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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Spotkania informacyjne Core Teamoéw BNI

Spotkania Grup w trakcie tworzenia - tzw. Core Teamdw rdznia sie od spotkarn Grup dziatajgcych. Z per-
spektywy sprzedazy zazwyczaj mozna spodziewaé sie tutaj znacznie wiekszej liczby kandydatéw. Z per-
spektywy pokazania wartosci BNI - podczas takich spotkan jeszcze ,nie robimy BNI” - na spotkaniu nie
ma rekomendacji, Cztonkowie nie wymieniaja sie biznesem, jest za to bardzo duzo komunikacji na temat
tego, co jest mozliwe, omawia sie takze wartos$ci z uczestnictwa w BNI. Spotkania Core Teamdw sg obecnie
jednym z najskuteczniejszych sposobdw rozwoju organizacji. Do pluséw nalezy zaliczyé sporg skale, prze-
widywalno$¢ (formuty, iloSci Gosci), duza kontrole nad przekazywanym komunikatem.

Wiasne kontakty biznesowe

Dziatajgc przez lata w biznesie, kazdy z nas poznat wiele oséb. Cze$¢ z nich moze byé idealnymi kandy-
datami do BNI. Warto od$wiezy¢ kontakty lub porozmawiaé z osobami z naszego otoczenia biznesowego
na temat networkingu, rozwoju firmy, BNI. Plusem jest zazwyczaj dobra lub przynajmniej niezta relacja oraz
pewien poziom zaufania. Dzieki czemu szybciej mozemy przej$é do ttumaczenia dziatania BNI zamiast bu-
dowania zaufania.

Eventy typu ,,Dzien Goscia”

Aby nadaé¢ duzg dynamike rozwoju Grupy oraz da¢ Cztonkom
mozliwo$¢ poznania szerokiej Grupy oséb, raz na jaki$ czas or-
ganizowane sg tzw. ,,Dni Goscia”. Cztonkowie oraz zesp6t BNI
odpowiedzialny za dang Grupe zapraszajg swoich Gosci na duzy
event, ktéry ma formute nieco podobna do normalnego spotka-
nia BNI, ale jednak dostosowang do duzej ilosci oséb na sali.
Z jednej strony pokazujemy, jak BNI dziata w praktyce, z drugiej
opowiadamy o tym, co jest mozliwe. Zaleca sie organizowanie
Dnia Goscia w Grupach minimum raz na p6t roku. Wsrdd pluséw
tej formy jest na pewno duza ilo$¢ oséb w jednym miejscu - do-
skonale pokazuje to potencjat BNI, nalezy jednak pamietac, ze
wymaga to wiekszej uwagi i dopilnowania podczas eventu oraz
po nim. W gronie wielu oséb fatwiej ,,zgubi¢” kandydata lub nie
poswieci¢ mu wystarczajacej ilosci czasu i uwagi.

Eventy typu ,,Dzien Branzowy”

Dni Branzowe to eventy specjalne, na ktdére Cztonkowie oraz
zespdt BNI odpowiedzialny za dang Grupe zapraszajg osoby
powigzane z jaka$ konkretna branzg lub obszarem czy zagad-
nieniem. Przyktadowe Dni Branzowe to np. Dzien Branzy prze-
mystowej, Dzierh Branzowy marketingu i reklamy, spotkanie dla
branzy IT itp. Dzieki temu, Zze na sali jest wiele oséb dziataja-
cych w podobnych obszarach, pojawia sie sporo mozliwosci
dla uczestnikéw, co wptywa réwniez znaczgco na pokazanie
wartosci z dziatania w BNI i konwersje. W wielu Grupach Dni
Branzowe zaplanowane sg co miesigc.

Spotkania ,,Kick off” - oficjalne otwarcie Grupy

Spotkanie bedace zakoriczeniem tworzenia Grupy. Gdy w Grupie jest juz wtasciwa liczba oséb, organizowa-
ne jest duze, podobne do Dnia Goscia spotkanie. Czasami Grupa decyduje sie na dwa nastepujace po sobie
(np. w odstepie dwoch tygodni) tego typu wydarzenia. Pokazuje to potencjat i mozliwosci Grupy. Wtasciwie
przygotowany i poprowadzony Kick off jest $wietnym narzedziem sprzedazowym.



Spotkania BNI Online

Spotkania Grup BNI odbywajgce sie na plat-
formie Zoom dajg mozliwo$é zalogowania sie
na spotkanie z dowolnego miejsca i poznania
Czlonkéw Grupy oraz formuty dziatania w or-
ganizacji. Spotkania sg zorganizowane w taki
sposéb, by dawaty mozliwosé networkingu
w dedykowanych pokojach online przed oraz
po oficjalnej czesci. Spotkania online czesto
sg dobrym ,pierwszym krokiem” dla oséb
zajetych lub niebedacych przekonanymi do
przyjscia na spotkanie na zywo. Niektore oso-
by podejmujg decyzje o uczestniczeniu w BNI
jedynie na bazie spotkan online.

Spotkania ,kawowe”

Spotkanie dla zazwyczaj kilku - kilkunastu oséb, podczas ktérego opowiadamy o koncepcie BNI, warto-
$ciach i mozliwosciach oraz o tym, kogo szukamy. Na spotkania ,kawowe” Czionkowie oraz zespdét BNI
zapraszajg Gosci, a atmosfera jest nieco luzniejsza niz przy innych spotkaniach - jak na kawie ze znajomymi.
Uczestnicy (Goscie) prezentuja siebie, swoje biznesy, jest tez moment, zeby porozmawiaé o filozofii firmy,
wyznawanych warto$ciach, celach i dziataniach w firmie. Pozwala to dobrze pozna¢ i zbudowac relacje
z kandydatami.

Webinary dla Gosci

Dedykowane Gosciom spotkania online, podczas ktérych méwimy o networkingu i sposobach rozwijania
firmy dzieki rekomendacjom. Na webinarze pokazujemy warto$¢ z dziatania w taki sposdb, podajemy takze
przyktady oraz inspirujgce historie (najczes$ciej prowadzacego). Dzieki takiej formule w spotkaniach moze
uczestniczy¢ wiele oséb i moga one by¢ organizowane stosunkowo czesto. Webinary moga petni¢ funkcje
~pierwszego kontaktu” z organizacjg lub byé sposobem na dodatkowe pokazanie wartosci dla os6b niezde-
cydowanych.
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Spotkania 1 na 1 z Cztonkami Grupy w celu pozyskania kontaktow

Spotykajac sie indywidualnie z Cztonkami Grupy, szczegdlnie gdy podczas spotkania wnosimy dla nich
warto$é, pomagamy im w jaki§ sposob, warto zapytac¢ lub poprosi¢ o uméwienie spotkania, przekazanie
kontaktu lub zaproszenie na spotkanie kandydata do Grupy. Mozna réwniez umdwié sie na spotkanie typo-
wo dedykowane zaproszeniu Gosci. Wiele oséb ma odpowiednie kontakty, chce poméc, ale nie wie, w jaki
sposob, nie czuje sie pewnie lub nie ma ,impulsu” do dziatania. Spotkanie indywidualne czesto przynosi
bardzo dobre rezultaty, szczegdlnie jezeli zadbasz nie tylko o swoj interes, ale rowniez o relacje i wartos¢ dla
drugiej osoby.

Zrédta kontaktéw (np. Ambasador Grupy)

Zwigzane z biznesem osoby z szerokg siecig kontaktow czesto chcg pomoc w rozwoju naszej inicjatywy
i zapoznaé swoich znajomych, klientéw czy wspdtpracownikéw z naszymi dziataniami. Wiele oséb robi to,
poniewaz chce pomdc nam i swoim klientom. Czasami jest to wspétpraca komercyjna - Dyrektor Regionalny
podpisuje w takim wypadku umowe z kandydatem na takg funkcje. Jezeli czujesz, ze znasz wiasciwg osobe
tego typu - porozmawiaj z Dyrektorem Regionalnym. Przyktady cech Ambasadoroéw, ktérzy moga byé sku-
teczni: osoby pracujgce w bankowosci dla firm, bankowos$ci korporacyjnej, osoby dziatajgce w prasie bizne-
sowej, osoby organizujgce eventy dla przedsiebiorcéw (o innym niz nasze charakterze), doradcy podatkowi,
ksiegowi itp. Branza nie jest bardzo istotna, bardziej liczy sie sie¢ kontaktow i to na ile kto$ ,,rezonuje” z tym,
co robimy. Czy jest ,zakochany” w BNI, czy potrafi zaciekawié, zaintrygowaé tym innych. Zrédta kontaktéw,
aby dziataty skutecznie, powinny zosta¢ przeszkolone, ,wyposazone” (w narzedzia - informacje, materiaty,
zaproszenia itp.). Odpowiednia sie¢ zrédet kontaktdéw moze odmieni¢ oblicze regionu i zagwarantowac bar-
dzo duze przyrosty.

Eventy zewnetrzne, BNI jako partner

Jako organizacja posiadamy bardzo duzg wiedze
w zakresie networkingu oraz rekomendacji. Jeste-
$my pozadanym partnerem na eventy organizowa-
ne przez innych, poniewaz mozemy pomaoc zorga-
nizowa¢ networking przed eventem oraz wnie$é
sporg warto$é merytoryczng np. podczas wystg-
pien, podnoszac przez to range i wartos¢ eventu.
Nalezy bardzo ostroznie dobieraé eventy, w ktérych
uczestniczymy, angazujgc naszg marke tylko w te,
w ktérych powinniémy uczestniczyé. Kluczowe jest
partnerskie podejscie i jasno$¢ ustalen z organi-
zatorem. Jaka bedzie nasza rola? Na ile mozemy
promowaé¢ samo BNI? Czego oczekuje od nas or-
ganizator?

Bardzo wazne jest, aby na tego typu wydarzeniach
shie sprzedawac”, nie promowac¢ agresywnie BNI,
nie przekonywaé na site o wartosci organizacji. To
miejsce, w ktérym w subtelny sposéb mozemy po-
kazaé, ze jesteSmy profesjonalistami - ekspertami
ds. networkingu i rekomendacji oraz zaprosi¢ kandy-
datéw na nasze spotkania czy do dalszych rozméw.




