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Introducción 
 

¡Te damos la bienvenida al Programa de Éxito 
para Miembros! 
Este manual digital, diseñado para consultarse 
fácilmente desde tu celular, te ofrece 
herramientas prácticas para hacer crecer tu 
negocio con el networking estratégico de BNI. 
Es un recurso que te acompaña como 
networker, reforzando nuestra filosofía de 
Ganar Dando: cuando ayudas a otros, también 
creces tú. 
El objetivo es apoyarte con un programa 
estructurado, positivo y enfocado en resultados, 
donde las referencias impulsan tu éxito. 
¡Es momento de comenzar! 

 

Lorena Medina y Yadira Luna, directoras nacionales de 
BNI México. 

Carlos Medina, fundador de BNI México. 
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1.​Cultura BNI: Misión, visión, 
valores y Políticas de BNI 
 

 
 

Nuestros valores fundamentales 
BNI se basa en un conjunto de principios 
rectores que forman la base sobre la que los 
miembros interactúan, se comportan y alcanzan 
sus objetivos comerciales. 

 
Givers Gain® 
Givers Gain (Los que dan, reciben) es la 
filosofía subyacente de BNI. Somos ejemplo de 
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que, si proporcionamos negocios a otras 
personas, conseguiremos negocios a cambio. 
 
Aprendizaje permanente 
Creemos en la mejora continua de las 
habilidades personales y profesionales. BNI 
proporciona una amplia gama de oportunidades 
para respaldar el aprendizaje permanente. 
 
Tradición e innovación 
En una organización, la tradición nos dice de 
dónde venimos y sienta las bases de quiénes 
somos, pero siempre debemos buscar formas 
de innovar. 
 
Actitud positiva 
BNI proporciona un entorno que le permite 
rodearse de personas que quieren ayudarle a 
que tenga éxito. 
 
Desarrollo de relaciones 
El desarrollo de redes de negocios consiste 

5 
 



 

más en cultivar relaciones con nuevos 
contactos que en cazarlos. Las personas 
quieren hacer negocios con personas que 
conocen y en quienes confían. Se trata de 
cultivar esas relaciones. 
 
Responsabilidad y rendición de cuentas 
Si desea contar con una potente red de 
contactos personal, debe asumir la 
responsabilidad y rendir cuentas a los 
miembros de nuestro grupo. De lo contrario, se 
convierte en un grupo social. 
 
Reconocimiento 
Es importante reconocer a quienes contribuyen. 
 
Una de las características de nuestra 
metodología es que si tú concretas un 
negocio a partir de una referencia que 
recibes, no debes dar comisión alguna a 
quien te dió la referencia. El acuerdo es que 
tú te comprometas a conseguir una referencia 
calificada para esa persona que te ayudó. 
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 Políticas Generales   
  
Los Comités de Membresía de cada capítulo 
tienen la autoridad final relacionada con la 
aplicación de las Políticas de BNI. Los Comités 
de Membresía pueden poner a un miembro de 
BNI en período de prueba o abrir la 
clasificación de un miembro por incumplimiento 
de las Políticas de Miembros, el Código de 
Ética o los Valores Fundamentales de BNI. 
*Siempre haga parte y obtenga la aprobación 
del Director/Director Consultor ANTES de abrir 
la clasificación del miembro. (Manual de 
Operaciones de Capítulo).  
   
1.​Solo una persona de cada clasificación de 

BNI puede unirse a un grupo de BNI. Cada 
miembro solo puede tener una clasificación 
de BNI en un grupo de BNI.   

2.​Los miembros de BNI solo deben 
representar la clasificación profesional 
aprobada por el Comité de Membresía.   

3.​Los miembros de BNI deben llegar a tiempo 
y permanecer durante todo el tiempo de 
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reunión publicado.   
4.​Un individuo solo puede ser miembro de un 

Capítulo BNI. Un Miembro no puede estar 
en ningún otro programa que permita solo 
una persona por profesión y/o donde la 
generación de referencias sea un objetivo 
de la membresía.   

5.​A un miembro de BNI se le permiten tres 
ausencias en un período continuo de seis 
meses. Si un Miembro no puede asistir, 
puede enviar un sustituto; esto no contará 
como una ausencia.    

6.​Se espera que los miembros participen en 
el Capítulo de BNI trayendo referencias y/o 
visitantes calificados.    

7.​Los visitantes pueden asistir a las reuniones 
del Capítulo BNI hasta dos veces.    

8.​Solo los miembros de BNI que hayan 
completado el Programa de Éxito para 
Miembros y los Directores/Directores 
Consultores de BNI pueden realizar 
presentaciones principales durante las 
reuniones de BNI.    

9.​Las ausencias son posibles por ciertas 
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circunstancias atenuantes (por ejemplo, un 
problema médico prolongado que impida 
que el miembro trabaje) a discreción del 
Comité de Membresía.    

10.​Los miembros que deseen cambiar su 
clasificación de BNI deben entregar una 
nueva solicitud de membresía para su 
aprobación.    

11.​Todas las listas de miembros de BNI son 
solo para el propósito de dar referencias y 
construir relaciones. Antes de enviar 
cualquier comunicación de marketing o 
solicitud de negocios a Miembros de BNI 
fuera de su Capítulo o a 
Directores/Directores Consultores, el 
destinatario debe dar su consentimiento. El 
consentimiento debe ser libre, específico, 
informado e inequívoco.*   

12.​La renovación de la membresía está sujeta 
a la aprobación del Comité de Membresía 
del Capítulo.   

* Para mayor información acerca del 
tratamiento de sus datos personales y de los 
derechos que puede hacer valer, usted puede 
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tener acceso a nuestro aviso de privacidad 
completo en el sitio 
https://bnimexico.com/es-MX/avisodeprivacidad    
Las Políticas están sujetas a cambios. Todos 
los cambios a las políticas propuestos deben 
ser revisados primero por la Junta Internacional 
de Asesores.   
 
Políticas administrativas  
1.​Existe una cuota de registro inicial, así 

como una cuota de membresía que puede 
ser anual o por dos años. Contacte al 
Director Ejecutivo o Secretario/Tesorero 
local para conocer las cantidades y formas 
de pago de cada Región    

2.​BNI puede establecer capítulos en cada 
ciudad o comunidad con personas 
interesadas en desarrollar un negocio 
basado en las referencias. Además, BNI se 
reserva el derecho de abrir más de un 
capítulo por comunidad o ciudad donde la 
demanda de los servicios de BNI se 
requieran.   

3.​Las cuotas de membresía se pagan 30 días 
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antes de la fecha de vencimiento. Los 
miembros que no paguen antes del primer 
día del mes en que vence, se consideran 
tardíos y se les cobrará un cargo por 
retraso. Si las cuotas no se pagan en un 
plazo de 15 días, el miembro será dado de 
baja oficialmente de BNI.   

4.​Las cuotas no son reembolsables. Se 
entregará un Certificado de Crédito, previa 
solicitud, a los Miembros que estén en 
buena situación, por la parte no utilizada de 
su tiempo.  Este certificado de crédito 
tendrá una validez de 2 años a partir de la 
fecha de emisión.    

5.​Las cuotas no son transferibles de una 
persona a otra a menos que pertenezcan a 
la misma compañía.   

6.​BNI es un servicio de mercadotecnia 
ofrecido por BNI Global, LLC. BNI o 
cualquiera de sus franquicias se reservan el 
derecho de descontinuar la participación de 
un miembro en este programa.   

7.​Un miembro que solicite una transferencia 
de su capítulo actual a un nuevo capítulo 
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deberá llenar una nueva solicitud para que 
la revise el Comité de Membresías del 
nuevo capítulo. Además, si el miembro tiene 
menos de 6 meses de crédito de 
membresía, deberá hacer un pago de 
renovación. En caso de que tenga 6 meses 
o más de crédito de membresía, no se 
requerirá una inversión adicional. Una vez 
aceptado en el nuevo capítulo, el crédito del 
capítulo anterior será tomado en cuenta en 
su nueva membresía, así como el tiempo de 
renovación, si aplica.     

   
Política de No Discriminación   
BNI Global requiere que los Capítulos revisen y 
seleccionen a las personas para ser miembros 
en todas las clasificaciones en función de sus 
cualidades, sin tener en cuenta la raza real o 
percibida (incluida la textura del cabello y los 
estilos de cabello naturales), color, género, 
identidad o expresión de género, religión, credo 
religioso (incluida la vestimenta religiosa y el 
aseo religioso), origen nacional, ascendencia, 
ciudadanía, estado civil, estado de pareja de 
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hecho,  orientación sexual, edad o 
discapacidad física o mental, condición médica 
o información legalmente protegida según lo 
definido por la ley local o estatal, estado como 
víctima de violencia doméstica, agresión sexual 
o acecho, la inscripción en un programa de 
asistencia pública o cualquier otra clasificación 
protegida por la ley aplicable (denominadas 
"características protegidas"). BNI no apoyará 
ninguna acción del Capítulo cuando viole esta 
declaración de no discriminación.    
   
Política contra el acoso   
BNI no tolera el acoso de nuestros 
Franquiciados, Equipos Regionales, Equipos 
de Liderazgo o Miembros por parte de otros. 
Cualquier forma de acoso por motivos de raza, 
credo, color, edad, sexo, orientación sexual, 
identidad de género, origen nacional, 
ascendencia, estado de ciudadanía, religión, 
estado civil, discapacidad, servicio militar o 
condición de veterano, información genética o 
cualquier otra clasificación protegida por las 
leyes y ordenanzas federales, estatales o 
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locales aplicables, está prohibida y será tratada 
como un asunto disciplinario.  BNI está 
comprometido con crear una red libre de acoso.   
   
Además, como BNI es una organización global 
con una membresía diversa. Es 
responsabilidad de todos los miembros, 
directores, franquiciados, equipos regionales y 
equipos de liderazgo promover la atención y la 
sensibilidad hacia las diferencias culturales. De 
este modo, BNI está en mejores condiciones de 
servir a sus miembros creando un entorno 
agradable.    
   
Lineamientos del Programa  
Los Lineamientos del Programa no son 
políticas sino prácticas recomendadas que 
permiten que el capítulo funcione de manera 
más efectiva.   
   
Visita a los Capítulos  
●​ Antes de visitar otro Capítulo, es una buena 

práctica, que el Miembro visitante llame al 
Presidente de dicho capítulo para avisarle.   
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●​ Los Miembros que estén de visita en otros 
capítulos deben anunciar que pertenecen a 
otro Capítulo.   

●​ Los Miembros visitantes deben evitar 
generar competencia con un miembro de 
ese Capítulo.   

●​ Los Miembros visitantes deben pagar su 
acceso, según aplique.   

●​ Un Miembro visitante debe apegarse a los 
mismos términos que un visitante normal, 
es decir, no más de dos asistencias.   

  
Ausencias y Retardos   
●​ Las ausencias y retardos significan menos 

negocios para los Miembros, por lo tanto, el 
Comité de Membresías de un capítulo 
puede enviar advertencias a los Miembros 
que constantemente llegan tarde o se van 
temprano. Si el problema continúa, el 
Comité de Membresías puede decidir abrir 
la clasificación de dicho Miembro.   

  
Programa de Sustitutos  
●​ Entre la gente que puede ser considerada 

15 
 



 

como sustitutos se incluye a tus clientes, 
amigos, familiares, miembros BNI de otros 
capítulos y empleados.   

●​ El propósito principal para un sustituto es 
representar a un Miembro de BNI. BNI 
recomienda el mínimo uso de sustitutos.    

●​ El capítulo debe estar enterado de que un 
sustituto irá a la reunión. El Anfitrión debe 
estar ahí para recibir al sustituto y darle la 
bienvenida a la reunión.   

  
Representación Empresarial  
●​ Los miembros acuerdan representar 

únicamente la clasificación profesional 
aprobada por el Comité de Membresías.   

●​ Los Miembros de BNI que representan a 
organizaciones de marketing multinivel 
deben representar sus productos y servicios 
en BNI, y no el elemento de oportunidad de 
negocios de sus empresas.  
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2.  Metas de Rentabilidad. 
 
 

 
Escanea este código que te 
permitirá descargar un archivo de 
BNI Business Builder  en el que 
puedes calcular de manera 

automática las referencias que debes recibir 
para que BNI sea rentable para ti.  
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3. Metas de desempeño o 
rendimiento. 
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Aprende a sembrar 

 

4. Genera referencias para 
otros/as 
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Nivel o temperatura de las referencias 

Para ayudar a identificar valor y oportunidad, 
hay una escala en tus referencias, del nivel 1 al 
5. 
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Nivel 1 

Autorizas al cliente potencial a usar tu nombre 
como referencia. Esto puede ayudarle a 
obtener una cita o atención más rápida, 
dependiendo de la relación que tengas con tu 
compañero de capítulo. 

 

Nivel 2 

Envías un correo o un mensaje por WhatsApp 
recomendando a tu compañero, sus productos 
o servicios. Este mensaje le da más fuerza a la 
referencia y apoya su negocio. 

Nivel 3 

Calificas la necesidad del cliente potencial y le 
explicas cómo tu compañero puede ayudarle a 
resolver su problema. Aquí ya cuentas con el 
permiso del cliente para hacer la conexión.
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Nivel 4 

Además de calificar la necesidad, organizas 
una cita en nombre de tu compañero. Esto da 
claridad sobre el cuándo y dónde, lo que 
fortalece la conexión. Es importante coordinar 
con tu compañero para asegurarse de que la 
cita funcione para ambos. 

Nivel 5 

Organizas una cita entre tú, el cliente potencial 
y tu compañero, y haces la presentación 
personalmente. Esto genera más confianza y 
permite explicar con claridad cómo el negocio 
de tu compañero puede ayudar al cliente 
potencial. 

Cuanto más alto es el nivel, mayores son las 
oportunidades de negocio entre el cliente 
potencial y tu compañero de capítulo. Todos 
en BNI deberían buscar generar al menos 
referencias de nivel 3, ya que es ahí donde 
comienza el verdadero valor.  
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¿Quieres profundizar sobre la temperatura de 
las referencias? 

Te recomendamos tomar el módulo “PEM 
Generar Referencias” disponible en la 
plataforma BNI Business Builder. 
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5. Curva de las referencias 
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6. Patrocinar: Invitar con Visión 
de Negocio 
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¿Qué significa 
invitar a un 6? 
Networking Up / 
BNI Tips 
Checa este video 

https://www.youtube.com/watch?v=sXC26
lNhQ6s 
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Tres formas de cosechar o 
pedir referencias 

7. Reuniones 1a1 
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Accede al archivo de los formatos 
1a1 escaneando este código que te 
llevará a BNI Business Builder.  

 
 

También puedes acceder dando clic en 
Formatos 1a1 en BNI Business Builder 
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8. Tu Presentación semanal 
estratégica 
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9. Tu presentación principal 
 

Presentación Principal 
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10. ¿Qué vimos hoy? 
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1.​ Registra como 1 unidad de educación 
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¿Tu nombre no apareció en la lista de registros del 
evento en BNI Connect? No te preocupes, aún 
puedes hacer tu registro. 
 
Haz clic aquí para ver el tutorial paso a paso: 
 
https://drive.google.com/file/d/1Q0Rl8HCk93EM9Ryw
ktojd2jBEtrKNEYB/view?usp=sharing 
 
Solo recuerda que el registro en BNI Connect debe 
hacerse el mismo día del evento, así que no dejes 
pasar más tiempo. 
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Si quieres conocer qué otras capacitaciones online 
puedes tomar, entra a www.bnimexico.com y da 
click en la sección de eventos. 
 
Recuerda que para que tu asistencia cuente en tu 
historial de capacitación debes registrarte en el 
evento dentro de BNI Connect.  
 
Reconocemos tu interés en adquirir habilidades de 
networking que no solo impulsen el crecimiento de tu 
negocio, sino que también te beneficien tanto en el 
ámbito profesional como en el personal. 
 
Nos vemos en la próxima capacitación. 
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