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Customer Journey
- angazowanie kandydatow

Zatozenia i prospecting

Zrédto kontaktu
(cztonek, kontakt wtasny, reklama, Social Media, ambasador)

'

Rozmowa telefoniczna

Y . Y

Zaproszenie i potwierdzenie 1 na 1

Zaproszenie i potwierdzenie
na spotkanie BNI

~e—————
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i Y

1 na 1 z rekruterem
(poznajmy sie, arkusz aplikacyjny)

SPOTKANIE BNI
»Przygoda Goscia” - System,
Networking, Biznes, Atmosfera,

Ludzie, Profesjonalizm, Opieka.

Zaproszenie
=l

i potwierdzenie

S mmec——————
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Telefon Follow up

'

Spotkanie, pokazanie wartosci, pytanie o decyzje

'

Zamkniecie sprzedazy
10X, 16+ punktow styku

np. zbicie obiekcji, obrona ceny, omoéwienie listy Cztonkéw, wywiad, video,
ksigzka 52 historie, wywiad w Forbes, itp.
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Teoria oraz znaczenie wyrazenia

Sciezka klienta (Customer Journey) to pojecie wywodzace sie z marketingu. Oznacza ono odtworzenie pro-
cesu, ktérego doswiadcza uzytkownik produktu/ustugi/procesu, oraz analize poszczegdlnych aktywnosci
w celu ich poprawy, zmiany lub odtworzenia na nowo. By doktadnie poznaé¢ podréz klienta, analizujemy
wszystkie punkty styku pomiedzy nim, a Twojg marka.

Customer Journey w naszym rozumieniu - na potrzeby procesu sprzedazy BNI - skupia sie przede wszyst-
kim na punktach styku przed zakupem - aktywnosciach, informacjach i narzedziach, ktére utatwiajg dotarcie
do kandydatéw oraz sprawieniu, by podjeli decyzje nt. zakupu Cztonkostwa BNI (o ile jest to rozwigzanie
dobre dla nich).

Jak dotrze¢ do kandydatow?

Wiasciwe zidentyfikowanie, do kogo potrzebujemy dotrzeé, jest bardzo wazne, ale dopiero, gdy uzupetnimy
te wiedze o pomyst, w jaki sposdb do tych oséb dotrzeé, da nam realng szanse na jakis efekt.

Ponizej kilka najczestszych sposobéw na dotarcie do kandydatow:

+ spotkania Grup BNI,

+ spotkania Core Teamdéw BNI,

+ spotkania 1 na 1 z Cztonkami Grup,

» eventy typu Dni Branzowe,

« eventy typu Dni Goscia,

+ spotkania BNI Online,

« webinary dla Gosci BNI,

«  zrédia kontaktéw - osoby pomagajgce dotrze¢ do kandydatéw.

Ponizej znajduje sie krétki opis powyzszych sposobdw.
Spotkania Grup

Bez naszych wyraznych dziatah na spotka-
niach Grup pojawiaja sie Goscie. Prawidtowo
prowadzona Grupa z wtasciwymi Cztonkami,
poza nielicznymi wyjatkami, w skuteczny spo-
s6b ich zaprasza. Cztonkowie czujg wartos$¢
z uczestnictwa i chetnie widzg swoich part-
neréw na spotkaniu - wiedzg, ze moze to by¢
dla nich korzystne. Dbanie o jako$¢ dziatan,
wiasciwg komunikacje i kulture oraz biznes dla
Czlonkéw sprawia, ze na spotkaniach pojawia
sie wieksza liczba Gosci. Czesto w takim przy-
padku mozna réwniez zauwazy¢, ze na sali
pojawiajg sie ,lepsi Goscie” - jezeli Grupa dziata dobrze, na tyle dobrze, ze Cztonkowie sg dumni z uczest-
nictwa w niej, chetnie zaprosza swoje najlepsze kontakty. Samoistne zapraszanie przez Cztonkéw jest jed-
ng z pasywnych metod dotarcia do kandydatow. Ws$réd niewatpliwych pluséw mozna wymieni¢ niewielki
naktad pracy po stronie zespotu sprzedazowego. Wsréd najwiekszych minuséw nalezy wspomnieé, ze jest
spora nieprzewidywalnos¢, jezeli nie pracujemy intensywnie z Cztonkami czy z Grupa. Spotkania Grup sa
Swietng metoda, by pokazaé¢ osobom niezdecydowanym, jak dziata BNI w praktyce.
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