Techniki zamykania sprzedazy

Bardzo czesto w toku rozméw kandydat jest bardzo zainteresowany dziataniem w BNI, widzi wartosci i ko-
rzysci dla siebie, ale nie dochodzi do finalizacji sprzedazy. Powodéw moga byé dziesiatki, a sposobdw
rozwigzania tej sytuacji setki, jezeli nie tysigce. Dla kazdego bodZzcem moze byé co$ innego. Ponizej opis
przyktadowych pomystéw na zamkniecie sprzedazy. Nie ma zlotej recepty - eksperymentuj, zbieraj dobre
praktyki, wypracuj swéj styl. Pamietaj, aby dopasowac dziatania do kandydata i sytuacji. Co$, co w okreslo-
nym przypadku moze nie zadziataé, w innym sprawdzi sie perfekcyjnie.

Pamiegtaj, ze czesto detale majg znaczenie - czasami kto$ nie moze odebra¢ telefonu rano, ale wieczorami
jest dostepny. Niektdrzy wola mie¢ duzo detali na e-mailu, a inni w ogdle ich nie czytaja. Kto$ woli rozmawiac
tylko z Tobag, ktos$ inny bedzie chciat sie upewni¢, rozmawiajac z kilkoma osobami. Obserwuj i dopasu;j styl
dziatania, rozwijaj sie, wyksztaté wtasny styl.

Ogodlne zasady i postawa - wazne przy finalizacji sprzedazy:

« Zapytaj o decyzje - od tego sie zaczyna, pytaj dopoki nie dostaniesz definitywnej odpowiedzi.

« Stwoérz poczucie, ze ,szybciej znaczy lepiej”, ze nie ma, na co czekad, ze z dziatania teraz
wynikajg konkretne korzysci, a zwlekanie oznacza strate.

+ ,Nie utrudniaj” - nie dodawaj na site kolejnych krokéw, jezeli kto$ jest zdecydowany.
Przyspiesz catg Sciezke do maksimum, np. nie pro$ o wiadomos$¢ z potwierdzeniem checi
uczestnictwa i danymi firmy, tylko w rozmowie telefonicznej zapytaj o NIP i wystaw FV proforma.

+  Wiasciwa postawa: mamy niesamowicie dobry produkt - badz gotowy na wszystkie odpowiedzi.
Nie badz zaskoczony, ze kto$ chce przystapi¢ lub ze w pierwszym odruchu powie, ze jest
zainteresowany, ale nie teraz.

+ Zobowigzanie przez wspoélng komunikacje - gdy ktos$ deklaruje przystgpienie, napisz do niego
e-maila (zatacz zarzad, komitet, Cztonkdw), w ktdérym dzielisz sie tg wiadomoscia

- Dynamika! Pilnuj kolejnych krokéw, upewnij sie, ze materiaty docierajg,
dzwon, pisz, ,podgrzewaj atmosfere”.

»  Zawsze mysl kilka krokéw do przodu.

« Badz relacyjny, ale konkretny.

+ QOdrobina zuchwato$ci moze by¢ dobra - zbyt miekka komunikacja przez osoby
z ,twardego biznesu” moze by¢ odbierana jako stabos¢.

+ ,Nie graj z przegranej pozycji”, nie chodzi o pokaz sity czy naduzywanie gier statusowych,
ale zawsze pamietaj o tym, co ,mamy za plecami”. Nie musimy nikogo prosi¢, zeby przystapit,
a dla kandydatoéw jest to czesto rzecz, ktdra sprawi, ze bedg mieé lepsze zycie i biznes.
Reprezentujesz prawdopodobnie najlepszg organizacje dla wtascicieli firm i jedna
z najlepszych rzeczy, ktéra mozna zrobi¢ dla firmy.

Koncepcja ,touchpointéw”

Projektujac ,S$ciezke klienta” najwieksze i najskuteczniejsze firmy uwzgledniajg wiele ,dotknieé” - punktow
kontaktu z klientem. Niektére koncepcje mdéwig o 16 kontaktach z kandydatem, zanim zostanie klientem.
Liczba moze by¢ wieksza, moze byé mniejsza - warto by$ pamiegtat, ze potrzeba sporo pracy i wielu kontak-
téw - prawdopodobnie wiecej niz poczatkowo zaktadasz. Wymaga to konsekwencji, kreatywnosci, wyczu-
cia, a czesto odrobiny zdrowej zuchwatosci.

Ustalenie nastepnych krokéw

Ciesze sie, ze widzisz potencjat, zeby z nami dziata¢, jezeli dzisiaj zarezerwujesz miejsce przez optacenie
sktadki, to jeszcze w tym tygodniu powinienem by¢ w stanie umoéwié Ci spotkanie z komitetem, a nastepnie
wdrozenie, zeby$ na dniu branzowym w kolejny czwartek mogt zosta¢ przedstawiony jako Cztonek i zebym
mogt Cie poznac z gosémi.
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Plan startu w Grupie (co bedziemy robic)

W najblizszych 3 miesigcach mamy 4 wazne wydarzenia. Za dwa tygodnie jest dzier branzy technologicznej,
za miesigc wyjezdzamy wspdlnie na spotkanie Grupy w Krakowie, za 6 tygodni jest konferencja ogdélnopol-
ska BNI, na ktérej bedzie 1000 Cztonkdéw z catej Polski. Sporo bedzie sie dziato, jezeli zarezerwujesz miej-
sce do jutra do korica dnia, mozemy zaczaé¢ sie do tych wydarzen wspdlnie przygotowywaé. Poznam Cie
z Cztonkami, ktérzy jada na konferencje, przesle informacje, a na dniu branzy technologicznej z racji branzy,
w jakiej dziatasz, moglibysmy sprébowaé zrobi¢ Twoje 5-minutowe wystgpienie, na ktérym powiedziatbys,
jak rozwijaliscie firme. Pomoge Ci sie przygotowaé, ale wczesniej musiatby$ odby¢ jeszcze szkolenie wdra-
zajgce. Na wszystko potrzeba czasu. Wiem, ze na dniu branzowym potwierdzit obecnos¢ jeden z Twoich
potencjalnych klientow, o ktérym méwites. Co myslisz? Dziatamy?

Deklaracja i zobowiazanie

Ciesze sie, ze moéwisz, ze wchodzisz do Grupy, przekaze te wiadomo$é do Zarzadu i Grupy, zeby wiedzieli,
ze juz niedtugo nie bedziemy musie¢ szukaé firmy z Twojej branzy. Przeslij tylko prosze potwierdzenie prze-
lewu, zeby sprawa byta 100% oficjalna.

Rownoczesnie warto wykorzystaé jedng lub kilka z ponizszych technik. Wszystkie bazujg na mechanizmie
peer pressure - od momentu ich zastosowania ktos jest uméwiony nie z Toba, ale rdwniez z innymi osobami.
Warto réwniez zadzwoni¢ do oséb, do ktérych piszesz - zeby wiedziaty o sprawie, moga np. odpisaé, ze sie
cieszg na mysl o zblizajgcej sie wspotpracy.

Poprzez wspolna komunikacje z Zarzadem
Wyslij e-maila do Zarzadu, w DW zatgcz kandydata, ktéry zadeklarowat przystgpienie. Zawsze bazuj na

faktach, nie naginaj rzeczywistosci.

Tre$¢ wiadomosci np.:

Nowa wiadomosc: 00

Drogi Zarzadzie,

Krzysztof Kowalski - wtasciciel firmy XYZ - wiasnie potwierdzit, ze bedzie rezerwowat miejsce
w naszej Grupie w tym tygodniu. Po rozmowach widze szereg mozliwosci wspotpracy. Prosze,
zadbajcie, aby szybko wystartowat w Grupie i zaczat wykorzystywaé BNI jak najsprawnie;.

Dam zna¢ po rezerwaciji i optaceniu FV, abyscie mogli uméwié komitet i spotkanie zapoznawczo
wdrozeniowe.

Al & e Wyslij Zapisz

Nowa wiadomosc: 00

Krzysztofie,

raz jeszcze gratulacje, ciesze sie, ze bedziemy razem dziataé.

Razem z Zarzgdem pomozemy Ci sie wdrozy¢. Daj znaé, po rezerwacji miejsca umowimy kolejne
kroki.Poprzez wspdlna komunikacje z Cztonkami.

Al &) e Wyslij Zapisz



Wiadomos$¢ do Cztonkdw - raczej wybranej osoby lub kilku wybranych oséb niz do wszystkich.

Napisz do o0sdéb, z ktérymi kandydat moze mie¢ oczywiste potgczenia biznesowe, o ktdérych wczesniej mo-
wit, ktérych szczegolnie zna lub szanuje.

Przyktad wiadomosci:

Nowa wiadomos¢: 00

Aniu, Janie,

Krzysztof Kowalski - wiasciciel firmy XYZ - wiasnie potwierdzit, ze bedzie rezerwowat miejsce
w naszej Grupie w tym tygodniu. Po rozmowach widze szereg mozliwo$ci wspotpracy miedzy
Krzysztofem a Waszymi firmami. Szczegdlnie warto, abyscie porozmawiali o eksporcie do Nie-
miec, widze, ze jest to kierunek, ktéry Was tgczy. Prosze zadbajcie, aby Krzysztof szybko wystar-
towat w Grupie i umowcie sie na spotkanie po przejsciu przez Krzysztofa rekrutacji i wdrozenia.

Dam zna¢ po rezerwaciji i optaceniu FV, abyscie mogli umawia¢ kolejne kroki.

Al & Wyslij Zapisz

Nowa wiadomos¢: 00

Krzysztofie,

raz jeszcze gratulacje, ciesze sie, ze bedziemy razem dziata¢ - jak wspomniatem, tematow jest
duzo. Anna i Jan na pewno chetnie sie spotkajg, porozmawiajg o biznesie i Grupie, najlepiej zaraz
jak przejdziesz przez rekrutacje i wdrozenie - szkoda czasu.

Dziatamy.

Al & B Wyslij Zapisz

Nowa wiadomos¢: 000

Krzysztofie,

raz jeszcze gratulacje, ciesze sie, ze bedziemy razem dziata¢ - jak wspomniatem, tematow jest
duzo. Anna i Jan na pewno chetnie sie spotkaja, porozmawiajg o biznesie i Grupie, najlepiej zaraz
jak przejdziesz przez rekrutacje i wdrozenie - szkoda czasu.

Dziatamy.

Al @B Wyslij Zapisz
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Poprzez wspolna komunikacje z zapraszajacym

Nowa wiadomos¢:

Janie,

dzieki za zaproszenie na nasze spotkanie Krzysztofa Kowalskiego. Krzysztof wtasnie potwierdzit,
ze bedzie rezerwowat miejsce w naszej Grupie w tym tygodniu. Po rozmowach widze szereg
mozliwosci wspotpracy miedzy Krzysztofem a Cztonkami Grupy. Prosze po rekrutacji i wdrozeniu
zadbaj, aby Krzysztof spotkat sie z Anng i Janem i porozmawiat o eksporcie do Niemiec.

lub

Krzysztofie,

raz jeszcze gratuluje decyzji. Ciesze sie, ze bedziemy razem dziataé - jak wspomniatem, tematow
jest duzo. Dawaj znaé jak zarezerwujesz miejsce i umawiamy kolejne kroki - spotkanie rekrutacyj-
ne i wdrozenie.

Dziatamy.

Al @R Wyslij Zapisz

Poprzez umawianie spotkan z Cztonkami

Popro$ Cztonka lub kilku Cztonkéw, ktoérych biznes ma punkty styku z kandydatem lub takich, ktérzy maja
podobna skale lub po prostu czujesz, ze ,,bedzie miedzy nimi chemia”, aby spotkali sie i porozmawiali o moz-
liwosciach wspodtpracy.

Wazne! Nie umawiaj spotkan z Cztonkami, ktérzy sami dopiero odkrywaja BNI, nie sg przekonani do warto-
$ci, komunikuja sie negatywnie itp. - takie spotkanie moze odnie$¢ odwrotny skutek.

Czesto dobry rozwigzaniem jest, abys rowniez byt na spotkaniu - mozesz wtedy rozpoczaé rozmowe, powie-
dzie¢, po co sie spotykamy (aby szukaé¢ wspdlnych mozliwosci dziatania w ramach BNI). Nawet jezeli przez
cate spotkanie miatbys sie prawie nie odzywac, Twoja obecnos¢ jest wazna - Cztonek bedzie myslat o BNI
w trakcie rozmowy, nie tylko o swoim biznesie, w odpowiedni sposdb bedzie uwzgledniat aspekty zwigzane
z BNI, kandydat natomiast bedzie (stusznie) kojarzyt spotkanie z Cztonkiem z organizacjg BNI, przez co be-
dzie chciat by¢ jej czescia.

Wazne przy takich spotkaniach:

« Jasny cel spotkania dla wszystkich - zeby porozmawiac o tym, co wspdlnie mozemy zrobi¢ w ramach BNI.

- Dobre wprowadzenie na poczagtku, zeby nie rozmawia¢ o wszystkim albo o nieistotnych na teraz te-
matach. Np. ,Super, ze udato nam sie wspodlnie spotkaé i bedzie okazja, zeby porozmawiaé o tym co
wspdlnie mozemy zrobié. Krzysztof rozwaza dziatanie w BNI, jestem przekonany, ze wspétpraca z nami
moze by¢ dla niego dobra. Spotykamy sie, zeby da¢ swego rodzaju prébke, porozmawiaé o tym co jest
mozliwe. Proponuje prosta agende - porozmawiajmy moment o firmie Krzysztofa, potem o Twojej, Janie,
a na nastepnie oméwmy, co wspdlnie mozemy zrobié i jak w tym wykorzystaé BNI”.

+  Follow up - nie pozwdl by temat umart, pilnuj kolejnych krokéw, decyzji, ciagtego ruchu. Przyktad za-
konczenia rozmowy i kolejnych krokéw: "Panowie, $wietnie sie rozmawia, jestem pod wrazeniem tego,
co mozecie razem zrobié, a to zaledwie godzina rozmowy. Odczuwam ekscytacje na mysl o tym, ze
mozecie sie widzie¢ co tydzien.

Poprzez personalna prosbe

Wykorzystaj wtedy, kiedy jeste$ przekonany, ze kto$ pasuje do organizacji oraz ze bedzie osiggat korzysci.



Przyktad wypowiedzi:

“Krzysztof, widze, ze idealnie pasujesz do tej organizacji. Znam BNI na wylot, wydaje mi sie, ze cat-
kiem niezle poznatem Ciebie. Po prostu pasujesz tutaj. Prosba - zaufaj mi i dziatajmy. Zobaczysz, ze
to dobra decyzja. Dziatamy”.

lub
»Zalezy mi, zeby$ z nami dziatat. Wiem, ze to bedzie dobre dla Ciebie i dla Grupy.”

lub
»Nie wyobrazam sobie tej Grupy bez Ciebie.”

lub
»Czuje, ze tego potrzebujesz, ale jeszcze tego nie wiesz, zaufaj mi”.

Poprzez personalna gwarancje

Wykorzystuj tylko po konsultacji z Twoim Dyrektorem Regionalnym, w bardzo ograniczonych przypadkach.
Ten scenariusz jest przewidziany dla oséb, co do ktérych mamy absolutna pewno$¢, ze pasuja do organiza-
cji, beda osiggaty korzysci, ale z jakiego$ powodu nie moga lub nie chca podjaé decyzji.

»Krzysztofie, jestem przekonany, ze bedziesz zadowolony. Zarezerwuj miejsce, a ja pomoge Ci

sie wdrozy¢ i wykorzysta¢ BNI do maksimum. Pasujesz tutaj, jak mato kto. Jezeli podejdziesz do
sprawy powaznie, beda sie dziaty niesamowite rzeczy. Jezeli nie bedziesz zadowolony, za p6t roku
zwréce Ci pienigdze. Moge Ci to zaproponowaé, bo wiem, ze tak nie bedzie.”

Przez zapraszajacego

Jest to bardzo wazny i czesto pomijany element. Zapraszajgcy najlepiej zna kandydata, wie czego moze
potrzebowag, jakie moze mieé¢ watpliwosci. Czesto ma réwniez personalna relacje z kandydatem. Zadzwon
do zapraszajgcego i porozmawiaj o kandydacie.

Hej Janie, dzwonie do Ciebie, zeby podziekowad, ze zaprosite$ na nasze spotkanie Krzysztofa. Wyda-
je sie bardzo konkretnym cztowiekiem i $wietnym przedsiebiorca. To co méwit o swojej firmie, zrobito
na mnie duze wrazenie. Zastanawiam sig, czy bytby dobrym uzupetnieniem Grupy. Co myslisz?

Kandydat: ...

Dzieki! To rzucito duzo swiatta na to zagadnienie. Czy myslisz, ze mogtbys z nim porozmawiaé i zapy-
taé, co mysli o przystgpieniu do Grupy. Nikt nie zna go tak, jak Ty. Oczywiscie ja réwnolegle kontynu-
uje rozmowy. Co myslisz?
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Poprzez ustalenie nieprzekraczalnych ram czasowych

W okreslonych przypadkach, np. w Grupach tworzgcych sie, zawsze po zgodzie Dyrektora Regionalnego,
mozesz wprowadzi¢ pewne ograniczenia czasowe dotyczgce przystgpienia do Grupy. Jezeli takie wprowa-
dzisz, wazne aby$ byt konsekwentny i sie ich trzymat.

Nowa wiadomos¢: 000

Np. Krzysztofie, mito byto sie poznaé. Ciesze sie, ze sie spotkali$my i wyttumaczyte$ mi, jak dziata
Twoja firma, czego potrzebujesz, w jakim kierunku zmierzasz.

Fajnie, ze porozmawialismy tez o BNI i mozliwos$ciach, jakie daje Twojej firmie. Widze, ze wspdlne
dziatanie daje nam sporo perspektyw. Powiedziates, ze dzisiaj nie jeste$ w stanie podjaé decyz;ji
- rozumiem to.

Czy ze wzgledu na szacunek do Twojego, mojego i wszystkich innych zaangazowanych czasu
mozemy sie uméwié, ze do przysztej Srody do 16 dasz mi znaé czy aplikujesz do Grupy? Nie chce
tego rozciggad, jezeli nie czujesz w tym momencie takiej potrzeby lub potrzebujesz wiecej czasu
na przemyslenie decyzji, to znaczy, ze to nie jest czas dla Ciebie w BNI. Ja czuje, ze mozemy robié
razem $wietne rzeczy, ale to Twoja decyzja. Niezaleznie od tego, jaka ona bedzie, umdéwmy sie, ze
zostanie podjeta do przysziej $rody, mozemy sie tak umowic?

Al B Wyslij Zapisz

@ Wazne! Podsumuj tego typu ustalenia e-mailem.

Poprzez zbudowanie prywatnej relacji

Czasami kto$ przychodzi do BNI nie dla biznesu lub nie tylko dla biznesu, czesto kto$ nie zna zbyt wielu
o0s6b w Grupie, nie wie czego sie spodziewaé. Zbudowanie prywatnej relacji - opartej na szacunku, zaufaniu,
wspdlnych pasjach, ciekawym spedzaniu czasu moze by¢ dobrym rozwigzaniem, by ktos$ poczut jacy ludzie
tworzg te organizacje. Nie przesadzaj z tym aspektem - tworzymy organizacje biznesowa, nie towarzyska,
ale czasami warto blizej poznaé kandydatéw. Gdy masz zbudowana dobra relacje, mozesz wprost powie-
dzieé np. ,Krzysztofie, poznalisémy sie blizej, ufam Ci, mam nadzieje, ze Ty mi rowniez - wiem, ze BNI bedzie
dla Ciebie dobre - wskakuj na poktad, nie wygtupiaj sie.”

Poprzez boostowanie ego (szczere chwalenie)

Wielu przedsigbiorcow, ktorzy cate zycie budowali swoje firmy, ma zwyczajng potrzebe bycia docenionym
i pochwalonym za konkretne osiggniecia. Czasami warto o tym powiedzie¢ przy okazji zamykania sprzeda-
zy. Warto zwracaé uwage na konkretne fakty, rzeczy, zdarzenia (unikaj ogélnikéw). Np.

Nowa wiadomos¢: 00

»Krzysztofie, jestem pod duzym wrazeniem Twojej osoby, drogi jakg przeszedtes i tego, co udato
Ci sie osiggnaé. Szczerze - imponuje mi to, jak w czasach kryzysu w 2008 zauwazyte$ szanse
dla nowego produktu i zaczate$ eksport. To pokazuje duza pomystowos¢ i odwage. Dodatkowo
sposdb - w jaki méwisz o swoich ludziach - to jak bardzo ich szanujesz i promujesz, pokazuje mi,
jakim jeste$ cztowiekiem. Bytoby dla mnie zaszczytem jezeli, bytbys$ czescia tej organizacji, wiem,
ze ludzie bardzo doceniliby Twojg obecnos¢. Dziatamy?”

Al @ D Wyslij Zapisz



Poprzez dorzucenie czegos ekstra w przypadku szybkiej decyzji

Czasami dodanie czegos$ ,ekstra” w przypadku szybkiej decyzji moze mie¢ decydujgce znaczenie. Uwazaj
jednak co i komu proponujesz. Zbyt duze ,bonusy” sprawiajg, ze Cztonkowie, ktérzy juz sg z nami, moga
czu¢ sie nie fair. Skupiaj sie raczej na rzeczach, ktére sam mozesz zrobi¢, akcjach zwiazanych z biezacymi
wydarzeniami itp. Np.

Nowa wiadomos¢: 00

~Krzysztofie, rezerwuj miejsce w tym tygodniu, a ja zatatwie, zeby$ podczas najblizszego wy-
darzenia - dnia branzy technologicznej - miat odpowiednia widoczno$¢. Zorganizuje ceremonie
Twojego przyjecia i opowiem na wydarzeniu o Twojej firmie i innowacjach, ktére wprowadzasz.
Powinno mi sie réwniez udac¢ zatatwi¢ zdjecia od fotografa, ktére bedziesz mogt wykorzystaé na
swoich Social Mediach”.

lub

“Krzysztofie, zarezerwuj miejsce w tym tygodniu, a ja rezerwuje potowe przysztego wtorku, zeby
uméwié Cie z osobami, o ktérych moéwitem i byé na tych spotkaniach. Co myslisz?”

Al G b= Wyslij Zapisz

Poprzez ustalenie na samym poczatku ile sobie dajemy czasu
Podobnie jak w przypadku nieprzekraczalnej granicy, z odpowiednig argumentacja, np.

Nowa wiadomos¢: 00

»Krzysztofie, widze, ze Twdj biznes ma sporg skale, masz sporo na gtowie. Szanujgc Twoj czas,
wiedzgc nad czym ja pracuje, proponuje, abysmy dali sobie 2 tygodnie na poznanie sie i decyzje,
czy bedziemy razem dziata¢ w BNI. Jezeli to sie nie wydarzy w tym czasie, by¢ moze ma sie nie
wydarzy¢. Co myslisz? Jest to dla Ciebie ok?”

Al G e Wyslij Zapisz

Poprzez wbicie w kalendarz spotkania z decyzja
Jak wyzej, przy czym dodatkowo umawiasz sie na spotkanie, podczas ktérego podejmujecie finalng decy-
zje. Zaplanuj w kalendarzu spotkanie kandydatowi.
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SMSy rézne, ,,mysle o Tobie”

SMS-y oraz WhatsApp to szybka forma komunikaciji,
ktéra w dzisiejszym Swiecie trafia do wielu osoéb. Jest
ona nieco mniej formalna niz e-mail lub spotkanie,
ale czesto bardzo dobrze sie sprawdza. Pozwala tez
dziata¢ ,just in time” - szybko, we wiasciwym mo-
mencie.

SMS ze zdjeciem ze spotkania BNI

Wyslij zdjecie ze spotkania, zadbaj by pokazywa-
to pozytywne emocje, miejsce, w ktérym ,chce sie
by¢”, dodaj opis np.

»Hej, spotkanie dedykowane nowym technologiom,
czes$¢ osdb juz znasz. Szkoda, ze Cie nie ma. Mam
nadzieje, ze juz wkrétce dotgczysz!”

SMS ze zdjeciem ze spotkania 1 na 1

Wyslij zdjecie ze spotkania 1 na 1 z ktéryms z Czton-
kéw, zadba, by pokazywato pozytywne emocije.
Dodaj opis, np.

~Wiasnie rozmawiali§my o Tobie z Janem, wtascicie-
lem XXX, mam nadzieje, ze juz niedtugo bedziemy sie
widzie¢ czesciej”.

SMS z wideo ze spotkania BNI

Wyslij wiadomos$¢ wideo ze spotkania BNI, zadbaj, by
na wideo byto wida¢ pozytywne emocje. Wideo moze
by¢ dedykowane - skierowane do konkretnej osoby,
jezeli masz takg mozliwos$¢ lub bardziej ogdlne - skie-
rowane do kilku osob.

SMS z wideo ze spotkania 1 na 1

Wyslij wiadomos$¢ ze spotkania 1 na 1 z ktéryms
z Cztonkoéw, podczas ktérego, mdwicie, ze rozmawia-
liscie o osobie, do ktorej wysytasz wideo. Najlepiej
powiedz, o czym rozmawiali$cie, jakie widzisz moz-
liwosci.

Lajkowanie postow w Social Mediach

Hej, wtasnie widziatem

sie z Janem, o ktérym Ci
opowiadatem. Méwit, ze Wasz
produkt moze sporo zmieni¢
w marketingu. Powinniscie sie
poznac.

lub

Hej siedze wiasnie z Janem -
jednym z najlepszych ekspertow
od Google Maps jakiego znam,
masz mozliwos¢ sie teraz
zdzwonié¢, czuje ze bedziecie
mieli mase wspolnych tematow.
Mowit, ze Twéj pomyst na
biznes moze mocno zadziataé
w branzy restauracyjne;j.

lub

Jutro spotkanie BNI, szkoda, ze
Cie nie bedzie, mam nadzieje,
ze juz wkroétce sie spotkamy.

Kandydat: ...

Gdy poznasz kandydata, badz obecny w jego Social Mediach - pokazuje to zainteresowanie, lajkowanie

postéw pokazuje uznanie.

Komentarz w Social Mediach

Komentarze podobnie jak polubienia pokazuja, ze sie kim$ interesujesz.
W komentarzach warto przekazywaé pozytywny przekaz oraz uznanie dla czyichs$ osiagniec.

Oznaczenie w Social Media

Kolejna forma angazowania kandydatow. Jezeli jakie$ wydarzenie lub osoba jest lub moze byé w jakis$ spo-
s6éb powigzana z kandydatem do BNI, oznacz kandydata w poscie lub komentarzu.

Pokazuje to zainteresowanie, docenienie oraz to, ze Twoja uwaga jest na nim skupiona. Jezeli z posta lub
komentarza dodatkowo wynika wartos¢ biznesowa - tym lepie;.



Poprzez Fomo

Fomo czyli ,fear of missing out” to mechanizm psychologiczny, ktéry sprawia, ze podejmujemy decyzje,
poniewaz obawiamy sie przegapic¢ jakgs szanse, mozliwosé. Czesto taka, ktérej juz nie bedzie mozna od-
tworzyé. Nie naduzywaj tego mechanizmu, ale nie obawiaj sie powiedzie¢, np.

»Krzysztofie, za tydzierh mamy kolejne spotkanie, daj prosze zna¢ do konca dnia, czy rezerwujesz miejsce
w Grupie, bo jezeli nie, to chcieliby$smy zaprosi¢ wtascicieli firm z Twojej branzy.”

Poprzez sense of urgency

To mechanizm psychologiczny polegajacy na wzbudzeniu poczucia, ze co$ jest pilne. Niezatatwienie dane-
go zagadnienia powoduje niepokéj. Nie naduzywaj tego mechanizmu, ale nie obawiaj sie zadzwoni¢ i po-
wiedzie¢, np.

~Krzysztofie, daj prosze zna¢ do jutra, czy rezerwujesz miejsce w Grupie, bo pojutrze na spotkaniu bedzie
firma z Twojej branzy, musze wiedzieé, jak dziataé.”

Poprzez wykorzystanie ksiazki ,,52 historie”

Jako BNI wydali$my ksiazke ,,52 inspirujgce historie biznesowe”. Opisa-
ne sg w nich historie Cztonkéw BNI, Cztonkéw Corporate Connections
oraz Dyrektoréw BNI. W historiach bohaterowie ksigzki méwig o swoich
biznesach, doswiadczeniach, osiggnieciach, celach. W historiach opi-

sane jest, jak wykorzystuja networking, rekomendacje i nasze organi- ‘NaTéﬁ,g‘éfECE
zacje do rozwoju swoich firm. Moze to byé potezne narzedzie i mocny BIZNESOWE

impuls do przystagpienia do BNI. 52 historie dziatajg szczegdlnie dobrze
w przypadku kandydatow, ktérzy lubig historie, sa mocno relacyjni, lubia
przyktady, poréwnania.

i rozwings 1o
ﬂ-‘,"_m' N Eamandac)s

Dajac ksigzke warto:

+ Napisaé dedykacje, dobrze jezeli nawiazuje do Twojej wczesniej roz-
mowy z kandydatem.
« Zaznaczy¢ w spisie tresci historie, ktére powinien przeczytaé L

(zakreslaczem). Najlepiej firmy z podobnej branzy lub z podobnymi
wyzwaniami.

+  Upewnic sie, ze te rozdziaty do kogos$ ,trafig”, przeczytaj je wczesniej.

« Zbudowaé otoczke wokét samego przekazania ksigzki. Mozesz np. powiedzie¢: ,Krzysiek, chciatbym,
zeby$ miat te ksigzke. Sg w niej historie polskich przedsiebiorcéw ktérzy dzielg sie tym, jak osiggnel
sukces. Sg miedzy innymi Rafat Brzoska - twérca paczkomatéw czy Maciej Las i Lukasz Niowak - twércy
jednej z najwiekszych firm gamingowych w Polsce. Mysle, ze spodoba Ci sie rozdziat z firma, ktéra po-
dobnie jak ty chciata eksportowac¢ swoje produkty do Niemiec. W ksigzce Ania opisata, jak wykorzystata
networking, rekomendacje i BNI do wejscia na rynek niemiecki. Zaznaczytem Ci ten rozdziat w spisie
tresci. Jak przeczytasz i chciatby$ porozmawia¢ z Anig - daj zna¢, moge do niej zadzwonié i zapytac,
czy nie chciataby sie umowié.

Poprzez audiobook ,,52 historie” na Storytell
Technika podobna jak w przypadku ksigzki. 52 historie dostepne sg réwniez w formie audiobooka w aplikacji
Storytell. Jezeli wiesz, ze kto$ preferuje audiobooki zamiast ksigzek, mozesz wykorzystac te wiedze.

Poprzez wykorzystanie ksiazki Sekret Marketingu
Jako BNI wydalismy ksigzke ,Najbardziej znany sekret marketingu”. Opisuje ona konkretne strategie i narze-
dzia rozwoju firmy poprzez rekomendacje i networking.

Ksiazka jest kompleksowa i bardzo praktyczna. Jezeli czujesz, ze kto$ szuka konkretnych narzedzi, lubi
usystematyzowane rzeczy, podarowanie mu tej ksigzki lub przynajmniej powiedzenie o niej moze by¢ impul-
sem ktory sprawi, ze przystapi do BNL.
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Dajac ksigzke, warto:

+ Napisaé dedykacje, dobrze jezeli nawigzuje do twojej wczesniej rozmowy z kandydatem.

« Zaznaczy¢ w spisie tresci rozdziaty, ktére moga by¢ dla kogo$ wazne (zakreslaczem), np. jak prezento-
wac swojg firme, jak zdoby¢ zrodta kontaktdéw itp.

+  Upewnij sie, ze te rozdziaty do kogo$ ,trafig”, przeczytaj je wczesniej, zeby wiedzieé, co sie w nich znajduje

« Zbuduj otoczke wokét dawania przekazania ksigzki - mozesz np. powiedzie¢: ,Krzysiek, mowites ze
szukasz zorganizowanego sposobu na otrzymywanie rekomendacji. Jezeli podchodzisz do sprawy po-
waznie, to nie znam lepszej ksiazi na ten temat. Zaznaczytem Ci zakres$laczem rozdziaty ktére moim
zdaniem szczegolnie dotyczg tego o czym rozmawiali$my. Jak przeczytasz, dajznaé, czy przedstawione
narzedzia do Ciebie trafiaja.

Poprzez wybicie punktu rownowagi:

»Krzysztofie, przeanalizowatem sobie nasze rozmowy i nie jestem pewien, czy to ma sens. Nie wiem
nawet, czy Grupa Cie zaakceptuje. Wydaje mi sie, ze potrzebujg kogo$ bardziej konktetnego. Méwi-
my o rekomendacjach do kluczowych klientdéw, duzych tematach, a nie mozemy od dwéch tygodni
zdzwoni¢ sie w sprawie decyzji i finalizacji sprawy. To chyba nie dla Ciebie”.

Poprzez upewnienie sie, ze dotarta faktura i kolejny krok
Czesto przypomnienie we wtasciwym momencie o kolejnym kroku wystarczy do finalizacji sprzedazy. Waz-
nym momentem jest moment zaraz po wystawieniu faktury proforma. Warto wtedy zadzwonié, np.

»Hej Krzysztofie, chciatem sie upewni¢, ze dotarta do Ciebie faktura proforma. Mozesz sprawdzi¢?
Jest? Super, to przy okazji powiedz mi - optacates juz te fakture, bo moglibysmy uméwié sie na spo-
tkanie z komitetem i wdrozenie, zebys szybko mogt zacza¢ dziatac.

Jeszcze nie? A kiedy planujesz, zebym mdgt zarezerwowac terminy?”.

Poprzez telefon koordynatorki w sprawie FV
Podobnie jak w poprzednim przyktadzie - po prostu warto sie przypomnie¢. Czasami skuteczniejsze bedzie
wprowadzenie kolejnej osoby np. koordynatorki BNI. Moze ona zadzwoni¢ i powiedzie¢ np.

~Panie Krzysku, dzwonie z biura BNI. Widze, ze aplikuje Pan do naszej Grupy. Chciatam sie tylko
upewnic, ze otrzymat Pan fakture, zeby uruchomié kolejne kroki - uméwi¢ Pana na spotkanie z komi-
tetem i wdrozenie. Faktura dotarta? Super. Udato sie juz optaci¢, zebym mogta zarezerwowac termin
komitetu?”.



Na pozorna niewiedze
Mechanizm bazuje na zatozeniu, ze jezeli kto$ otrzymat fakture, to powinien jg optacié. Nie zaktadamy, ze
bedzie inaczej. Jezeli po wystawieniu faktury nie ma ptatnosci, mozemy zadzwonié i powiedzie¢ na przyktad:

~Hej Krzysztofie, dzwonie uméwié Ci spotkanie z komitetem. Czy najblizszy czwartek godzina 10
jest dla Ciebie ok? Super. Przeslemy Ci materiaty dotyczace przygotowania do tego spotkania.
Przekazuje do komitetu informacje, ze optacate$ fakture i umoéwitem spotkanie. Nie optacite$ jeszcze
faktury? A czy jestes$ w stanie zrobic¢ to dzisiaj, zebysmy juz ruszyli z kolejnymi krokami”.

Na wywiady na Youtube - ,,52 historie”

W ramach projektu ,,52 historie” poza ksigzkg dostepne sg réwniez wywiady wideo w wersjach kilkuminuto-
wych oraz okoto pétgodzinnych. Cztonkowie BNI opowiadajg o tym, jak rozwijaja biznes z wykorzystaniem
rekomendacji, networkingu i BNI. Warto podesta¢ komus link.

Zeby byfo to skuteczne, pamietaj:

«  Przesdlij jedng, maksymalnie dwie historie dopasowane do kandydata (branza, podobne wyzwania). Ra-
czej nie podsytaj catego zestawienia 52 wywiadow. Mato kto bedzie miat czas i ochote, zeby przebrnac
przez tyle materiatu.

«  Przeslij krotkie wersje, ewentualnie kroétkie + diugie. Nie przesytaj samej diugiej wersji - moze by¢ dla kogos
zbyt obszerna. Obejrzenie skrétu najwazniejszych informacji z wywiadu zacheci go do obejrzenia catosci.

+ Napisz albo powiedz, dlaczego powinien je obejrze¢, co jest w tych wywiadach ciekawego i jaka war-
to$¢ z obejrzenia ptynie dla niego

Na BNI Day
Wyttumacz, ze $rednio raz w miesigcu organizujemy tzw. BNI Day - event dostepny dla wszystkich Cztonkéw

BNI z danego regionu. Mozesz powiedzieé np.

“Krzysztof, pomyslatem o Tobie, bo wiem ze rozwazasz przystgpienie do BNI, a za tydzieh mamy
duze wydarzenie dla Cztonkéw - tzw. BNI Day. Zarezerwowato miejsce juz ponad 60 osdb z regionu
- z wszystkich Grup. Skupiamy sie na networkingu, szukaniu mozliwosci. Dodatkowo bedzie warsz-
tat ze skutecznych prezentacji a méwite$, ze to dla Ciebie istotne.”

Na najblizszy event wyjazdowy lub konferencje

W przypadku gdy zbliza sie konferencja BNI, wyjazd lub szkolenie poza regionem, warto o tym wspomnieé
kandydatowi. tatwy dostep do Cztonkow z innych miast, moze by¢ dla niego impulsem, aby przystapi¢ do
BNI. Mozesz powiedzieé, np.

»Krzysztofie, dzwonie do Ciebie, bo wiem, ze rozwazasz przystapienie do BNI. Méwites$, ze wazne
sa dla Ciebie kontakty w innych miastach. Tak sie sktada, ze wtasnie przygotowujemy sie do wy-
jazdu do Krakowa na szkolenie z rekomendacji. Szkolenie tylko dla Cztonkéw BNI, bedzie 150 oséb
z catej Polski. Czy bytoby dla Ciebie wartoscig wybrac sie z nami?”.
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Poprzez konkurencje
W Grupie moze dziataé tylko jedna firma z danej branzy. Mozesz wykorzysta¢ to w przypadku finalizacji
sprzedazy, oczywiscie bazuj na faktach, np.

~Krzysztofie, wiem ze zainteresowana jest jeszcze jedna firma z Twojej branzy - majg odwiedzi¢ naj-
blizsze spotkanie. Fajnie sie nam rozmawiato i mowites$, ze jestes mocno zainteresowany BNI, wiec
stwierdzitem, ze bedzie fair, da¢ Ci znaé, by$ mdgt sobie zarezerwowadé miejsce.”

Poprzez odwracalna strate

Pokazanie, co sie dzieje w ramach Grupy bez kogos, moze by¢ dobrym impulsem by podjat decyzje o przy-
stagpieniu. Nie bedac Cztonkiem, kto$ co$ traci, ale przystepujac, moze znowu mie¢ do tego dostep. Mozesz
powiedzieé, np.

»Szkoda, ze nie byto Cie na ostatnim spotkaniu. Odwiedzita nas firma, ktéra szukata takiego opro-
gramowania, jakie produkujesz.”

albo

“Szkoda, ze nie byto Cie na ostatnim wyjezdzie, podczas BNI Talks jeden z Cztonkéw mowit o wej-
$ciu na gietde, a wiem ze to planujesz. Rozmawiatem z nim potem - naprawde w ciekawy sposéb to
rozwigzali”.

Poprzez pokazanie mozliwosci BNI Connect

Jezeli kto$ méwi, ze chciatby robi¢ biznes w innych miastach lub innych krajach, warto sie z nim umoéwic
i pokazac na zywo mozliwosci BNI Connect. Wyszukac firmy z obszardw, ktére go interesuja, czy z branzy
do ktérych chce trafié. Warto sie wczesniej przygotowac i przetestowac konkretne zapytania, zeby nic Cie
nie zaskoczyto. BNI Connect bardzo dobrze dziata w wersji na telefon komorkowy, ale aktualnie wersja na
przegladarke w komputerze daje wiecej opcji wyszukiwania.

Poprzez pokazanie BNI University

Jezeli kto$ méwi, ze wazny jest dla niego rozwdj i szkolenia, warto pokaza¢ mu BNI University. Dostepne
sg linki do materiatow reklamujacych poszczegdine warsztaty, mozesz rowniez zalogowaé sie z kims$ bez-
posrednio do bniu.pl, zeby zobaczyt, jak wyglada platforma od $rodka. W obu przypadkach przygotu;j sie
i przejrzyj materiaty wczesniej, zeby wiedzieé, czego sie spodziewac.

Poprzez testymoniale znanych oséb np. Briana Tracy, Henrego Mc. Governa

Wiele os6b rozpoznawalnych w biznesie bardzo pozytywnie wypowiada sie o networkingu, BNI, Corporate
Connections i naszych dziataniach. Jezeli widzisz, ze dla kogo$ wazne sg autorytety zewnetrzne, mozesz
pokazaé, np.

+  Wypowiedz Briana Tracy’ego o BNI na Youtube BNI Polska.

+  Cytat Henrego McGoverna - zatozyciela AmRest - najwiekszej w Europie sieci restauracji (KFC, Star-
bucks, Burger King) - dostepny jest na stronie biznesprzezrekomendacije.pl.

+ Cytat Rafata Brzozki na temat BNI - dostepny jest na stronie biznesprzezrekomendacije.pl.

+ Cytat Rafata Sonika na temat Corporate Connections - dostepny jest w Forbes i Forbes online przy
okazji roznych artykutdw (tatwo znalezé).
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Poprzez strone biznesprzezrekomendacije.pl

Jezeli kto$ lubi analizowaé i mie¢ bardzo duzy koszyk réznorod-
nych wartosci, moze by¢ dla niego interesujaca strona: bizne- =
sprzezrekomendacije.pl. R ol = —
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Zawiera bardzo duzo informacji na temat BNI i korzysci z dzia-
fania w organizacji. Zapoznaj sie z nig i przesytaj osobom,
dla ktérych moze by¢ istotna.

Jak Dziala BNIT

Poprzez informacje na temat naszego wsparcia na Ukrainie

Jezeli kto$ prowadzi biznes w sposéb odpowiedzialny i istotne dla niego jest pomaganie innym, warto wspo-
mnie¢ o akcji ktérg zorganizowato Corporate Connections aby pomac Ukrainie po agresji Rosji. Cztonkowie
zebrali ponad 300 milionéw ztotych w celu pomocy.

Informacje o tym mozna znalezé w Forbes oraz Forbes online. Byta to najwieksza do tej pory akcja pomoco-
wa prowadzona przez firmy nie przez rzady.

Podsumowanie:

Zamkniecie sprzedazy to prawdopodobnie jej najwazniejszy etap.

Nie odpuszczaj na ,ostatniej prostej”.
Pamietaj, ze kazdy potrzebuije troche innych bodzcow.
Eksperymentuj, zbieraj dobre praktyki, szukaj swojego stylu.
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