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Introduccion

iTe damos la bienvenida al Programa de Exito
para Miembros!

Este manual digital, disenado para consultarse
facilmente desde tu celular, te ofrece
herramientas practicas para hacer crecer tu
negocio con el networking estrategico de BNI.
Es un recurso que te acompana como
networker, reforzando nuestra filosofia de
Ganar Dando: cuando ayudas a otros, tambien
creces tu.

El objetivo es apoyarte con un programa
estructurado, positivo y enfocado en resultados,
donde las referencias impulsan tu éxito.

iEs 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: Mision, vision,
valores y Politicas de BNI

Vision
Cambiando la forma en que el Mundo hace Negocios
Mision
La mision de BNI es ayudar a los miembros a aumentar sus negocios a
través de un programa de mercadotecnia de referencias estructurado,

positivo y profesional que les permita desarrollar relaciones significativas
a largo plazo con profesionales de negocios de calidad.

>
online

Nuestros valores fundamentales

BNl se basa en un conjunto de principios
rectores que forman la base sobre la que los
miembros interactuan, se comportan y alcanzan
sus objetivos comerciales.

Givers Gain®

Givers Gain (Los que dan, reciben) es la
filosofia subyacente de BNI. Somos ejemplo de
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que, Ssi proporcionamos negocios a otras
personas, conseguiremos negocios a cambio.

Aprendizaje permanente

Creemos en la mejora continua de Ilas
habilidades personales y profesionales. BNI
proporciona una amplia gama de oportunidades
para respaldar el aprendizaje permanente.

Tradicion e innovacion

En una organizacion, la tradicion nos dice de
donde venimos y sienta las bases de quienes
somos, pero siempre debemos buscar formas
de innovar.

Actitud positiva

BNI proporciona un entorno que le permite
rodearse de personas que quieren ayudarle a
gue tenga exito.

Desarrollo de relaciones
El desarrollo de redes de negocios consiste
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mas en cultivar relaciones con nuevos
contactos que en cazarlos. Las personas
guieren hacer negocios con personas que
conocen y en quienes confian. Se trata de
cultivar esas relaciones.

Responsabilidad y rendicién 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 Ilas caracteristicas de nuestra
metodologia es que si tu concretas un
negocio a partir de una referencia que
recibes, no debes dar comision alguna a
quien te di6 la referencia. El acuerdo es que
tu te comprometas a conseguir una referencia
calificada para esa persona que te ayudo.
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Politicas Generales

Los Comités de Membresia de cada capitulo
tienen la autoridad final relacionada con la
aplicacion de las Politicas de BNI. Los Comités
de Membresia pueden poner a un miembro de
BNl en periodo de prueba o abrir la
clasificacion de un miembro por incumplimiento
de las Politicas de Miembros, el Codigo de
Etica o los Valores Fundamentales de BNI.
*Siempre haga parte y obtenga la aprobacion
del Director/Director Consultor ANTES de abrir
la clasificacion del miembro. (Manual de
Operaciones de Capitulo).

1. Solo una persona de cada clasificacion de
BNI puede unirse a un grupo de BNI. Cada
miembro solo puede tener una clasificacion
de BNI en un grupo de BNI.

2. Los miembros de BNI solo deben
representar la clasificacion profesional
aprobada por el Comite de Membresia.

3. Los miembros de BNI deben llegar a tiempo
y permanecer durante todo el tiempo de
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reunion publicado.

. Un individuo solo puede ser miembro de un
Capitulo BNI. Un Miembro no puede estar
en ningun otro programa que permita solo
una persona por profesion y/o donde la
generacion de referencias sea un objetivo
de la membresia.

. A un miembro de BNI se le permiten tres
ausencias en un periodo continuo de seis
meses. Si un Miembro no puede asistir,
puede enviar un sustituto; esto no contara
COMO una ausencia.

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

. Los visitantes pueden asistir a las reuniones
del Capitulo BNI hasta dos veces.

. Solo los miembros de BNI que hayan
completado el Programa de Exito para
Miembros y los Directores/Directores
Consultores de BNI pueden realizar
presentaciones principales durante Ias
reuniones de BNI.

. Las ausencias son posibles por ciertas
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circunstancias atenuantes (por ejemplo, un
problema medico prolongado que impida
que el miembro trabaje) a discrecion del
Comitée de Membresia.

10.Los miembros que deseen cambiar su
clasificacion de BNI deben entregar una
nueva solicitud de membresia para su
aprobacion.

11. Todas las listas de miembros de BNI son
solo para el proposito de dar referencias y
construir relaciones. Antes de enviar
cualquier comunicacion de marketing o
solicitud de negocios a Miembros de BNI
fuera de su Capitulo 0 a
Directores/Directores Consultores, el
destinatario debe dar su consentimiento. El
consentimiento debe ser libre, especifico,
informado e inequivoco.”

12.La renovacion de la membresia esta sujeta
a la aprobacion del Comité de Membresia
del Capitulo.

* Para mayor informacion 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 Politicas estan sujetas a cambios. Todos
los cambios a las politicas propuestos deben
ser revisados primero por la Junta Internacional
de Asesores.

Politicas administrativas

1. Existe una cuota de registro inicial, asi
como una cuota de membresia que puede
ser anual o por dos anos. Contacte al
Director Ejecutivo o Secretario/Tesorero
local para conocer las cantidades y formas
de pago de cada Region

2. BNl puede establecer capitulos en cada
ciudad o comunidad con personas
Interesadas en desarrollar un negocio
basado en las referencias. Ademas, BNI se
reserva el derecho de abrir mas de un
capitulo por comunidad o ciudad donde la
demanda de los servicios de BNI| se
requieran.

3. Las cuotas de membresia se pagan 30 dias

10
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antes de la fecha de vencimiento. Los
miembros que no paguen antes del primer
dia del mes en que vence, se consideran
tardios y se les cobrara un cargo por
retraso. Si las cuotas no se pagan en un
plazo de 15 dias, el miembro sera dado de
baja oficialmente de BNI.

. Las cuotas no son reembolsables. Se
entregara un Certificado de Creédito, previa
solicitud, a los Miembros que estén en
buena situacion, por la parte no utilizada de
su tiempo. Este certificado de crédito
tendra una validez de 2 anos a partir de la
fecha de emision.

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

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

. Un miembro que solicite una transferencia
de su capitulo actual a un nuevo capitulo
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debera llenar una nueva solicitud para que
la revise el Comité de Membresias del
nuevo capitulo. Ademas, si el miembro tiene
menos de 6 meses de credito de
membresia, debera hacer un pago de
renovacion. En caso de que tenga 6 meses
0 mas de crédito de membresia, no se
requerira una inversion adicional. Una vez
aceptado en el nuevo capitulo, el credito del
capitulo anterior sera tomado en cuenta en
SU nueva membresia, asi como el tiempo de
renovacion, si aplica.

Politica de No Discriminacion

BNI Global requiere que los Capitulos revisen y
seleccionen a las personas para ser miembros
en todas las clasificaciones en funcion 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,
iIdentidad o expresion de genero, religion, credo
religioso (incluida la vestimenta religiosa y el
aseo religioso), origen nacional, ascendencia,
ciudadania, estado civil, estado de pareja de
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hecho, orientaciobn sexual, edad o
discapacidad fisica o0 mental, condicion medica
o informacion legalmente protegida segun lo
definido por la ley local o estatal, estado como
victima de violencia domeéstica, agresion sexual
0 acecho, la inscripcion en un programa de
asistencia publica o cualquier otra clasificacion
protegida por la ley aplicable (denominadas
"caracteristicas protegidas"). BNl no apoyara
ninguna accion del Capitulo cuando viole esta
declaracion de no discriminacion.

Politica contra el acoso

BNl 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, orientacidon sexual,
identidad de género, origen nacional,
ascendencia, estado de ciudadania, religion,
estado civil, discapacidad, servicio militar o
condicion de veterano, informacion geneética o
cualquier otra clasificacion protegida por las
leyes y ordenanzas federales, estatales o
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locales aplicables, esta prohibida y sera tratada
como un asunto disciplinario. BNI esta
comprometido con crear una red libre de acoso.

Ademas, como BNI es una organizacion global
con una membresia diversa. Es
responsabilidad de todos los miembros,
directores, franquiciados, equipos regionales y
equipos de liderazgo promover la atencion y la
sensibilidad hacia las diferencias culturales. De
este modo, BNI esta en mejores condiciones de
servir a sus miembros creando un entorno
agradable.

Lineamientos del Programa

Los Lineamientos del Programa no son
politicas sino practicas recomendadas que
permiten que el capitulo funcione de manera
mas efectiva.

Visita a los Capitulos

e Antes de visitar otro Capitulo, es una buena
practica, que el Miembro visitante llame al
Presidente de dicho capitulo para avisarle.
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e Los Miembros que estén de visita en otros
capitulos deben anunciar que pertenecen a
otro Capitulo.

e Los Miembros Vvisitantes deben evitar
generar competencia con un miembro de
ese Capitulo.

e Los Miembros visitantes deben pagar su
acceso, segun aplique.

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

Ausencias y Retardos
e Las ausencias y retardos significan menos

negocios para los Miembros, por lo tanto, el
Comité de Membresias de un capitulo
puede enviar advertencias a los Miembros
gque constantemente llegan tarde o se van
temprano. Si el problema continua, el
Comité de Membresias puede decidir abrir
la clasificacion de dicho Miembro.

Programa de Sustitutos
e Entre la gente que puede ser considerada
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como sustitutos se incluye a tus clientes,
amigos, familiares, miembros BNI de otros
capitulos y empleados.

e EIl proposito principal para un sustituto es
representar a un Miembro de BNI. BNI
recomienda el minimo uso de sustitutos.

e El| capitulo debe estar enterado de que un
sustituto ira a la reunion. El Anfitrion debe
estar ahi para recibir al sustituto y darle Ia
bienvenida a la reunion.

Representacion Empresarial

e Los miembros acuerdan representar
unicamente la clasificacion profesional
aprobada por el Comité de Membresias.

e 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.

puedes calcular de manera
automatica las referencias que debes recibir
para que BNI sea rentable para ti.

Definiendo tus metas de Rentabilidad en BNI

Qué datos necesitas para aplicar la férmula:

» Cuanto quieres facturar mensual gracias a BNI.
» Cual es tu valor de venta promedio.
 Porcentaje de cierre por referencias.

%

BN

online -
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Ejemplo:
¢ Cuantas referencias debes recibir? ; ;?
Férmula:
*Objetivo a facturar $ 30,000 almes 0
*Promedio de venta $ 8,000 almes —— =3.75
8,000

Necesitas recibir 3.75 referencias al mes si concretaras todas 8.75 - 4.69

» Porcentaje de cierre 80% .80

online

Necesitas recibir 4.69 referencias al mes
BN Redeondeemos a que requieres recibir 5 referencias al mes ‘
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3. Metas de desempeno o
rendimiento.

3. Metas de desempeio

[ Asiste puntualala )
k reunion semanal J

Estudia1UdEa |
Domina el K la semana )
Poder

[ Hacer 1 a 1 efectivo
(\ ala semana )
del Uno

Crear 1 referenciaa |
la semana
[ Traer 1 visitante |
BNi viable al mes

online

¢ Quieres saber mas?

Te recomendamos el médulo
“PEM Informes” de BNI Business
Builder.

Te guia paso a paso para
establecer tus metas de
rentabilidad y rendimiento.

PEM Informes

por Meaghan Chitwood
| P Acerca de nosotros 1 Pasos

Su progreso: IS |100% Tiempo empleado: 0:26:44 v Completed

19



BN‘@

Aprende a sembrar

4. Genera referencias para
otros/as

¢ Qué es una Referencia?

Es la oportunidad de entrar en contacto directo con alguien que requiere
comprar los productos o servicios que ofreces y posiblemente cerrar un negocio.

NO ES UNA VENTA GARANTIZADA

A
online
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Cémo genero una referencia para mis companeros/as

1. Escucha la necesidad de alguien

Dile que conoces a alguien que puede ayudarle
Comeéntale tu experiencia con esta persona
Entrega su tarjeta y/o datos de tu compafero.

Pregunta si esta de acuerdo en que lo busquen

o o &M 0 N

- . Captura tu ficha de referencia y dale seguimiento.
[2sa Ny

Puedes crear un chat grupal de ustedes 3, los presentas y luego te sales del mismo.
BNi
online

Ficha de Referencia

Para * Please search cross chapter Que tan caliente es esta referencia?

Buscar en Otro Grupo

Referencia * |

Caliente

Tipo de Referencia * O Intema @ Externa

Estatus de la Referencia * [ Le ditu tarjeta de presentacion [ Le dije que le llamarias

5
4
3
2
1

Templada

N

Encontraras:
Si es interna o external Datos del contacto |Temperatura de la referencia, que se refiere
a la probabilidad de que la referencia se concrete.

¢ Cual crees que te dara mayor confiabilidad ante tus compafneros?
BNI1 ¢Una referencia 1 o una 5?

online

Nivel o temperatura de las referencias

Para ayudar a identificar valor y oportunidad,

hay una escala en tus referencias, del nivel 1 al
S.
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Nivel 1

Autorizas al cliente potencial a usar tu nombre
como referencia. Esto puede ayudarle a
obtener una cita o atencion mas rapida,
dependiendo de la relacion que tengas con tu
companero de capitulo.

Nivel 2

Envias un correo o un mensaje por WhatsApp
recomendando a tu companero, sus productos
0 servicios. Este mensaje le da mas fuerza a la
referencia y apoya su negocio.

Nivel 3

Calificas la necesidad del cliente potencial y le
explicas como tu companero puede ayudarle a
resolver su problema. Aqui ya cuentas con el
permiso del cliente para hacer la conexion.

22
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Nivel 4

Ademas de calificar la necesidad, organizas
una cita en nombre de tu companero. Esto da
claridad sobre el cuando y donde, lo que
fortalece la conexion. Es importante coordinar
con tu companero para asegurarse de que la
cita funcione para ambos.

Nivel 5

Organizas una cita entre tu, el cliente potencial
y tu companero, y haces la presentacion
personalmente. Esto genera mas confianza y
permite explicar con claridad como el negocio
de tu companero puede ayudar al cliente
potencial.

Cuanto mas alto es el nivel, mayores son las
oportunidades de negocio entre el cliente
potencial y tu companero de capitulo. Todos
en BNI deberian buscar generar al menos
referencias de nivel 3, ya que es ahi donde
comienza el verdadero valor.
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¢ Quieres profundizar sobre la temperatura de
las referencias?

Te recomendamos tomar el modulo “PEM
Generar Referencias” disponible en Ia
plataforma BNI Business Builder.

PEM Generar Referencias
Necesario
por Meaghan Chitwood

P Acercadenosotros €3 1 Pasos

# Su progreso: 0%  Tiempo empleado: 5:30:49 ¥ Pendiente
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5. Curva de las referencias

Curva de la Confianza = Referencia

3° Grado/
recomendacion de
la recomendacion

Referencias

Confianza 2° Grado / externas

1° Grado/ interna

BNi Tiempo

online

Acciones para que confien mas rapido en ti

DENTRO DE LA REUNION FUERA DE LA REUNION

. . Da seguimiento a las referencias
Puntualidad en la red abierta 9

Rinde cuentas de las referencias y Puntualidad y atencion total en tus Reuniones 1 a 1

visitantes Invita visitantes elegibles

i B los giros que tu esfera necesit
- Atencion total: apaga el celular usca los giros que tu estera necesita

Identifica qué necesidades o problemas tienen las
personas que conoces (ahi estan las referencias)

Prepara con anticipacion tus Presentaciones
semanales y principales
Sumate al equipo de liderazgo

BNi

online
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6. Patrocinar: Invitar con Vision
de Negocio

Mas networkers, mas referencias

16 networkers - 256 Conexiones 32 networkers - 1024 Conexiones

Para incrementar el negocio de todas las personas de tu capitulo, hay que hacerlo crecer

Fuente: www.bnipodcast.com / Episodio 469: 3 + 1 = Exito del Miembro

BNi

online
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A quién invitar?

crite ‘
(Qué significa 7 [ 00
invitar a un 6? .

Networking Up / °

BNI Tips :

,
Checa este video

Tu capitulo de BNI se conforma de los
empresarios que td invitas a las reuniones. Si ere...

https://www.youtube.com/watch?v=sXC26

INhQ6s

27
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BN

3 Maneras de identificar a qué empresarios
invitar

BNi

online

1. Tu esfera de contactos.

Los negocios que atienden al mismo tipo de cliente que tu, pero no son tu
competencia.

H . Fotégrafo/a social
Ejemplo: (eres tu)

Wedding Planner
ya esta en tu capitulo Maguillista
aun falta en tu capitulo
Novias
proximas a
Salén de eventos casarse )
ya esta en tu capitulo DJ / conjunto
aun falta en tu capitulo

ya esta en tu capitulo y i
BNi ya esta en tu capitulo aun falta en tu capitulo

28
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2. Invita especialidades con Mayor Potencial para
Integrarse a BNI

: Publicidad Corol EEcuE
Legal y Finanzas y Salud y riay ccion
Contable Seguros v Bienestar  Serviciosa e Inmobi
Marketing -
Empresas liario

Estos son los giros que actualmente
tienen mayor representacién en los
capitulos de BNI.

Seguros de Marketing Riodiicicelde
Contabilidad Vi L Salud y Consultoria Tl
ida Digital "
. Bienestar
Son profesiones que ven el
networking como una forma efectiva
Seguros de

de generar referencias y crecer. Af:?:c‘;"a Gastos Imprenta
Médicos

Bienes Raices
Residencial

Desarrollo de

Dentista Software

Arquitectura

jUsa esta lista para saber a quién

invitar! Derecho
Mercantil y
Corporativo

Construccion
Comerecial

Disefio
Grafico

Asesor

. ) Psicélogo
Financiero

Coaching

Créditos y
Financiamien
tos

Consultoria
Procesos

Desarrollo
Web

Notario
Publico

Agencia de
Viajes

Energia
Renovable

BNi

online

3. Identifica situaciones clave en la vida de las personas y
piensa qué giros o especialidades suelen estar involucradas

Algunas de estas situaciones pueden ser: /E)iseﬁo grafico

1. Mejorar la salud Consultoria en marketing

2. Comprar una casa Fotografia

Productos promocionales
3. Perder a un ser querido
Relaciones publicas

4. Emprender un negocio > Produccién audiovisual
5. Tener un bebé Disefic web
Contaduria

6. Reubicarse/ mudanza . .
Asesoria legal para negocios

7. Casarse !Z)esarrollo de identidad de marca

BNi

online
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Si la respuesta es si...

Qué decir

Saluda y pregunta cémo va el negocio.

iExcelente! En la reunién
tendras la oportunidad de
presentar tu negocio a mas
de ... empresarios

¢ Tienes capacidad para atender
a mas clientes?

¢, Cual es tu email para poder
enviarte los detalles de la
reunion?

Formo parte de una red exclusiva de .
empresarios exitosos que creemos en Sila respuesta es no...
ayudarnos mutuamente a hacer crecer
nuestros negocios. Estamos buscando un(a)
<Profesién> confiable para sumar a nuestra
red y referirle negocios a lo largo del tiempo,
y de inmediato penseé en ti. j Estas
disponible los _ alas <7 am>?

¢ Conoces a otro buen profesional
que podamos invitar?
Necesitamos a alguien con esta
especialidad en nuestro grupo.

BNi

online

El éxito de patrocinar radica en:

Previo a la reunion

+ Confirma su asistencia un dia antes. 98% de los patrocinadores exitosos
recordaron a su visitante antes de la reunion.

Durante la reunién

* Sé un buen anfitridn, incluso con los visitantes que no invitaste tu.

* Presenta una rendicion de cuentas clara para mostrar el valor de BNI.
Después de la reunién

+ Da seguimiento inmediato al visitante.

Recuerda: la fidelizaciéon es una responsabilidad compartida.

BNi

online
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Sé un agente de cambio

¢A quién te gustaria invitar?

Una invitacion puede parecer pequena...
hasta que transforma una vida.

¢ Qué hubiera pasado si no te hubieran invitado a una reunion de
BNI?

= Pulgar arriba si tu vida es mejor desde que estas en BNI.

BNi

online

>
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Tres formas de cosechar o
pedir referencias

/. Reuniones 1a1

Fichag:1(e]

2 [JF:) HORLI
I5(=]¢:) de Contactos
a W]l eE 10 clientes

formatos
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Ficha Biografica

Nombre: Nombre de la empresa:
Ubicacién:
Profesion: Afios en el negocio:

ITipos de trabajos
lanteriores:

IConyuge/Pareja:

Nifios:

Mascotas:

Ciudad de residencia:

Afios en |a ciudad:

Aficiones/actividades/i
ntereses:

Deseo ardiente:

IAlgo que nadie sabe
de ti:

IClave del éxito:

®
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Hoja de Trabajo HORLI
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Habilidades Mientras mas conozca sobre el
talento y las habilidades de la gente en su red,
mejor capacitado estard para detector las]
necesidades que tengan los demas de sus
productos y servicios. Y mientras mas|
conozcas los demas sobre usted y su negocio,
mayor sera el numero de referencias que
recibira.

Habilidades

Objetivos La mejor manera de construir una
buena relacién es ayudandose el uno al otro a
alcanzar sus objetivos. Para esto es
importante que tus compafieros de capitulo
entiendan cuales son tus metas personales y
las de tu negocio.

Objetivos

Redes Tu tienes muchas redes, formales e
informales. Una red puede ser una
organizacion, una institucién, una compariia o
un individuo asociado contigo. Las diferentes
redes de las que formas parte, son una
importante fuente de negocios y de
referencias para ti y los demas miembros.

Redes

Logros A la gente le gusta hablar sobre cosas
de las que esta orgulloso. El saber los logros
de alguien te ayudara a conocerlo mejor. El
conocimiento, la experiencia y los valores de
alguien pueden resumirse en sus logros.

Logros

Intereses Tus intereses te pueden ayudar a
relacionarte con los demas. Los intereses
pueden ser: deportes, lectura, musica, etc. A la
gente le gusta pasar tiempo con personas a
quienes les agradan cosas similares. Esto hace
que una relacion se fortalezca.

Intereses
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Hoja de Planeacion de la Esfera de Contactos

Esfera de Contactos

L h

2. jTop 3 de tu Esfera de
3 Contactos!
4.
¢ Cudles son las tres profesiones o
5 giros de negocio principales dentro de
' tu esfera de contactos?
1.
6. 2
3
7.
8.
9.
10.
/ Haz el compromiso de ayudarle a tu

compariero a llenar su esfera de
influencia al invitar a personas que
correspondan al giro de negocio de su
top 3.

Una esfera de contactos esta formada por negocios o profesiones que pueden ser una fuente
natural de referencias para ti y viceversa. Son quienes de alguna manera estan relacionados
con tu tipo de empresa sin ser tu competencia directa. Este tipo de negocios tienen una
relacién simbidtica en la que se apoyan y se impulsan mutuamente.
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Hoja de Trabajo de tus Ultimos 10 Clientes

Ultimos 10 Clientes: Notas sobre tus clientes:

¢ Coémo flegaron a mi negocio?
JA través de qué medio?

1. ¢ Qué hice por ellos?

¢Son clientes promedio?

2.

Anota en este espacio comentarios sobre tus
3 Ultimos 10 clientes.
4,
5.
6.
7. Notas sobre tus referencias:
g ¢Cuales son ofras fuentes de

: referencias?
£ Qué es una buena referencia?

9. ¢ Qué es una mala referencia?
10.

Has anotaciones en este espacio acerca de tus
referencias.

Haz una lista de tus ultimos diez clientes. Piensa como puede aumentar tu namero de
referencias al explicarle a tu comparero la manera para encontrarte mas clientes como
esos. ¢Estos forman parte de un mercado meta especifico?

NOTA: Algunas profesiones tienen requerimientos de confidencialidad. Si este es tu caso,
puedes describir cualidades o caracteristicas que presentan tus mejores clientes.
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Accede al archivo de los formatos
1a1 escaneando este codigo que te
llevara a BNI Business Builder.

Tambien puedes acceder dando clic en
Formatos 1a1 en BNI Business Builder

Formatos 1&1. Formatos para llevar a cabo buenos
Unos a unos

Estos son los formatos requeridos para realizar una reunién Uno a Uno...

por Ana Isabel Rama Gonzélez

DOCX | 63.62KB | Spanish (Latin America) |
-gCategorl'as (5) | @ 1390Vistas | =) ene.3,2023 |

<¢ Compartir | & Descargar

Mas informacion Afadir comentario
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8. Tu’ .Presentacic')n semanal
estrategica

> No se trata de vender a tus companeros
sino vender a través de ellos.

> No podemos explicar TODO lo que hacemos,

por eso vamos parte por parte

BNi

online

Aprende a ser especifico, evita decir:

Tojos Cuaxiera
Servickxommeto

BNi

online
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Filtrar la informacion

Compaiiia: Persona clave Individuo: Cliente Final
en X empresa

Producto
; INDUSTRIA ; ; /Servido ;
T EEE—— ———

COMPANIA MERCADO

B Ni Cliente objetivo
online Cliente objetivo

Anatomia de tu
Presentacion Semanal

Intro (Nombre, negocio, especialidad)
Producto o servicio (sélo 1)

“Conoces a alguien que...” (cliente objetivo #1)

L e

e . “Preguntale...” (“; Te preocupa...? ¢ Te gustaria
; lograr...")
5. “Dile que lo puedo ayudar a través de...” (presenta la

,‘.n ' ' solucién e incluso un diferenciador tuyo)
W~ S

6. Cierre (Nombre, negocio, especialidad)
BNi ‘
online
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Cliente Objetivo 1 Cliente Objetivo2  Cliente Objetivo 3
MATRIZ DE’ » d
COMUNICACION ¢Quién es?

EFECTIVA

¢Quién es? ¢Quién es?

- Problema/Necesidad : Problema/Necesidad Problema/Necesidad
Producto / ¢Qué solucion das: - ¢Qué solucion das: - ¢ Qué solucion das:
Servicio 1 - ¢, Qué hacer?: - ¢, Qué hacer?: - ¢ Qué hacer?:

Menciona

Menciona Problema/Necesidad = Problema/Necesidad Problema/Necesidad
Producto / ¢ Qué solucién das: ¢ Qué solucién das: ¢ Qué solucion das:
Servicio 2 - ¢, Qué hacer?: - ¢ Qué hacer?: - ;Qué hacer?:

Menciona - Problema/Necesidad - Problema/Necesidad - Problema/Necesidad
Producto / - ¢ Qué solucién das: ¢ Qué solucion das: ¢ Qué solucion das:
Servicio 3 & Qué hacer?: - ¢Qué hacer?: £ Qué hacer?:

BNi

online
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9. Tu presentacion principal

BNi

online

Presentacion Principal

L y X
o dBE 2l e @
" o b

=" TN
Y ¥ =
.7,!5 Es tu dia

Oportunidad
Unica para
obtener 3

REFERENCIAS

‘2

N
\\s@

Estructura ideal

Presentacion de 10 minutos

Distribucion de tiempos

30 segundos

00:30 - 3:30

3:30 - 6:30

6:30 - 9:30

£Qué explicar?
Introduccion

1a referencia
¢ Qué reto o necesidad tiene?
Historia de éxito
+Qué decir o preguntar para generar necesidad en ella y que solicite tu apoyo?

2a referencia
¢ Qué reto o necesidad tiene?
Historia de éxito
¢ Qué decir o preguntar para generar necesidad en ella y que solicite tu apoyo?
3a referencia
¢Qué reto o necesidad tiene?
Historia de éxito
¢ Qué decir o preguntar para generar necesidad en ella y que solicite tu apoyo?

30 segundos

BNi

online

Resumen de tus tres referencias

Pagina 41 de tu manual

41



» Explicar como encontrar 3 referencias > Dar una lista de muchas referencias sin
» Explicar 1 producto/servicio (caso de éxito) explicar la necesidad de cada una

por cada referencia > Dejar de dar la presentacion semanal
» Ejemplo de preguntas con las que nos » Depender de un ppt o video.

puedan sacar a colacién en platica.

BNi

online
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10. ¢ Qué vimos hoy?

Qué vimos hoy

Cultura BNI: Mision, valores y politicas
Metas de rentabilidad y desempenio
Como sembrar

e Creareferencias

e Patrocina
Cémo cosechar

e Reuniones 1a1

e Presentacion semanal

e Presentacién principal

BNi

online
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Dos tareas pendientes

1. Ingresa tu Unidad de Educacion
2. Corrobora que hiciste tu registro en

BNI Connect (gracias a ello podras hacer
tu presentacion principal)

1. Registra como 1 unidad de educacién

iREGISTRA 1 FICHA DE UDE!

< FICHA DE UDE @ < FICHA DE UDE @
1 hora de Podcast 1 hora de Podcast,
mi s web, semin web,
S Net o o SuccessNet o
www.enlacebni.com.m: \J www.enlaceb m.m \)
1 i 1
1 Hora de aprendizaje en 1 Hora de aprendizaje en
BNI University o en vivo/en o BNI University o en vivo/en @
linea \) linea \)
Créditos/Curso:1  Total: 0 Créditos/Curso:1  Total: 0
Exito p Programa de Exito para
Miembros (BNI U / Miembros (BNI U o en vivo/
: o am - o)
0 al: 0
Capacitacion para el Equipo Capacitacion para el Equipo
de Liderazgo (BNIU o en mi de Liderazgo (BNIU o en 0 )
o
Total De créditos acumulados q Total De créditos acumulados 4]
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BN
Corrobora tu registro en BNI Connect

1. Checa que tu nombre de zoom esté completo

2. Revisa que tu nombre esté en la lista de registros de
Connect que se compartira en el chat

3. Si tu nombre aparece, en un maximo de 24 horas se validara
tu asistencia

Si no apareces en la lista, revisa el tutorial que explica como
hacerlo. Pagina 45 de tu manual
Debes hacer tu registro hoy mismo.

>
online

¢, Tu nombre no aparecio en la lista de registros del
evento en BNI Connect? No te preocupes, aun
puedes hacer tu registro.

Haz clic aqui para ver el tutorial paso a paso:

https://drive.google.com/file/d/1QO0RIBHCKI3EM9Ryw
ktojd2]BEtrKNEYB/view?usp=sharing

Solo recuerda que el registro en BNI Connect debe
hacerse el mismo dia del evento, asi que no dejes
pasar mas tiempo.
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. Qué sigue?

Mes 1

- Programa de - Termina Mentorias
induccion - BNI Connect para
- PEM Basico nuevos networkers

Inicia mentorias

Dia 1

- PEM BNI Business

- Pre - induccion Builder (16 modulos)

E.E.!‘ Ruta del Networker — 3 meses ‘

Si quieres conocer qué otras capacitaciones online
puedes tomar, entra a www.bnimexico.com y da
click en la seccidon de eventos.

Recuerda que para que tu asistencia cuente en tu
historial de capacitacion 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
ambito profesional como en el personal.

Nos vemos en la proxima capacitacion.
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