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Idealny kandydat

Trudno jednoznacznie powiedzie¢, kim jest idealny kandydat, ale w duzym uprosz-
czeniu bedzie to osoba z wiasciwym nastawieniem i cechami osobowosciowymi
prowadzaca odpowiedniej skali rzetelng, rozwijajaca sie firme, optymistycznie na-
stawiona do koncepciji networkingu, wspdtpracy i rekomendaciji. Wiekszo$é tych KANDYDAT
rzeczy mozna okresli¢ / sprawdzi¢, wykorzystujgc narzedzia z tego rozdziatu, cza-
sami warto rowniez zaufaé intuicji.

Czerwone flagi

Pewne sygnaty mogg nam méwié, ze osoba, o ktérej mysleliémy jako o idealnym kandydacie do BNI, nie
bedzie wtasciwym klientem. Nawet jezeli zdecyduje sie na zakup Cztonkostwa, moze nie przej$¢ rekrutacji
do Grupy lub stworzy¢ w niej wiele problemoéw. Podczas prospectingu i dobierania kandydatéw uwazaj na:

+ informacje o problemach finansowych firmy - zatory ptatnicze, niesptacone zobowigzania, informacje
o zaleganiu z ptatno$ciami;

+ firmy nowo zatozone lub dziatajgce w nowej branzy od niedtugiego czasu;

«  osoby, ktére mimo niewielkiej skali deklarujg dziatanie w wielu branzach;

« firmy o stabej opinii wsréd klientéw i / lub pracownikéw.

Na tym etapie czesto nie jesteSmy w stanie stwierdzi¢, czy dana osoba bedzie dobrym kandydatem,
ale niektére symptomy powinny wysta¢ do nas dos$¢ jasny komunikat. BNI nie jest dla kazdego.

Porzadek w procesie
- aspekty administracyjne

Aby utrzymac kontrole nad procesem sprzedazy - nie przegapi¢ szans i dobrze wykorzystaé¢ mozliwosci
- w organizacji duzg wage przyktadamy do aspektéw administracyjnych. Pomaga nam w tym kilka typéw
narzedzi i powiazanych z nimi procesow.

CRM - Hubspot

Praca w Hubspot - jednym z najwiekszych i najlepszych CRM na $wiecie po-

zwala nam monitorowa¢ catg $ciezke klienta od praktycznie samego poczatku.

System daje mozliwo$é przypisywania akcji i przypomnierr dotyczacych po-

szczegdlnych potencjalnych klientdw, monitorowania otwar¢ e-maili, czy w kon- '&n};

cu catkiem zaawansowang analityke dotyczaca catego procesu sprzedazy. Be- H U b S p}j}t
dzie to Twdj codzienny towarzysz i jeden z najlepszych przyjaciét, ktéry pomoze .

Ci w procesie sprzedazy. Koniecznie odbadz szkolenie z wykorzystania CRM,

a w razie watpliwosci nt. poszczegdlnych aspektéw kontaktuj sie z zespotem

wsparcia sprzedazy, ktory wdrozy Cie w praktyczne korzystanie z Hubspot.

Odprawy zespotéw, zespotéw sprzedazowych

To tutaj poruszamy biezgce zagadnienia zwigzane ze sprzedazg, kandydatami do Grupy, prospectingiem,
touchpointami czy akcjami majacymi zwiekszy¢ dynamike. Uczestnicz we wszystkich spotkaniach swojego
zespotu, w wyznaczonych przez przetozonego spotkaniach oraz w comiesiecznej aktualizacji catego zespo-
tu BNI Polska. Bycie ,,na biezgco” znacznie utatwi Ci osiggniecie celu.



Listy w Arkuszach Google

W ramach utrzymywania obiegu informacji z Grupa, pracujemy réwniez na Arkuszach
Google. Staramy sie od tego odchodzi¢, ale w tej chwili monitorowanie aktywnosci lub
aktywny udziat w arkuszach moze byé pomocny w procesie sprzedazy.

BNI Connect

BNI Connect to wewnetrzna platforma BNI o réznorakich funkcjonalno$ciach. Cztonkom
stuzy do wyszukiwania i kontaktu z Cztonkami z innych miast czy krajéw, monitorowania
swojej aktywnosci w Grupie, wysyfania oficjalnych zaproszen do Gosci i wielu innych
rzeczy. Z poziomu Dyrektora odpowiedzialnego za sprzedaz interesujg nas szczegdlnie
funkcje zwigzane z edycjg i monitorowaniem listy Gosci, szczegdlnie przed spotkaniem.
Jezeli caty proces dziata prawidtowo, po spotkaniu Grupy dane zaproszonych Gosci
z BNI Connect sg przenoszone do Hubspot jako dane Gosci, ktérzy odwiedzili spotka-
nie. Warto zna¢ podstawowe funkcje BNI Connect, poniewaz jest to platforma, z ktérej
korzystajg Cztonkowie. Wiedza na temat jej mozliwosci utatwi Ci sprzedaz.

Korespondencja e-mailowa

Przyktadamy duzg wage do profesjonalnej, konkretnej korespondencji biznesowej.
Pokazuje ona, jak dziatamy jako organizacja. Warto rowniez podpinaé¢ e-maile do Hub-
spota, pomaga to je skuteczniej monitorowac - np. poprzez mozliwosé sprawdzenia, czy
kto$ danego e-maila otworzyt. Wiecej informacji nt. korespondencji e-mailowej opisano
w rozdziale zwigzanym z komunikacja.

SMS i WhatsApp

Niektorzy preferuja korespondencje SMS lub WhatsApp. Taka korespondencja rzadzi sie
innymi prawami. Lepiej jak jest szybka, konkretna, nie opisowa. Jezeli uzywasz SMS lub
WhatsApp do komunikacji z kandydatem, staraj sie tworzy¢ krétkie komunikaty. Mozna
réwniez pokusi¢ sie o znacznie mniej formalny styl. WhatsApp ma pewng przewage nad
SMS - mozesz zobaczyé, czy kandydat odczytat wiadomosé.




