednym lub drugim miescie?

Funkcja w firmie (formalna)?

Co widnieje na Twojej wizytoéwce i w stopce e-mailowej?

63



64

Czym sie zajmujesz jako
witasciciel / udziatowiec firmy?

Czym operacyjnie zajmujesz sie w firmie? Jakie sg Twoje

najwazniejsze zadania? Czy sa rzeczy, ktore tylko Ty robisz

w firmie? Co to jest?

Co stanowi dla Ciebie
najwieksze wyzwanie
biznesowe?

O czym myslisz, kiedy budzisz sie w nocy? Co spedza Ci
sen z powiek?

Jakie sa Twoje 3 najwazniejsze
priorytety?

Czemu nadate$ teraz pilno$é¢? Co masz w kalendarzu w
najblizszych miesigcach?

Jak wyglada Twdéj przyktado-
wy tydzien pracy? Jak radzisz
sobie z nattokiem pracy?

Duzo pracujesz? lle godzin, w ktére dni? Czym sie

zajmujesz? Czy sg to powtarzalne rzeczy, czy spontaniczne?

Czy masz czas na myslenie koncepcyjne?

Co Cie motywuje?

Dlaczego robisz to co robisz? Co Cie Cieszy?
Dlaczego prowadzisz i rozwijasz te firme?
Co sprawia, ze usmiechasz sie, gdy wstajesz rano?

Rodzina?
Sukcesja, relacje?

Jak wyglada Twoje zycie rodzinne?

Masz zone, dzieci? W jakim wieku sg Twoje dzieci?
Masz dla nich czas? Jak spedzacie wspdlnie czas?
Czy Twoja rodzina jest zaangazowana w biznes?

Pasje

Co Cie cieszy?

Co robisz poza pracg?

Czy masz czas na pasje? Czy masz pasje, ktére
»zaparkowate$” — chciatby$ do tego wréci¢ lub zaczaé to
robic¢, ale jeszcze sie to nie wydarzyto?

Gdzie widzisz siebie
za rok/dwa/trzy?

Jak chcesz spedzaé czas? Jak chcesz pracowaé? Co robié

w firmie?

Jakie masz marzenia?

Jak chciatbys, zeby wygladato Twoje zycie prywatne?
Chcesz wiecej czasu spedzaé z rodzing i przyjaciétmi?
Chcesz wiecej podrézowac? A moze taki styl zycia, jak
prowadzisz aktualnie, jest dla Ciebie idealny?

Jakimi zasadami
kierujesz sie w zyciu?

Co jest dla Ciebie wazne?

Jakie zasady, wartosci Ci przyswiecajg?

Jakie sg rzeczy, z ktorych jeste$ dumny w swoim
postepowaniu?

Jakie rzeczy sa dla Ciebie niedopuszczalne?

Jakie jest twoje najwieksze
osiagniecie prywatne?

O czym opowiadasz przyjaciotom? Jakie wspomnienie
sprawia, ze sie usmiechasz na mysl o tym, co zrobites$?
O czym pierwszym pomyslates$?

Jakie jest twoje najwieksze
osiagniecie zawodowe?

Co uwazasz za swoj sukces biznesowy?
Co pierwsze przyszto Ci do gtowy?

Mozliwos¢ zaangazowania
w rozwodj i dziatania BNI+

Czy znajdziesz czas, aby rozwijaé swojg firme z
wykorzystaniem BNI+?




Co moge wnies¢ do Grupy

2
2k « Jezeli zostatby$ przyjety do Grupy, jak mozesz wesprzeé BNI
e Lozl 6 i osoby zrzeszone w BNI?
2. Wiedza ¥ '
3 Zasoby
40 Czy masz jakie$ pytania? +  Co potrzebujesz jeszcze wiedzie¢ nt. dziatania z nami,

Cztonkdw czy innych rzeczy?

Miejsce na notatki:

Notatki, wnioski, pytania, akcje, kolejne kroki, termin realizacji:
W tym miejscu zapisuj wszystkie rzeczy, ktére nalezy zrobi¢ po spotkaniu.

Mozesz zapisywaé pomysty, ktére w dalszej czesci pomoga Ci pokazaé¢ komus wartosé z dziatania w BNI.
Nie musisz wszystkich omawia¢, nie musisz wszystkim sie dzieli.

Mozesz tutaj rowniez zapisa¢ najwazniejsze rzeczy,
ktére podczas spotkania zaimponowaty Ci w rozmédwcy, na koricu spotkania mozesz sie do nich odnies¢.

Warto réwniez powiedzieé¢ na koncu:

»,Mam sporo notatek i pomystéw nt. tego, co moglibySmy razem zrobié”.

W zaleznosci od modelu wykorzystywania pomystow, mozesz oméwic je od razu lub na kolejnym
spotkaniu (gdy sie przygotujesz).
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Spotkanie z kandydatem - etap drugi
- przedstawienie rozwigzan

Po wywiadzie znasz juz kandydata na tyle, zeby precyzyjnie okreslié, jakie ma potrzeby lub problemy.

Gdy wiesz, czego szuka mozesz opowiedzie¢ mu o rozwigzaniach w ramach BNI, ktére pomoga mu spetnié¢
jego potrzeby.

W tej sekcji to my sporo méwimy, ale nie przesadz z informacjami. Pamietaj o zachowaniu dialogu i skupieniu
sie na korzysciach dla kandydata. Co jaki$ czas pytaj, czy miat podobnie, co mysli o danym zagadnieniu
lub po prostu potwierdzaj - nie prowadz monologu.

Korzysci z BNI i rozwigzania, ktorych oczekujg Cztonkowie, mieszczg sie w kilku kategoriach:



KATEGORIA 1

Sprzedaz, klienci oraz zrodta klientow.

W ramach tej kategorii skupiamy na klientach. Warto skupic¢ sie na mozliwosciach ,,zewnetrznych”.
NiezalecamyprzychodzeniadoBNIznastawieniem,bysprzedawaéswojproduktlubustuge Cztonkom.

Znacznie  czesciej celem Cztonkostwa  staje  sie  dotarcie do kontaktéw
Cztonkdéw Grupy, ktérzy sa dla nas idealnymi klientami, a nasza oferta jest dla
nich bardzo dobra. Generuje 1o znacznie wiekszy potencjat. Przy zatozeniu
ze kazdy zna okotfo 100 oséb, do ktérych jestem w stanie dotrze¢, w 31 osobowej Grupie zamiast
30 potencjalnych kontaktéw, partneréow czy klientéw, mam ich 3000.

Cztonek BNI moze zwiekszy¢ swoja sprzedaz i liczbe klientow poprzez:

« polecenia od innych Cztonkdw;

+ polecenia od Gosci spotkan BNI;

«  Cztonkdw, ktoérzy zamawiajg jego ustuge lub produkt;

+  Cztonkéw innych Grup;

+  Czilonkdw z zagranicy;

+ wykorzystanie BNI Connect;

«  zlecenia pozyskane podczas eventéw BNI (BNI Day, konferencije);

+ uczestnictwo w zamknietych Grupach BNI w Social Mediach;

+ doktadny prospecting i wykorzystanie listy poszukiwanych kontaktow;
+ uczestnictwo w Power Teamach.

Sposoéb dziatania BNI oferuje wsparcie w biznesie w réznych obszarach, ale mechanika
dziatania Grupy (szczegolnie w klasycznym BNI) w bardzo duzej mierze opiera sie na
zwiekszaniu sprzedazy i pozyskiwaniu zlecen. Wtasnie dlatego na cotygodniowych spotkaniach
w wyznaczonych czesciach Cztonkowie moéwiag o potrzebnych im klientach, pozyskanych dzieki
BNI zleceniach, czy wartosci, jakg ich produkt lub ustuga generuje dla klientéw. Sprawdzana jest
tez rzetelnos$é realizowania rekomendacji.

Nie jest wazne, czy potrzebujesz wiecej klientdw, czy lepszych klientéw - wygodniejszych
w obstudze, wiekszych lub bardziej marzowych - jezeli wiesz, czego doktadnie chcesz, BNI ma
narzedzia, ktére moga w znacznym stopniu utatwic¢ Ci sprzedaz.
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KATEGORIA 2

Oszczednos$¢ czasu, know how, rozwéj managerski, wymiana wiedzy

Gdy firma sie rozwija, naturalne jest, ze wiascicielowi moze brakowac czasu na pewne rzeczy, ze

moze musie¢ pracowac ciezej lub wiecej niz do tej pory. Istnieje wiele obszaréw w firmie, ktére
mozna usprawniac i optymalizowac, korzystajgc z doswiadczen innych. Podobnie z problemami
- mozesz rozwigzac je szybciej lub sprawniej, jezeli kto$ juz dane zagadnienie przepracowat
i podzieli sie z Tobg swoim doswiadczeniem.

Oszczednos$é czasu i pozyskanie know how dzieki BNI to np.:

« samo spotkanie BNI - to mozliwo$¢é bycia na biezgco z okoto 30 osobami z biznesu,
tylko dzieki pos$wieceniu kilku godzin tygodniowo;
+ wiedza nt. networkingu i rekomendaciji - szkolenia i warsztaty BNI;
+ wiedza nt. networkingu i rekomendacji - szkolenia i materiaty online - bniu.pl;
+  wiedza managerska od Cztonkéw Grupy - jak inni rozwijajg firme;
+ wiedza specjalistyczna od Cztonkéw Grupy - nt. ich branzy czy obszaréw ekspertyzy;
- wiedza praktyczna z BNI Talks oraz wywiadéw z Cztonkami;
+ wiedza z prezentacji dnia oraz prezentacji Cztonkdw;
«  praktyczne, aktualne informacje nt. trendéw obserwowanych przez osoby z réznych branz;
+  mozliwo$¢ pozyskania mentora biznesowego;
+  mozliwo$é zostania mentorem, co pozwala usystematyzowaé wtasng wiedze;
+  wiedza od Dyrektoréw BNI, ktérzy majg kontakt z wieloma osobami;
« 0szczedno$¢ czasu poprzez znalezienie rzetelnych podwykonawcéw;
«  rozwoj managerski poprzez éwiczenie umiejetnosci liderskich w Grupie BNI;
«  rozwdj managerski poprzez éwiczenie umiejetnosci wystapier publicznych oraz komunikaciji;
*  wiele innych.

Sposodb dziatania BNI oferuje wsparcie w biznesie w réznych obszarach, ale mechanika
dziatania Grupy (szczegolnie w klasycznym BNI) w bardzo duzej mierze opiera sie na
zwiekszaniu sprzedazy i pozyskiwaniu zlecen. Wtasnie dlatego na cotygodniowych spotkaniach
w wyznaczonych czesciach Cztonkowie moéwiag o potrzebnych im klientach, pozyskanych dzieki
BNI zleceniach, czy wartosci, jakg ich produkt lub ustuga generuje dla klientéw. Sprawdzana jest
tez rzetelnos$¢ realizowania rekomendacji.

Nie jest wazne, czy potrzebujesz wiecej klientdw, czy lepszych klientdw - wygodniejszych
w obstudze, wiekszych lub bardziej marzowych - jezeli wiesz, czego doktadnie chcesz, BNI ma
narzedzia, ktére moga w znacznym stopniu utatwi¢ Ci sprzedaz.




KATEGORIA 3

Nowe inicjatywy biznesowe, znaczace i strategiczne zmiany w firmie

Wchodzac w nowy biznes, podejmujac ryzyko, chcemy mieé jak najwiekszg pewnosé, ze nasza
inwestycja - czasu, pieniedzy, energii - bedzie mozliwie bezpieczna.

Wielu przedsiebiorcéw jako podstawe powodzenia nowego przedsiewziecia podaje to, ze nalezy je
zrobi¢ z wiasciwymi ludzmi. Wiasnie tutaj BNI (dzieki sposobowi zorganizowania, ktéry uwzglednia

ciggtos$é, budowanie znaczacych relacji oraz transparentno$é) moze w znacznym stopniu utatwic
czy przyspieszy¢ znalezienie wspodlnika lub partnera biznesowego.

Kolejnym zagadnieniem jest swego rodzaju kolektywna inteligencja - majgc doswiadczenia
z réznych branzy, z réznych rynkéw, mozna na nowe pomysty wpadac¢ szybciej, a nastepnie
realizowac je znacznie sprawniej. BNI to inspirujgce miejsce, w ktorym powstato wiele nowych
spotek, a niektdére z nich osiggnety globalny sukces.

BNI umozliwia nowe biznesy oraz znaczace strategiczne zmiany w firmie np. dzieki:

«  poznaniu wspolnika poprzez BNI;

» znalezieniu inwestora dzieki BNI;

»  znalezieniu inwestycji;

+  pozyskiwaniu pracownikéw z polecenia;

+  pozyskaniu nieruchomosci spoza rynku;

+ informaciji o istotnym zblizajacym sie wydarzeniu (zanim ta informacja trafi na rynek).
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KATEGORIA ,,+1”

Relacje, bezpieczenstwo, spotecznos¢

Wiele oséb, prowadzac firme, czuje sie ,samotnych w biznesie”. Nie wszyscy maja z kim
porozmawia¢ o wyzwaniach czy planach rozwojowych. Wielu rzeczy nie zrozumie pracownik
czy matzonek. Majac wokét siebie Grupe podobnie myslacych, nastawionych na pomoc innym
przedsiebiorcéw, mozna czuc¢ sie bezpiecznie;.

Wiedzac, ze inni dziatajg podobnie jak my, mierza sie z podobnymi zagadnieniami i trafiajg na
podobne wyzwania i sobie z nimi radzg, mozna poczué sie bezpieczniej.

Bardzo czesto skomplikowany problem, ktéry trudno jest rozwigza¢ samemu, moze okazac sie
bardzo prostym zagadnieniem, gdy bedziemy go rozwigzywac w kilka oséb.

W BNI mozna znalez¢ nie tylko klienta czy wspdlnika, ale tez Swietnych, wspierajacych w réznych
obszarach znajomych czy nawet przyjaciot.

BNI jest tak dobre w budowaniu spotecznosci i utrzymywaniu znaczacych relacji, poniewaz:

« mocno skupia sie na zasadzie wzajemnosci i wartosciach;

+  widzimy sie bardzo czesto;

+ spotykamy sie 1 na 1;

* nie konkurujemy ze sobg;

« osoby do Grup sg dobierane tak, by miaty podobne spojrzenie na okreslone zagadnienia;
- stosujemy transparentno$¢ w komunikacii;

+ mamy sprawiedliwe, takie same dla wszystkich, zasady dotyczgce zaangazowania;

+  BNI ma bardzo duzy zasieg.

Przedsiebiorcy potrzebuja réznych rzeczy, wierzymy, ze BNI dzieki rekomendacjom, przemyslane-
mu modelowi dziatania i fantastycznym Cztonkom jest w stanie zaspokoi¢ wiekszo$¢ z tych potrzeb.
To nie klub czy kolezenskie spotkania, to inicjatywa, ktéra w realny sposoéb, tak jak méwi jedno
Z jej haset ,,zmienia sposéb, w jaki Swiat robi biznes”. Nie w pojedynke a wspdlnie, nie konkurujac,
a wspotpracujgce, nie myslgc tylko o sobie, a myslac o innych.

Dziatajagc w odpowiedni sposdb w spotecznosci BNI, mozna w znaczgcym stopniu utatwi¢ czy
uprzyjemnié sobie swoje biznesowe zycie.

Obszar méwiacy o relacjach i wspierajacej sie spotecznosci nazwali$my ,+1”, poniewaz jest bardzo
istotny i czesto to wiasnie z niego wynikaja pozostate.

Dzigki znaczgcym, partnerskim relacjom chetnie polecamy si¢ klientom, doradzamy sobie, czy my-
slimy o nowych spétkach.




Slajdy na spotkanie z kandydatem

Dobrym uzupetnieniem rozmowy moze by¢ prezentacja wyswietlana na komputerze.

Korzystamy z przygotowanej wczesniej prezentaciji, ktéra ma kilkadziesiagt slajdow, ale przed spotkaniem
wybieramy kilka - kilkanascie, ktére dotyczg kandydata. Po raz kolejny podkreslamy - nie chcemy zarzucic¢
kogo$ informacjami, tylko zilustrowac korzysci, ktére moze osiggac.
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