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Spotkanie z kandydatem - etap trzeci
- obiekcje

Jak radzi¢ sobie z obiekcjami kandydatéw do BNI?

Obiekcje i watpliwosci sg naturalne i nie oznaczajg nic ztego. Wiekszo$¢
z obiekcji da sie pokonaé, a ponizsze przyktady powinny Ci w tym po-
méc. Na bazie wczesniejszej rozmowy dopasuj odpowiedz do odbiorcy.

Materiat dotyczy gtéwnie BNI klasycznego, ale wiele rzeczy jest uniwer-
salnych. Co moze by¢ dla niego istotne? Co chciatby ustyszeé, by zro-
zumie¢ to zagadnienie i podjgé decyzje? Moze zamiast faktow czy od-
powiedzi trzeba odpowiedzie¢ prowokacyjnie, na granicy zuchwatosci?
Moze zagadnienie trzeba przedstawi¢ w cyfrach, wyttumaczy¢ opisowo,
a moze na przyktadzie jakiej$ historii?

Ponizej opisano niektére obiekcje oraz przyktadowe odpowiedzi. Nie jest i nigdy nie bedzie to lista finalna.
Pracuj nad nig indywidualnie i ze swoim zespotem. Wypracuj swoj styl, dopasuj sie do odbiorcy.

Zona/maz ma watpliwosci, méwi, ze to bez sensu.

.

Jakiego typu watpliwosci?

Czy ttumaczytes$ jej jaka to wartos¢ dla firmy i dla Ciebie?

Dzieki dziataniu w BNI mozesz mie¢ wiecej czasu dla rodziny.

Pewnie nie rozumie, jaka jest z tego warto$¢, bo nie miata okazji o tym porozmawiac, np. ze mna, a wiadomo,
ze Ty, nie znajgc nas jeszcze dobrze, nie jestes w stanie odpowiedzie¢ na wszystkie pytania i watpliwosci.
Czy prowadzicie wspdlnie biznes? Moze sie z nig spotkam i odpowiem na pytania i rozwieje watpliwosci?
Umédw mnie z nig, inaczej nie bedzie wiedzieé, o czym rozmawiamy.

Pewnie widzi tylko kwote inwestycji, nie widzac catego szeregu wartosci dtugoterminowych.

A jezeli Ty miatby$ podjg¢ decyzje, jaka by ona byta?

Musze sie skonsultowaé ze wspadlnikiem.

.

.

A gdyby decyzja zalezata od Ciebie, to jaka by byta?

A kto u Was decyduje w najwazniejszych kwestiach - Ty czy wspdlnik?

Co mu powiesz o dziataniach z nami? Ze warto? Ze jakie wartosci jako firma mozecie mieé¢?

Poznaj mnie z nim, jezeli nie byt na spotkaniu, nie zrozumie dlaczego BNI jest unikalne jako organizacja
i moze poméc Waszej firmie.

Pewnie bedzie miat sporo pytan, spotkajmy sie wspdlinie.

A czym wspdlnik zajmuje sie w firmie? Czy kwestie networkingu, pozyskiwania klientow sg bardziej
po jego stronie, czy po Twojej?

Rozumiem, ze jezeli traktujesz BNI jako inwestycje firmy, warto bytoby sie skonsultowaé ze wspdinikiem.
A co jezeli potraktujesz to jako inwestycje w Twdj rozwoj jako witasciciela firmy ktéry dodatkowo przy-
niesie zysk firmie?

Jak myslisz, jaka bedzie jego decyzja?

.

Nie bede w stanie by¢ na wszystkich spotkaniach.

Dziatanie w BNI wymaga regularnos$ci i zaangazowania, jak jeste$ na miejscu osobiscie, najwiecej do-
brego sie wydarzy. Cato$¢ dziatari bazuje na relacjach - musimy sie dobrze znaé¢. Wiemy, ze mato kto
jest w stanie by¢ na wszystkich spotkaniach, dlatego istnieje mozliwo$¢ kilku zastepstw lub nieprzyjscia
kilka razy w nieprzewidzianych sytuacjach. Powiedzie¢ Ci o tym wiecej?

Nie rekomendujemy tego, ale jest mozliwo$¢ 3 razy na pét roku nie przyjsé. Ostabia to efekty bo nie jestes ,na
biezgco”, ale jest taka opcja. Znacznie lepiej, jezeli nie mozesz sie pojawi¢ osobiscie, aby kto$ Cie zastapit.
Szacujesz, ze jak czesto by Cie nie bylo? Moze w tych kilku przypadkach zastgpi Cie wspdlnik lub kto$
z Twoich wspotpracownikéw - np. klient?



Pytanie, czy nie bedziesz na wszystkich spotkaniach, bo nie dasz rady, czy dlatego, ze nie czujesz, jakie
to moze by¢ wazne i jakg warto$¢ wnies¢ dla Ciebie? Jezeli to drugie, to porozmawiajmy jeszcze raz
o tym, co dobrego moze sie dla Ciebie wydarzyé.

Co wazniejszego masz do zrobienia w tym czasie?

Co bardziej warto$ciowszego masz w tym czasie?

Bez sensu spotykac sie tak czesto.

.

Jakby to byto bez sensu, to bySmy tego nie robili w ten sposéb w tysigcach Grup w 75 krajach na catym swiecie.
Jezeli nie byloby na to pomystu i spotykaliby$smy sie tylko po to zeby sie spotykaé, to rzeczywiscie by-
toby bez sensu.

Patrzac z boku moze Ci sie tak wydawad, ale w praktyce tylko w taki sposéb mozesz szybko i skutecznie
budowac znaczace relacje z wieloma osobami naraz.

Czestotliwo$¢ sprawia, ze jeste$my na biezaco i mozemy co$ rzeczywiscie robic. Bez tego byliby$my jak
wiele innych organizaciji, w ktérych nic sie nie dzieje.

Moim zdaniem raz w tygodniu poswieci¢ czas na zatrzymanie sie i pomyslenie o rozwoju fir-
my, spotkanie sie z konkretnymi ludZzmi i dodatkowo wygenerowanie potencjalnych deali do firmy,
to nie tak czesto.

Czy méwisz tak, bo ciezko Ci zorganizowaé czas tak, by méc by¢ na spotkaniach, czy nie czujesz war-
tosci ze spotykania sie tak czesto?

Musze by¢ w firmie.

.

Co bedziesz wtedy robit w firmie? Moze BNI sprawi, ze zrobisz to szybciej/skuteczniej/taniej?
Nie mozesz zorganizowac swojego czasu inaczej, czy nie czujesz wartosci, zeby byé na spotkaniu BNI?

Czy bede musiat zaprasza¢ innych, zeby zostali Cztonkami?

.

Bytem na dwdch spotkaniach i nic z tego nie wynikneto

Nie, nie bedziesz musiat.

Nie, nikt nie musi przystepowac do Grupy. Umawiamy sie natomiast, ze kazdy z Cztonkéw sprobuje za-
prosi¢ swoich partneréw, klientéw i wspotpracownikéw na spotkanie, aby$my mogli robi¢ z nimi biznes.
Nie, ale widze, ze masz pewne obawy - mito bytoby, gdyby$ widziat warto$é z dziatania z nami przy-
najmniej na tyle, bys$ chciat zaprosi¢ swoich znajomych do odwiedzenia spotkania. Jezeli bedzie im sie
podobac, moga starac sie o przyjecie do Grupy.

Dlaczego o to pytasz?

Bardzo mozliwe, dlatego Cztonkostwo trwa minimum rok i roz-
poczyna sie od szkolenia, zeby kazdy wiedziat, jak dziatac.

To gra dtugoterminowa - maraton, nie sprint.

Cztonkowie skupiajg sie gtdwnie na pomocy innym Czton-
kom - na tym polega nasz model dziatania. Zeby to sie dziato,
widza sie regularnie i do$¢ czesto. Jezeli byte$ na spotkaniu
dwa razy, nie dziwie sie, ze nic sie nie wydarzyto.

Bedac Gosciem, pewnie troche inaczej podszedtes do sprawy.
W BNI skupiamy sie na pomocy innym, by w przysziosci mieé¢
warto$¢ - tak Cztonkowie dziatajg ze soba, tego ich uczymy. Czy
udato Ci sie komus pomoc?

A oczekiwale$, ze co sie wydarzy?

Plerwsze miesigce to czas na zbudowanie znaczacych rela-
cji i zaufania. Potem mozemy rozmawiaé konkretniej na te-
mat tego co mozemy zrobié wspoélnie. Nazywamy to krzy-
wg wzrostu zaufania - moéwimy o tym podczas szkolenia
wdrozeniowego.

Rozumiem, moze rzeczywiscie to nie jest dla Ciebie. Tutaj
skupiamy sie na grze dtugoterminowej, budowaniu relacji,
wzajemnej pomocy, znaczacych sprawach, nie na ,,szybkich
strzatach”. Jezeli tego oczekujesz - zawiedziesz sie i to pew-
nie nie jest dla Ciebie.
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Firma z mojej branzy jest w innej Grupie i jest niezadowolona.

.

Jaka to firma?

Z czego s3 niezadowoleni?

Skad wiesz? Rozmawiate$ z nimi, czy tylko styszates$?

Czy jeste$ pewien, ze sa niezadowoleni, czy tylko tak méwig, bo chca by¢ jedynym/jednym z niewielu
jubilerébw w BNI i mie¢ zlecenia z wszystkich Grup?

To nie tylko kwestia branzy - bardziej od samego produktu czy ustugi liczy sie osoba, ktdra za nimi stoi.
To cztowiekowi Cztonkowie daja zlecenia, polecajg do swoich znajomych, a nie firmie czy branzy.
Pytanie, czy wykorzystujg wtasciwie dziatanie w BNI?

Czy ta firma ma identyczny model biznesowy, produkty/zespét/koszyk wartosci dla klientéw jak Twoja?

Cztonek Grupy powiedziat mi, ze to nie ma sensu.

.

Powiedziat dlaczego?

Nie wszyscy sg zadowoleni, ale nie zawsze jest to nasza wina, kto$ po prostu moze nie dziata¢ tak, jak
trzeba dziata¢ w BNI, zeby miato to sens.

Nie wiem, o kogo chodgzi i nie musze wiedzieé¢, ale nasuwaja mi sie pytania: czy ten cztowiek jest zaan-
gazowany w Grupe. Widaé, ze dziata i sie angazuje? Pomaga innym, jest wspierajacy? Jezeli nie, to to
rzeczywiscie nie ma sensu i moze tak mysle¢. Szczegdlnie jak mdéwi nowo poznanej osobie, ze to nie
ma sensu - raczej nie skupia sie na tym, jak wykorzysta¢ mozliwosci i podejrzewam, ze nie osiggnie tu
sukcesu. Dla BNI chyba tez nie ma sensu zeby byt w Grupie.

Moze on nie czuje warto$ci - nie potrafi wykorzysta¢ BNI u siebie, ale czy to znaczy, ze BNI nie ma sensu?
W jakim znaczeniu nie ma sensu? Kazdy przychodzi tutaj po co$ innego.

Bytem w podobnej organizaciji i to sie nie przektadato na zysk.

.

Dlaczego sie nie przektadato? [odpowiedz] No wiasnie - to robimy inacze;.

Niech zgadne - ludzie nie przychodzili na spotkania, nie dawali rekomendacji, na spotkaniu byto wiecej
pracownikdw niz wtascicieli firm a Grupa przyjmowata kazdego, kto chciat? Jezeli nie sa trzymane pew-
ne zasady, ktére u nas sg bardzo wazne, to jest spora szansa, ze nie bedzie sig to przektadaé na sukces.
Dalej tam jeste$? Moze zmien na co$ skuteczniejszego?

Podobnej, ale nie takiej same;j.

Powiedz mi, co byto podobnego w tej organizaciji. Jakie sg réznice?

Miata oddziaty w 75 krajach, 310 000 Cztonkdw, dostep do witascicieli najwiekszych firm, regularne spo-
tkania i proces weryfikacji na wejsciu?

Nie potrzebuje sprzedazy.

.

.

Ale przyjatbys dodatkowych dobrych klientow?

A czego potrzebujesz?

To nawet lepiej, mozna sie wtedy skupi¢ na innych rzeczach - szukaniu wspdéinikéw do nowych biz-
nesow, optymalizacjach, sojuszach strategicznych czy zderzeniu mysli z podobnymi Tobie, by jeszcze
lepiej pouktadac firme.

W jakim sensie?

Nie jestes w stanie przyjaé wiecej klientéw? Moze BNI Ci w tym pomoze?

Tu nie chodzi tylko o sprzedaz, ona jest wazna zazwyczaj dla matych i mikroprzedsiebiorcdw.
Przy firmach dojrzatych skupiamy sie na innych rzeczach.

Niczego nie potrzebuje.

.

Moze teraz niczego nie potrzebujesz, ale zaraz mozesz by¢ w potrzebie, jesli nie poswiecisz czasu na
zbudowanie relacji z wiasciwymi osobami, kto Ci to da?

Nie wierze.

Nie ma ludzi, ktérzy niczego nie potrzebuja.

Wydaje Ci sie, ze nic nie potrzebujesz albo chcesz, zebym tak myslat.

Jestes$ pewien? Przed chwila méwites$, ze pracujesz nad.... .

Moze nie potrzebujesz niczego biznesowo, a prywatnie? Masz czas dla rodziny?

Moze jeste$ juz na tym etapie zycia, ze jezeli nic nie potrzebujesz i wszystko masz, to warto sie zasta-
nowi¢, czy nie poméc innym?



Wszystkich znam

« Tutaj jest lista diamentdéw Forbes z Twojego wojewddztwa - naprawde wszystkich znasz?

« Nie chodzi o to, zeby wszystkich znaé, tylko zeby mieé bardzo dobre relacje z Grupg oséb, do ktérych
mozesz sie zwrdci¢ o pomoc.

+ Ok, tu jest lista Cztonkéw naszej Grupy, wiem, ze cze$¢ znasz - ale kiedy ostatnio z nimi rozmawiate$ na
zywo albo przez telefon? Kiedy ostatnio co$ razem zrobiliScie biznesowo?

«  To bardzo dobrze - tatwiej Ci bedzie pomagaé Cztonkom, a dla Ciebie warto$é z bycia w BNI moze by¢
gdzie indziej.

- Znasz wszystkich, ktérych znasz. Nie znasz tych, ktérych nie znasz. Sg tez tacy, ktérych powinienes
znaé i nawet o tym nie wiesz. Tutaj sie dowiesz.

Odpuszczam firme, skupiam sie na rodzinie/pasjach.

«  Fajnie, moze tutaj znajdziesz warto$ciowe osoby, ktére beda Ci towarzyszyé w tej przygodzie?

» Catkowicie odpuszczasz, czy zostawiasz pewne rzeczy i zerkasz “z lotu ptaka”? Jezeli zostajesz w naj-
wazniejszych procesach, moze warto to uzupemié o BNI?

Mam zte doswiadczenie z ktéryms$ z Cztonkow.

+  Moge zapytac o szczegbty?

«  Czy ta osoba zrobita co$ nieetycznego?

«  Dobrze, ze méwisz, bedziemy mogli to sprawdzi¢.

«  Czy to informacje pewne, z pierwszej reki, czy tylko o tym styszate$?

+  Kazdy popetnia btedy - nie znam sprawy. Pytanie, czy to rzecz catkowicie przekreslajgca te osobe?
« W Grupie jest jeszcze 30 innych oséb

Jest u Was jedna osoba, ktorej nie lubie.

*  Moze to nie miejsce na personalne niesnaski.

+ W Grupie jest jeszcze 30 innych oséb.

+  Czy chodzi tylko o to?

+  Mamy jeszcze inne Grupy, by¢ moze w ktérejs jest miejsce dla Ciebie.

« Powiedz ktéra - poprosze jg, zeby odeszta. Oczywiscie zartuje. Rozumiem, ze mozesz nie lubi¢ sie
z wszystkimi, ale czy ma to az takie znaczenie? Czy jest w Grupie przynajmniej kilka oséb, ktére mogtbys
polubi¢ i robi¢ z nimi biznes?

Bytem Cztonkiem 3 lata temu i nie przektadato sie to na zyski.
+  Duzo sie zmienito w BNI przez te 3 lata.

* Zczego to wynikato?

+  Bytes$ zadowolony ze swojego zaangazowania?

+  Czego wtedy szukates w BNI? Czego szukasz teraz?

* Ajak oceniasz BNI/Grupe dzisiaj kontra BNI/Grupe wtedy?

Chetnie, ale za 3 miesiace, bo teraz finalizujemy duzy kontrakt.

+  Moze zarezerwuj miejsce - mozemy moment poczekac i zaraz po zamknieciu kontraktu przejdziemy
do dziatania.

+  Czy to zajmuje Ci 100% czasu?

Chetnie ale za 3 miesiace, jade teraz na wakacje.

+  Moze zarezerwuj miejsce - mozemy moment poczekac i zaraz po dopieciu kontraktu przejdziemy
do dziatania.

+ Na jak dtugo? Moze zacznijmy jeszcze przed wyjazdem, zeby co$ sie dziato, podczas wyjazdu ktos Cie
zastapi, a po powrocie intensyfikujemy dziatania.

«  Sprawdzmy, jak to wyglada w kalendarzu, z jakimi spotkaniami sie naktada.

* Nie ma wakacji od rekomendaciji.

Chetnie ale za 3 miesiace, bo zmieniamy siedzibe/reorganizuje firme/zatrudnitem nowe osoby.
*  Moze BNI pomoze Ci z tym, nad czym teraz pracujesz?
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To nie dla mnie, jestem introwertykiem.

«  Czasami introwertycy sprawdzajg sie bardzo dobrze w BNI - maja cierpliwos$é, nie sg nachalni, budujg
bardzo znaczgce relacje - nie tak duzo, ale za to bardzo mocne.

« Ivan Misner - zatozyciel organizacji, przez New York Times nazwany ojcem wspdfczesnego networkingu
- tez jest introwertykiem.

+  To dobre miejsce, zeby w przyjaznym $rodowisku nauczy¢ sie networkingu i swobodnie rozmawiac z ludzmi.

+  Widzisz sie czesto z tyloma osobami? Moze nie jeste$ introwertykiem, tylko nie miate$ okazji odkry¢
swoich umiejetnosci w tym obszarze?

Jestem juz w innych organizacjach.

+ ljak dla Ciebie dziatajg? Dobrze? To moze warto wykorzystac réwniez nasza, jezeli przektada sie to na
Twoj biznes? (pod warunkiem, ze organizacje sa niekonkurencyjne).

« | jak dla Ciebie dziatajg? Stabo? To moze warto zastanowi¢ sie nad przystgpieniem do takiej, ktéra na
pewno dziata?

+ To bardzo dobrze - masz do$wiadczenie w networkingu? Czy te organizacje maja taki sam charakter?
Rekomendacje, regularne spotkania, jedna firma z branzy, skupienie na biznesie? Jezeli nie, to moze
warto dodac co$, co zapehi te luke, do Twojego kalendarza i zacza¢ dziata¢ z nami.

Musze odwiedzi¢ kilka spotkan, by podja¢ decyzje.

+  Po co? Moze zaoszczedze Twdj czas i odpowiem na pytania lub watpliwosci. Znam tych ludzi i organi-
zacje bardzo dobrze.

+ Nie ma sensu odwiedza¢ Grupy wiele razy jako gos$¢. Bedziesz sie przygladat zamiast zaczaé dziataé.
Po przystgpieniu odbywasz szkolenie, na ktérym mowimy, jak sie prezentowaé, jak budowag relacje, jak
komunikowaé swoje potrzeby. To wszystko sktada sie w jedng cato$é. Jako Gos¢ tego nie wymyslisz.

+  Chcesz pozna¢ ludzi? Opowiem Ci o nich, bedzie szybciej, z kilkoma mozemy sie nawet uméwié, ale
dziatajmy dynamicznie.

+  Chcesz poobserwowac zasady dziatania? Moze zadaj pytania - o wszystkim Ci opowiem.

+  Mamy zasade, ze nie mozna odwiedza¢ Grupy wielokrotnie. Jezeli o tym nie wiedziate$ i Cztonkowie
dalej Cie zapraszajg, to juz wiesz.

+  Prosba, nie przychodz ponownie jako Gos$¢ - taka mamy zasade. To bytoby nie fair w stosunku do
Cztonkdw - ptaca sktadke i angazujg sie w pomoc innym i za to maja przywilej ciagtego przychodzenia
i korzystania z Grupy.

Nie wiem, w ktorej Grupie bede sie najlepiej czuc.

« Jezeli masz watpliwos$ci, mozemy o tym porozmawiac.

« Jezeli masz watpliwosci po rezerwacji miejsca przez wptate, poszukamy Ci najlepszej Grupy.

« Jezeli jeste$ zdecydowany, pomoge Ci wybrac taka Grupe, w ktérej nie tylko bedziesz sie dobrze czué,
ale tez w ktorej bedzie najwieksza szansa na efekty biznesowe dla Twojej firmy.

Nie wiem, czy ma to sens dla mojej branzy.

» Tu nie chodzi o branze, tylko o to czego Ty potrzebujesz. Czasami bedzie to polecenie klienta, czasami
rozwigzanie problemu, czasami nowy pomyst na biznes, a czasami po prostu mozliwos¢ bycia czescia
Grupy, ktéra pomoze, gdy bedziesz czegos potrzebowac.

« Jak nie sproébujemy, to sie nie przekonamy.

« Jezeli nie jeste$ pewien, nastaw sie na korzysci dla siebie - rozwdj, poznawanie nowych oséb, budowa-
nie relacji z ciekawymi ludzmi. Jezeli co$ sie wydarzy dla firmy - niech bedzie to bonus.

Wiecej moge zarobié, idac do klientow.

*  Mozliwe, ale czy to Cie rozwinie jako przedsiebiorce?

«  Czy tylko tego szukasz? Klientow i zarobku?

«  Czy nie jeste$ w stanie by¢ i u klientéw i tutaj? Twéj kalendarz musi by¢ bardzo napiety.

Bede najwiekszy w Grupie - nic nie zyskam, ludzie chcieli/beda chcieli mi sprzedacé.

« Zawsze jest kto$ wiekszy od Ciebie - jak nie w Grupie to w regionie, jak nie w regionie, to w BNI Polska,
jak nie w BNI Polska to w BNI+, jak nie w BNI+, to w Corporate Connections.

« Nie chodzi o to, kto jest najwiekszy tylko, co mozesz daé od siebie i co zyskac.



Czy jezeli masz duzg firme, rézne potrzeby, a produkty i ustugi Cztonkdw sg dobre i w dobrych cenach,
to czy wolisz je kupié od ludzi, ktérych bedziesz ciagle widywat i miat z nimi dobra relacje, czy od przy-
padkowych firm?

Czy w Grupie nie ma nikogo, od kogo mégtbys cos$ dosta¢ albo czego$ sie nauczyd?

W Grupie sa same mate firmy.

.

.

Moze w Grupie nie ma najwiekszych firm, ale zwréé uwage na to, kto kogo zna i jakie ma mozliwosci.
Nie chodzi o skale firm tylko o kontakty i zaangazowanie - czy osoby, ktére sa w Grupie sg w stanie
i majg mozliwosci, zeby Ci pomdc?

Jezeli Twoja firma jest za duza i nie widzisz tu partneréw do codziennych dziatari, moze porozmawiajmy
o BNI+ albo Corporate Connections. Jaki jest Twéj przychod?

Czemu ciagle tylko ci$niecie na wptate.

.

Nasz model dziatania polega na fgczeniu wtasciwych ludzi ze sobg. Najwazniejszy dla nas jest interes
Cztonkéw. Widze potencijat z dziatania z Toba, ale musze by¢ fair w stosunku do Cztonkdw. Rezerwuj
miejsce i zacznijmy dziatanie, wiem, ze to dobre dla wszystkich stron.

Z catym szacunkiem, jezeli mamy co$ robi¢ wspdlnie, a my bez wptaty dajemy dostep do catej naszej
wiedzy i kontaktéw za darmo - nie jest to w porzadku w stosunku do oséb, ktére zaptacity sktadke.
Chcemy sfinalizowa¢ wptate, bo wtedy mamy pewnosé, ze po obu stronach jest che¢ dziatania.
Po wptacie organizujemy wdrozenie i skupiamy sie na tym ,,jak”, a nie ,,czy” dziatac.

Zrozum nasz punkt widzenia. Mieli$my sytuacje, w ktérych bardzo komus$ pomogli§my w biznesie przed
przystapieniem do organizacji i te osoby nigdy do nas nie wrocity, a czasami nawet nie podziekowaty.
Wiem, ze w Twoim przypadku, by tak nie byto, ale po prostu stosujemy zasade, w mysl| ktérej dziatamy
z Cztonkami Grupy i dla nich generujemy wartos$c.

Chcemy, zeby$ rezerwowat miejsce, bo widzimy, co mozemy razem zrobi¢. Bez wptaty jestesmy caty
czas na ,pierwszej randce” - poznajemy sie. Ty nie masz zaufania, ze warto z nami dziataé, a my, ze Ty
chcesz i$¢ z nami dalej. Zrébmy nastepny krok.

Dlaczego jest tak duzo spotkan?

.

Jezeli widzimy sie czesto, to jesteSmy ,na biezgco” z tym, co dzieje sie w naszych firmach, a to daje
skutecznosé dziatan - duzo rekomendacji i wartosci dla Twojej firmy

Na bazie ponad 38 lat doswiadczen BNI zobaczyto, ze taka czestotliwos$¢ jest najskuteczniejsza.
Istnieja organizacje, ktére spotykaja sie rzadziej, a nawet takie ktoére spotykaja sie raz w roku,
ale to nasza daje najlepsze wyniki, jezeli chodzi o biznes, dla Cztonkdw.

Chcemy dziata¢ intensywnie, nie dla kazdego to bedzie dobre, ale jezeli kto$ ma poukfadana firme, po-
winien spokojnie pozwoli¢ sobie na takg intensywnosc.

Traktujemy spotkania jak spotkanie z najlepszym klientem. Jezeli miatbys$ mozliwos$¢ widzieé sie z najlepszym
klientem dowolng ilo$¢ razy i budowac z nim relacje, to wolatby$ robié to raz na tydzien czy raz na kwartat?
Dzieki temu inni Cztonkowie dobrze poznajg Twéj biznes, beda wiedzie¢ na biezgco, co sie u Ciebie
dzieje, nad czym pracujesz i czego potrzebujesz.

Jezeli widzieliby$my sie rzadziej, ciezko bytoby zbudowaé wiarygodno$¢ i zaufanie, a bez tego nie be-
dziemy robi¢ duzego biznesu.

A jaka czestotliwos$é spotkan Twoim zdaniem bytaby dobra?

Czes¢ spotkan jest online, zeby optymalizowa¢ czas.

Nie mam czasu na BNI.

.

.

.

Potraktuj to nie jako czas na BNI tylko czas na rozwdj swojej firmy dzieki BNI.

Twoja firma jest zbyt wazna zeby$ nie miat czasu na networking.

To go znajdz. Jako wtasciciel firmy zarzgdzasz przeciez swoim kalendarzem.

Stawiam, ze jeste$ w stanie znalez¢ czas, poprzestawiaé rzeczy w firmie. Wydaje mi sie, ze bardziej
chodzi o to, ze nie widzisz wartosci na tyle, zeby to zrobi¢. Mam racje?

Co by sie musiato sta¢ / Co musiatoby dawac¢ Ci BNI, zeby$ znalazt czas?

Co masz na mysli? Nie bedziesz w stanie by¢ na wszystkich spotkaniach czy co$ innego?

A co zajmuje Ci czas w firmie? Moze BNI bedzie w stanie Ci z tym poméc i wtedy znajdziesz czas?

A jezeli potraktujesz to jako czas na swéj rozwdj jako wiasciciela firmy? Zderzenie mysli z innymi podob-
nymi Tobie przedsiebiorcami moze przynies¢ $wietne skutki.
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Nie wiem, czy bede w stanie dawaé rekomendacje - nie mam kontaktow.

.

To ze o tym pomyslate$ pokazuje, jak odpowiedzialnie podchodzisz do sprawy. Wiele razy w historii
BNI okazywato sie, ze osoby ktore miaty takg obawe na poczatku, potem okazywaty sie wyrdzniajgcymi
sie Cztonkami.

Powiedz mi o tym wiecej - dziatajgc w biznesie na pewno znasz rézne osoby. Moze warto usig$c¢ i zasta-
nowié sie, kogo znasz, kto moégtby by¢ wartoscig dla Cztonkéw? Czasami jest to nieoczywiste.

Nie trzeba znaé setek oséb czasami, wystarczy kilka - kilkanascie.

Nie dziwie sie, ze nie wiesz, czy bedziesz w stanie dawaé rekomendacje - przeciez jeszcze nawet nie
poznate$ Cztonkéw. Nie wiesz, czego potrzebuija, jak ich polecaé, do kogo potrzebujg dotrze¢. To natu-
ralne, ze nie masz jeszcze dla nich kontaktéw.

W BNI uczymy, jak wykorzystac te kontakty, ktére masz i zdobyé nowe - nie tylko poprzez BNI.

A moze masz, tylko jeszcze nie jestes$ pewien, ze chciatbys je przekazac ktéremus z Cztonkdéw? Musisz
przeciez ich poznaé, zbudowaé zaufanie zanim przekazesz im swoje cenne kontakty.

Na spotkaniu nie ma moich klientéw.

To oczywiste, ze na spotkaniu moze nie byé Twoich klientow. Nie skupiamy sie na tym, zeby sobie wza-
jemnie cos sprzedawad, tylko zeby poznac sie na tyle, zebysmy mogli pomagac sobie dotrze¢ do oséb,
ktére znamy.

A czy na spotkaniu byty osoby ktére mogg ich znaé¢? Moze prywatnie, moze ich obstugujg?

Na spotkaniu byto 40 oséb, zatézmy, ze kazdy zna 50 oséb z biznesu - lepiej lub gorzej. To daje luzno
2000 kontaktow. Czy myslisz, ze wérdéd nich moze sie znalez¢ kilku Twoich klientow?

Na spotkaniu sg za to Twoi partnerzy, ktérzy jezeli Cie poznaja i Ci zaufajg, beda Cie polecaé do klientdw.
BNI ma ponad 2500 Cztonkéw w Polsce, BNI+ i Corporate Connections kolejne setki. Czy myslisz,
ze w takim gronie znajda sie jacys$ klienci dla Ciebie?

Spotkania sg co tydzien, na kazdym sg inni Goscie.

Moze na spotkaniach innych Grup sag osoby, ktére bytyby zainteresowane Twojg ofertg?

Jezeli przychodzisz do BNI tylko po klientéw i to jest rzecz, ktéra decyduje, ze nie chcesz aplikowac,
to moze nawet lepiej - BNI nie jest dla Ciebie - zatrudnij na péttorej miesigca handlowca za te pienigdze.
Wiem, ze Krzysztof - Cztonek Grupy - szukat takiego rozwigzania jakie oferujesz. Rozmawiate$ z nim?
Wiem, ze Krzysztof - Cztonek Grupy - ma klienta, ktory szukat takiego rozwigzania, jakie oferujesz. Roz-
mawiates$ z nim?

Jestem pracownikiem firmy, nie decyduje o takich rzeczach.

Wazne, dziataj zgodnie z zasadami w Grupie - jezeli Grupa nie akceptuje pracownikow, rozmawiaj jedy-
nie o mozliwosci przystapienia wtasciciela.

Czy Ty czujesz wartos¢ z dziatania z nami dla siebie i dla firmy?

Moze umdéw mnie z wtascicielem, zeby$Smy mogli wspdlnie porozmawiaé o potencjalnych wartosciach
i korzysciach dla Waszej firmy?

Moze zaprosze wiasciciela na najblizsze spotkanie, zeby zobaczyt, o czym rozmawiamy?

Jezeli chcesz, moge przesta¢ Ci krétka wiadomos$é z wideo, zeby wtasciciel firmy zobaczyt, o czym
rozmawiamy.

Moze porozmawiam telefonicznie z wtascicielem firmy, w ktérej dziatasz?

Jak myslisz, co powie witasciciel?

Reorganizuje firme

Nad czym konkretnie pracujesz? Moze BNI bedzie w stanie pomdc Ci w tym, zeby przebiegto to szyb-
ciej, lepiej albo kosztowato mniej?

To bardzo dobrze, moze dziatanie w BNI da Ci inspiracje i wskaze kierunki, ktdre warto rozwazyé? Kazdy
ma inne doswiadczenia i wiekszos$¢é z nas jest w ciggtym procesie poprawiania swoich firm.

A jaka bedzie Twoja rola w firmie po reorganizacji? Jak chciatbys, zeby to dziatato? Twoja rola bedzie
bardziej strategiczna czy raczej operacyjna? Jezeli strategiczna, warto rozwazy¢ BNI, zeby mie¢ szerszy
obraz i moéc regularnie zderza¢ mysli z innymi przedsiebiorcami.

Jaki masz najwieksze wyzwania w tej reorganizac;ji?

Co dokfadnie robisz, jaki ma by¢ efekt koficowy?



Nie dziatam lokalnie.

.

BNI dziata na catym swiecie.

Wielu Cztonkéw dziata poza naszym miastem - majg klientow, partneréw wspodtpracownikéw w catej Polsce.
Zastanéwmy sie, jakie to ma znaczenie. Czego tak naprawde potrzebujesz? Moze to, ze sprzedajesz gtow-
nie do Niemiec nie wyklucza tego, zebys$ osiggat duze korzysci z kontaktu z wiascicielami lokalnych firm?

Nie mam pieniedzy na skiadke.

.

.

.

Przykro mi, ze masz problemy w firmie. Jak moge Ci poméc?

Mamy system ratalny.

Jezeli czujesz, ze dziatanie z nami moze byé dla Ciebie dobre, moze pozycz pienigdze na sktadke?
Rozumiem, sa r6zne sytuacje - raz na wozie raz pod wozem. Pytanie, czy nie ma jakiego$ wydatku w fir-
mie, ktory mogtbys z korzyscia dla firmy zastgpic przystapieniem do BNI, np. uczestnictwo w targach albo
reklamy na bilboardach?

Dlaczego tak drogo?

.

Na temat technik obrony ceny oraz naszego podejscia do tego zagadnienia stworzony zostat osobny
obszerny dokument - techniki obrony ceny. Zapoznaj sie z nim. Tutaj kilka przyktadéw tego, co mozna
powiedziec.

Jest to element weryfikacji ceny. Chcemy mie¢ w organizaciji firmy, ktére staé¢ na takg inwestycje w roz-
woj wiasciciela firmy.

Poréwnujgc do wartosci tego co dajemy, uwazam, ze to wcale nie jest drogo.

Znam organizacje za 3 000 i takie za 100 000. Te za 100 000 zazwyczaj sg lepsze.

Po odjeciu podatku dochodowego i roztozeniu na miesigce to okoto 675 ztotych miesiecznie. Co mozesz
zrobi¢ za takg kwote w firmie?

Jest to koszt w petni kwalifikowalny, z automatu odpada 19% podatku dochodowego.

A ile wart jest dla Ciebie dobry klient?

A ile wart jest dla Ciebie Twéj rozwéj?

Kiedys$ kosztowato 3 tysiace, teraz 15 czemu?

Na temat technik obrony ceny oraz naszego podej$cia do tego zagadnienia stworzony zostat osobny obszerny
dokument - techniki obrony ceny. Zapoznaj sie z nim. Tutaj znajduje sie dostownie kilka przyktadéw tego, co
mozna powiedzieé.

Rozwijamy sie jako organizacja - wiecej ludzi, lepsze materiaty i przede wszystkim coraz wiecej konkret-
nych wiascicieli firm, z ktérymi mozesz robi¢ biznes.

Cena byta niedoszacowana, przez to kazdy mégt sobie pozwoli¢ na BNI i mieliSmy sporo firm, ktére nie
dziataty dobrze.

Wolisz by¢ w organizacji z firmami, ktére ptaca za wejscie 10 000 czy 3 000 i kazdy moze wej$¢? Jakie
osoby bedg siedzieé z Tobg w jednym i drugim przypadku?

Wieksza cena to tez wieksze zaangazowanie Cztonkéw, kazdy traktuje sprawe powaznie.

Bo jest to warte znacznie wiecej niz 10 000.

Kiedy$ w Polsce byto 300 Cztonkéw teraz jest 1700+ oraz BNI+ i Corporate Connections.

Taniej nie bedzie.

Zdradze Ci w sekrecie - taniej nie bedzie.
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