W sprzedazy koncepcja 10X znajduje odzwierciedlenie miedzy innymi w koncepciji 16 touchpointéw. Wg
Granta Carone nalezy 16X skontaktowaé sie z kandydatem (w rézny sposéb, za kazdym razem wnoszac dla
niego wartosé), aby doszto do sprzedazy.

Nastawienie

Czy kiedy do kogo$ dzwonisz z radoscig i ekscytacjg odbiera telefon? Czy ty czujesz rados¢, gdy do kogos$
dzwonisz? Nasze emocje i przekonania w znaczacy sposob wptywajg na to, jak sie komunikujesz, co prze-
kazujesz i co dociera do odbiorcy. Zastandw sie jak chcesz by¢ odbierany a nastepnie pomysl czy Twoje
dziatania sg z tym zgodne. Zastandw sie, czy jestes$ odbierany jako profesjonalny, opanowany, przygotowa-
ny, pewny siebie, konkretny itp.? Czy kojarzysz sie pozytywnie? Wszystko zaczyna sie od nastawienia

Zapraszanie Gosci na spotkanie Grupy

Zaproszenie kandydata na spotkanie Grupy jest jednym z najlepszych sposobéw na pokazanie mu wartosci
z dziatania z nami. Podczas spotkania moze pozna¢ Cztonkdw, zobaczyé, jak jesteSmy zorganizowani oraz
ocenié, jakie mozliwosci daje mu dziatanie z nami.

Doswiadczenie zwigzane ze spotkaniem Grupy zaczyna sie juz w momencie zaproszenia kandydata. Jezeli
zrobimy to dobrze, istnieje znacznie wieksza szansa, ze dotrze na spotkanie oraz ze odbiér tego, co robimy,
bedzie prawidtowy - podczas spotkania zwrdci uwage na wiasciwe rzeczy.

Ponizej znajduje sie kilka materiatow, ktére moga utatwi¢ zapraszanie Gosci na spotkania Grupy oraz zbidr
zasad z tym zwigzanych.

Zapraszajac Gosci ha spotkanie, pamietaj o kilku zasadach:

» serdeczne, partnerskie nastawienie;
«  konkretne w rzeczowy sposob przekazane informacije;
- pokaz warto$¢ z uczestnictwa;

»  zainteresuj sie odwiedzajgcym; (14
«  pamietaj o Call To Action - ustal kolejny krok, potwierdz
uczestnictwo. U ,OO d S ta w

zapraszania Gosci
powinno lezec

U podstaw tego procesu powinno lezeé¢ przekonanie, ze

jako organizacja mamy dla przedsiebiorcoéw gigantyczng '
warto$¢. Odwiedzajac nasze spotkania, moga poznaé nie- p rzekonanle’
samowitych ludzi, zdoby¢ klientéw, niedostepna nigdzie in- Ze /ako Ol’ganlzaC/a

dziej wiedze czy znalezé wspodlnikdw. Pamietaj o tym.

o generujemy
Czes¢ z odwiedzajacych widzi potencjat z dziatania z nami . .
i chce staraé sie o przyjecie do Grupy, dzieki czemu moze dla przeds,eblorcow

wspieraé¢ Cztonkéw i czerpaé korzysci regularnie. .
gigantycznag

W dokumencie znajduja sie informacje i sugerowany prze-

bieg rozmowy, podczas ktoérej zapraszamy Gosci. Materiat war tOS'C'
przeznaczony jest dla Dyrektoréw, Ambasadoréw i Czton-
kow BNI.
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Pamietaj, nie istnieje jeden jedyny skuteczny sposéb. Wiele metod przynosi oczekiwane rezultaty. Szukaj
swojego sposobu, ale sprawdz te, ktdre juz zostaty przetestowane i dziataty do tej pory. Po co wymyslaé
koto na nowo?

Pamietaj rowniez, ze od tego, w jaki sposdb zaprosisz swoich partneréw biznesowych na spotkanie BNI,
zalezy nie tylko, czy na nie dotrg, ale réwniez to, w jaki sposdb bedg postrzegaé organizacje. Najwazniejsza
jest spojnose, jasnosé w komunikacji i pokazanie Gosciowi wartosci z samego spotkania. Nikogo nie nama-
wiaj! Pokaz warto$é i zapytaj o decyzje. Badz profesjonalny i méw zgodnie ze swoim stylem komunikacji.

Kompletny proces moze skfadac¢ sie z kilku krokow:

» rozmowa telefoniczna lub na zywo,

«  przestfanie informacji e-mailowo (opcjonalnie zatgczenie Cztonkédw Grupy),
+ potwierdzenie telefoniczne,

»  potwierdzenie sms.

W dalszej czesci przygotowalismy przyktadowe schematy utatwiajace zapraszanie Gosci, a na koncu tego
rozdziatu znajdujg sie dodatkowe materiaty i techniki.

Schematy rozmowy
- zapraszanie Gosci na spotkanie BNI

Ponizej znajduje sie kilka schematéw, ktérymi mozesz sie inspirowaé, zapraszajac Gosci.

Pamietaj, nie istnieje jeden jedyny skuteczny sposéb. Wiele metod przynosi oczekiwane rezultaty. Szukaj
swojego sposobu, uzywaj elementdw, wypracuj swéj styl, ale bardzo mocno rekomendujemy - sprawdz te,
ktére juz dziataja.




Co stychaé u Ciebie w biznesie,
moze Cie poznam z moimi znajomymi...

Etap 1:

W toku rozmowy
zapytaj o biznes np.

Zapraszajacy:

Co stycha¢ w biznesie?

Nad czym obecnie pracujesz?
Czego obecnie potrzebujesz?
Czy jestes$ w stanie przyjac
wiecej zlecen?

Czy szukasz nowych klientéw?
Czy rozwijasz teraz firme?

Czy szukasz nowych mozliwosci
w biznesie?

Z jakimi wyzwaniami obecnhie
sie mierzysz?

Kandydat:

Odpowiedz dajgca pole do rozmowy.

Etap 3:

SCHEMAT 1

@EI

Dobry w przypadku partneréw biznesowych, oséb z ktérymi masz relacje ale nie bardzo bliska,
0sob, z ktérymi dawno sie nie widziates, czy oséb, ktdre poznajesz i rozmawiasz o ich biznesie.

Etap 2:
Zapraszajacy: O to ciekawe. W sumie tak
sobie pomyslatem, ze moze warto, zebys
poznat moich partneréw biznesowych.
Wspotpracuje z Grupa przedsiebiorcdw

z okolicy. Spotykamy sie, zeby pomagacé
sobie rozwijac firmy.

(opcjonalnie)
Jest miedzy innymi

(wymien 2-3 Cztonkéw, podaj branze, firmy, ich klientow).

Chetnie Cie z nimi poznam.

lub

Szukamy do wspotpracy firmy z Twojej
branzy, zeby moc ja polecac do klientow.
lub

Jezeli chcesz, zaprosze Cie na spotkanie,
zebys$ poznat uczestnikow i zobaczyt,

co jest mozliwe.

K: Tak.
Z: Ok, najblizsze spotkanie odbywa sie

(data, miejsce, godzina).

Mozesz by¢?
K: Tak.

Zapraszajacy: Super! Rezerwuje Ci miejsce i bede na Ciebie czekat wczesniej. Poznam Cie

z wszystkimi i dam im znaé, ze bedziesz. Bedzie czas na rozmowy, przygotuj tez pare zdan o swojej
firmie, Zeby$ mégt powiedzie¢ innym, co robisz - dostownie kilkadziesiat sekund. Obowigzuje strdj
biznesowy, po spotkaniu bedzie dostepny positek, zabierz wizytéwki.

Koszt cateringu to

. Do zobaczenia!
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SCHEMAT 2

“Mam Twéj numer od...., wspominat, ze” @@

Dobry w przypadku przekazanych kontaktéw, osob ktére Cie nie znaja. Byé moze styszaty o BNI, ale ich
wiedza jest niewielka lub nie majg wiedzy nt. BNI. Dobrze jezeli osoba ktéra przekazata Ci numer wczesniej
porozmawia z tymi osobami i w paru zdaniach powie im, jaki bedzie temat rozmowy. Dopasuj forme - mozesz
skrocié dystans i nie méwié per ,Pani” lub ,,Pan”, jezeli czujesz sie z tym swobodnie. Schemat dobrze dziata
w przypadku oséb zatrudnionych w BNI, gdzie wystepuja w tej relacji w roli eksperta.

Etap 1:
Zapraszajacy:

(wprowadzenie, nawigzanie)

Witam, z tej strony Jan, mam Twdj numer od Krzysztofa. Czy wspominat, ze bede dzwonit?
Krzysztof wspominat, ze prowadzisz firme w branzy i ze warto,
zeby$my porozmawiali. Wspominat czym sie zajmujemy?

E Bardzo krotkie usystematyzowanie, pokazanie
warto$ci - wypracuj wtasne, np.

Pomagamy witascicielom firm w najwazniejszych dla nich obszarach takich jak dotarcie
do klientéw z rekomendaciji, praktyczna wiedza nt. prowadzenia i rozwijania firmy czy nowe
inicjatywy biznesowe - spotki, wspdlna ekspansja na nowy rynek, nowe produkty itp.

.....

np. Rafat Brzoska - paczkomaty Inpost czy Andrzej Wisniowski - bramy Wisniowski.

Zapraszajacy: Zapraszajacy:

Pytania typu ,opowiedz mi o sobie” Pytania doprecyzowujace np.

Aktualnie szukamy do wspdtpracy firmy z Two- » Co doktadnie robicie?

jej branzy, zeby dziata¢ wspdlnie, pomagaé « Jakich klientow obstugujecie?

sobie rozwija¢ firmy. Krzysztof wspominat, « Jakie najblizsze plany?

ze warto bytoby porozmawiaé. Nie wiem, czy » Prowadzisz biznes sam,

mamy potencjat, zeby co$ zrobi¢ wspdlinie, ale czy ze wspolnikami?

chetnie postucham na temat Ciebie i Twojej « Na czym sie skupiasz jako wtasciciel?
firmy. Jezeli okaze sie, ze warto sie spotkaé, » Skad sie znasz z Krzysztofem?
ustalimy nastepne kroki. Powiesz co$ wigcej na Robiliscie cos razem?

temat swojej firmy?

o W tej czesci stuchaj aktywnie, zadawaj pytania, wyrazaj uznanie za osiagniecia (pomaga zbudowac relacje), mozesz notowac.



Etap 3:

Zapraszajacy:

Podsumowanie i ,call to action”, np.:
Naprawde dziekuje za ciekawg rozmowe. Fajnie byto postucha¢ o Twojej firmie.

Szczegdlnie ciekawe dla mnie byto to, jak méwites o

(wstaw tutaj ciekawe fakty z rozmowy, np. ,Planach ekspansji na rynek niemiecki i innowacjach, ktére wprowadzacie w przemysle”).

Widze spory potencjat do wspétpracy na przykfad

(wstaw tutaj rzeczy ktére widzisz jako szanse do wspodtpracy jezeli takie widzisz, nie wymyslaj na site)
Jezeli masz ochote, chetnie poznatbym Cie z naszymi wspoétpracownikami, miedzy innymi

Spotykamy sie ,
(szczegodty spotkania, gdzie, kiedy itp.).

Dasz rade byé? Zarezerwowaé Ci miejsce?
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SCHEMAT 3

Dla osoby, z ktéra masz bardzo bliska relacje. [ITP{EI

Nie ttumacz, nie opowiadaj. Jezeli czujesz, ze jest to dla niego dobre, po prostu popros, zeby byt.

Zapraszajacy:

(wprowadzenie, nawiazanie)

Krzysztofie, ide w $rode na spotkanie dobre spotkanie biznesowe dla wtascicieli firm.
Czuje, ze powinienes tam by¢. Na miejscu poznasz ludzi i samg inicjatywe.

Warto. Idziesz ze mna?

lub

Przyjade po Ciebie w $rode - jedziemy na spotkanie BNI.
lub

Mowites, ze potrzebujesz...,

(rézne rzeczy, w ktérych BNI moze pomac)

Jezeli jest to aktualne, moge zatatwi¢ Ci miejsce na spotkaniu biznesowym,
na ktérym wydaje mi sie, ze mozesz znalez¢ rozwigzanie.




SCHEMAT 4

»Na zimno”

Gdy natrafite$ na wiasciciela firmy, ktérego wczesniej nie znates.

Etap 1:

Zapraszajacy:

(wprowadzenie, nawiazanie)

Witam, z tej strony Jan Kowalski. Znalaztem Twoja firme w internecie i widze, ze prowadzisz
drukarnie cyfrowa. Aktualnie szukam takiej firmy dla swoich wspotpracownikéw,

zeby przekazywac do niej zlecenia i polecenia.

Czy szukacie zlecen?

E Bardzo krétkie usystematyzowanie, pokazanie
wartosci - wypracuj wtasne np.

Krétko o nas - pomagamy witascicielom firm w najwazniejszych dla nich obszarach, takich
jak dotarcie do klientéw z rekomendaciji, praktyczna wiedza nt. prowadzenia i rozwijania firmy
czy nowe inicjatywy biznesowe - spétki, wspdlna ekspansja na nowy rynek, nowe produkty itp.

Zrzeszamy witascicieli firm réznej skali - od mikroprzedsigbiorstw po osoby z setki Forbesa
np. Rafat Brzoska - paczkomaty Inpost czy Andrzej Wisniowski - bramy Wisniowski.

Etap 2:

Zapraszajacy: Zapraszajacy:

Pytania typu “opowiedz mi o sobie” Pytania doprecyzowujace np.

Aktualnie szukamy do wspdtpracy firmy z Two- » Co doktadnie robicie?

jej branzy, zeby dziataé wspdinie,pomagaé « Jakich klientow obstugujecie?
sobie rozwija¢ firmy. Nie wiem, czy mamy po- « Jakie najblizsze plany?

tencjat, zeby co$ zrobi¢ wspdlnie, ale chet- « Prowadzisz biznes sam,

nie postucham na temat Ciebie i Twojej firmy. czy ze wspolnikami?

Jezeli okaze sie, ze warto sie spotkaé, ustalimy « Na czym sie skupiasz jako wtasciciel?
nastepne kroki. Powiesz co$ wiecej na temat + Skad sie znasz z Krzysztofem?
swojej firmy? Robiliscie cos razem?

o W tej czesci stuchaj aktywnie, zadawaj pytania, wyrazaj uznanie za osiagniecia (pomaga zbudowac relacje), mozesz notowac.
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Etap 3:

Zapraszajacy:

Podsumowanie i ,,call to action” np.:
Naprawde dziekuje za ciekawg rozmowe. Fajnie byto postucha¢ o Twojej firmie.

Szczegdlnie ciekawe dla mnie byto, to jak méwites o

(wstaw tutaj ciekawe fakty z rozmowy, np. ,Planach ekspansji na rynek niemiecki i innowacjach, ktére wprowadzacie w przemysle”).

Widze spory potencjat do wspétpracy na przykfad

(wstaw tutaj rzeczy, ktére widzisz jako szanse do wspotpracy (jezeli takie widzisz), nie wymyslaj na site)
Jezeli masz ochote, chetnie poznatbym Cie z naszymi wspoétpracownikami, miedzy innymi

Spotykamy sie ,
(szczegodty spotkania, gdzie, kiedy itp.).

Dasz rade byé? Zarezerwowaé Ci miejsce?



Miejsce na notatki:
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Zaproszenie e-mail - potwierdzenie zaproszenia

W momencie gdy Gos$é zostanie zaproszony na spotkanie BNI, warto zadba¢ o to, aby otrzymat podstawo-
we informacje e-mailem. Zatgczenie odpowiednich oséb - np. Zarzadu Grupy lub Cztonkéw, z ktérym chce-
my go skontaktowac. Dzieki temu nie jest umdwiony z jedng osoba czy na ,jakie$ spotkanie”, tylko z kilkoma
osobami, ktére sa w korespondencji. Moze sprawdzié¢ ich firmy, patrzac na domeny, a oni moga odpisa¢ na
wiadomos¢, budujgc podwaliny pod przyszte rozmowy i relacje.

Temat wiadomosci np.

* W nawiazaniu do rozmowy - potwierdzenie spotkania
+ Spotkanie w najblizszy czwartek

*  Potwierdzenie spotkania

* Rezerwacja miejsca na event biznesowy

+ Rezerwacja miejsca na spotkanie

Przyktady e-mail

Nowa wiadomos¢: 00

Krzysztofie, dziekuje za naszg dzisiejszg rozmowe.
W nawigzaniu do rozmowy, potwierdzam spotkanie.

Na miejscu poznam Cie z moimi znajomymi — wtascicielami lokalnych firm, o ktérych Ci wspomi-
natem - zatgczam ich w tej wiadomosci.

Tak jak wspomniatem, szukamy do wspétpracy dobrej firmy z branzy eventowe;.

Porozmawiajmy w czwartek o tym, co jest mozliwe.
Rezerwuje Ci miejsce, do zobaczenia.

Szczegodty spotkania:
Gdzie
Kiedy
O ktorej

Obowigzuje stroj biznesowy, zabierz wizytéwki, przygotuj pare zdan o firmie.
W razie pytan jestem do dyspozycji.

Al & B Wyslij Zapisz

(Zazwyczaj nie rekomendujemy przetadowywania kandydata informacjami na tym etapie. Jezeli jednak czujesz taka potrzebe, mozesz zataczy¢ jakies

podstawowe materiaty o BNI - np. showreel wideo)



Nowa wiadomos¢: 00

Panie i Panowie!

(w tej czesci zwracasz sie do zarzadu, Cztonkéw lub innych oséb ktére chciates zataczyé - jezeli mozliwe, imiennie).

Na nasze najblizsze spotkanie przyjdzie Krzysztof Kowalski, wtasciciel firmy ES Events - lider
w branzy eventéw sportowych.

Chciatbym Was z nim poznaé, czuje, ze macie spory potencjat do wspotpracy. Prosba bgdzcie
troche wczesniej i zarezerwuijcie czas, zeby porozmawiaé z Krzysztofem.

Dziegki!”

o Wazne - w tej czesci wiadomosci warto napisac o osiagnieciach firmy, rzeczach, ktére robig wrazenie. Pokaz, ze znasz osobe, ktora
zaprosite$ - nawet jezeli rozmawiates z nia tylko raz, zapewne masz sporo informacji, ktérych pozostate osoby nie maja.

Jezeli zrobisz to w odpowiedni sposoéb, zaproszony Go$¢ bedzie czut sie wystuchany i doceniony.
Al @R Wyslij Zapisz

Potwierdzenie telefoniczne

Aby osiggna¢ maksymalng efektywnos¢, warto upewnié sie, ze kto$ dotrze na spotkanie.
Skutecznym sposobem jest potwierdzanie telefoniczne np. dzien przed eventem.
Ponizej rzeczy, ktére warto powiedzieé¢ podczas takiej rozmowy np.

.Czesc!

Chciatem sie tylko upewnié, ze dostate$ ee-maila ze szczegdtami spotkania.
Ludzie nie moga sie doczekac, aby Cie poznaé.

Pamietaj, zeby byé troche wczesniej i zabraé wizytéwki.

Pytanie jeszcze czy bedziesz sam, czy chciatbys$ przyj$¢ z kims$ - wspadlnikiem,
partnerem biznesowym? Jesli masz jakie$ pytania - dzwon $miato.
Do zobaczenia.”

,_,Czeéc’:, chciatem tylko dac¢ znag, Potwierdzenie SMS
ze najlepsze miejsce na zapar-
kowanie samochodu to parking
przed hotelem. Osoby, o ktérych
wspominatem, bedg jutro czekac,
zeby Cie poznac.

Pamietaj, zeby zabraé wizytéwki.
Do zobaczenia.”

Al D RS Wyslij

Poza rozmowa telefoniczng warto jeszcze
potwierdzi¢ sms. ZauwazyliSmy, ze znaczgco
podnosi to docieralnosé.
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Dodatkowe materiaty i techniki
utatwiajace zapraszanie

Lista Cztonkow z najwazniejszymi informacjami. Przychody, topowi klienci, flagowe realizacje, w czym fir-
ma jest mocna, nad czym pracuje itp. Posiadajac taka liste, tatwo nawigza¢ w rozmowie do tego, o czym
kandydat moéwi, znalezé naturalne potaczenia, tematy do rozmdw czy innego rodzaju potencjat biznesowy.
Zaproszenie drukowane.

Przyktad:

BNi+

Lista Cztonkow grupy biznesowej
BNI+ Wroctaw

WY grupio srzosramy windciciok | wspdhsiadcicioli frm 0 mocno) poryc na dolnoskgskin nyrku
\Wigkanods proecissbioratw osiags prrychody 5-100 min pin / rok, riskddne wiscej

Fonian) kata oscb daningoych w grupic, kit oo ch dostaineso ome prrydeciow kieno
W razia pytan potadtaimy S0 dyscanyci

Mazwa firmy / branda

Arkadiusz Wadrzyk Codowvy producent Sgnage £ Dighat Signage na Dolnym Sk, produs-
Magit e koskiw mutimectalmoh, maky - archiekiury misiside; Kence IG,
& ientyticac wingaina, muitmada Biank Mlanium, Crods Agricods, Orden. Jananimo Martog, PEF, Komart
; b Gay | Corogramowarss ERP, WS, CRM, B28 - cpfrowa renstormacia oraz ob-

shead soroedody, mocalraprey, gy, wegarce omnichand w punke

Sanle
) thnh sorzacaty, Kiamel Poltkie Parridery, Logns, Mannes Wiacksakn,
corogramcwania ERP WS, CRIAL B2B
Bocian podysask
Beutn Modek MNagveghscy w Polsce producent replk Dron AEG, dystrybuciaw Kilngsy
GF Corp krajach w tym w LSA, diand: Miitanapl,
A Tl preni 1064 rmilicny praycihod,

Majwighsrs w reponiD | jedn 7 pecks Nawipksnych w Poisca lem po-
[khuacych instalatin dia coodowech davwriopdeds, Rodoll, shiapdyw Sidio-

Julita Donoclk
B " weych, selonde samochodowych, kientt Por popowice, Archicom, Angel
Fl'ﬂ'!:'il ¥ Group Poland, resorty gdrekla, wazysthde Kauflandy w Polsce, Aldi, fabry-
¥ ke Meredesa i Jiratiie, salony Jemochodoss np, Mecedes. DCS - Ja-
ke, LEE Cham, Waboo,
Jecing 7 windgoych B najwiksrychl bur archasidonicrmych we Wocla-
. '| &
Biuro ton axA wiu, klenci: Globd Worite Santender Consumer Bank, Teenska Eumnpa,

Vartage Desslapmant - Legnicka 53, Falbryka Mercadesa w Javorre. Bu-

il singss Garden Wrocinw Eipse, wisly geiopets.

Jecng & wighszych Rencelart domdziwe podetkowego we WeooBwiu | re-

TaxAdi ke pionin. khsnct Tarcryiaki SA, Citoers, Had, Salor. PCG. Seandi Homa,
chcrackz b bR Specirum Developmant, Gming Walbrzyoh, Giming Lubin, Universybe Me-
dycemny. Uriwersytal Przyrodniczy.
Anota Si
e Ciate S5 2 MAWIRETYCN Broducnti faferaerlotw w Poisch, wibi Kintiw
£ 5 min. E.Lachens, S hancimed, MiC) B el TiEnAe.
Eajbrwirii ket
Adrian Karpial
el “_n_l;l DWatawia SOME KOMDUIBTWEQD, WEDoIDraca 2 kBentem huanesivym |

hoepoeacygryn, khenct Tancryiski, Techiang
BOrTet Koenoenvey




Materiaty wideo BNI Polska lub danej
Grupy - pokazujgce Cztonkdw lub samag
idee. Na wideo Cztonkowie mogg méwic
o swoich firmach, branzy, skali o tym,
czego spodziewaé sie na spotkaniu, ja-
kie sg wartosci i korzysci z uczestnictwa.

Dedykowane zaproszenie w formie wi-
deo. Zaproszenie na konkretne wydarze-
nie w formie wideo. Stosowane gtéwnie
w przypadku wydarzen specjalnych np.
Dni Goscia, Dni Branzowych.

Zaproszenie graficzne z informacjami nt. wydarzenia.
Przyktad zaproszenia, ktére mozna wysta¢ SMS-em lub e-mailem:

Pamietaj, zaproszenie Goscia to czesto jeden
z pierwszych i bardzo waznych kontaktéw z orga-
nizacjg. Zadbaj o profesjonalizm, przekazanie naj-
wazniejszych informacji upewnienie sie, ze ktos ro-
zumie, o czym rozmawiamy i realnie wyraza che¢
uczestnictwa w spotkaniu (lub jej brak).

Czesto to wiasnie tutaj zaczyna sie proces
podjecia decyzji o dziataniu z nami.
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