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?
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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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