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NETWORKER

zamieniamy kontakty na kontrakty

Biuletyn ,Networker” powstaje
z mysla o cztonkach BNI

w Polsce. Zapraszamy do jego
wspdftworzenia! Chcesz sie
podZzieli¢ z innymi czlonkami
swoimi doswiadczeniami

Z networkingiem? Pisz na adres
networker@registercp.pl

Moc
rekomendacji

Wydanie pierwszego numeru nasze-
go kwartalnika to dobra okazja do
podziekowan. Dziekuje wszystkim
przyjaciotom, ktérzy przyczynili sie
do sukcesu BNI w Polsce, obecnym
i bytym cztonkom, gosciom i wspie-
rajacym nas osobom i firmom. Wa-
sze zaufanie i zyczliwos¢ pomogty
w stworzeniu i rozwoju spoteczno-
Sci ludzi biznesu zainteresowanych
,zamienianiem kontaktéw na kon-

trakty”.

Dzieki zaangazowaniu naszych part-
neréw ze Szwecji (Gunnar Selheden)
i Wielkiej Brytanii (Laura Hurren i Ja-
mes Sanderson) know how opraco-
wane i doskonalone przez cztonkéw
BNI zostato przeniesione do Polski.
Obecnie szkolimy kadre Dyrektoréw
Asystujacych i Dyrektoréw Regionéw
oraz pomagamy w budowie Grup
w miastach, z ktérych zgtosili sie do
nas przedsiebiorczy profesjonalisci.

Po dwéch latach dziatalnosci wiek-
szo$¢ cztonkéw rozumie zasady
i korzysci ptynace z udziatu w spot-
kaniach rekomendacyjnych. Sa to
firmy z dobrym doswiadczeniem
w polecaniu siebie nawzajem i maja-
ce Swiadomos¢ skutecznosci tej formy
pozyskiwania klientéw.

Nasza organizacja rézni sie od sto-
warzyszeh biznesmenéw czy izb go-
spodarczych tym, ze za niczym nie
lobbuje. Pomagamy firmom wypra-
cowywac strategie pozyskiwania
klientow przez rekomendacje. U nas
przedsiebiorcy spotykaja sie, by, dzie-
ki zbudowanym relacjom i nowym
kontaktom, zwieksza¢ sprzedaz. Po-
znaja i w praktyce do$wiadczajg mo-
cy, jaka maja rekomendacje.

Grzegorz Turniak
Prezes BNI Polska

BNI Polska — www.bnipolska.pl

Ivan R. Misner, Ph.D.

Zalozyciel i Prezes BNI
( ] dy otwieratem pierwszg

Grupe BNI w roku 1985,

nie traktowatem tego jak
biznes. Mialem juz swoja firme, po-
trzebowatem sposobu, by ja wypro-
mowacé. Nie oczekiwatem, ze BNI
stanie si¢ migdzynarodowa organi-
zacjg z Grupami w wielu krajach.
Jednak juz wtedy zauwazytem, ze
moj pomyst chwycit. Wiedzialem,
ze rekomendacje sa wazne w mo-
im zawodzie konsultanta, nie mia-
fem jednak pojecia, ze sg wazne dla
wszystkich biznesmendw, ze wszyscy
oni pragng systemu zorganizowane-
g0, pozytywnego networkingu. Mi-
nely juz 23 lata od zatozenia BNI,
obecnie mamy ponad 5 000 Grup
BNI w 39 krajach na sze$ciu konty-
nentach i ponad 100 000 cztonkéw!

Misjg BNT jest pomoc cztonkom
w rozwoju biznesu poprzez profe-
sjonalny, pozytywny program mar-
ketingu osobistego, ktéry pozwala
stworzy¢ warto$ciowe relacje z profe-
sjonalistami §wiata biznesu. Wierzg,
ze nasz rozwdj, niepowstrzymany
nawet przez dwie recesje, jest Swia-
dectwem waznos$ci misji BNI oraz
jakosci, zaangazowania, kreatywno-
$ciilojalnodci jej cztonkow i lideréw:
Zawsze gdy odwiedzam jaka$ Grupe,
zadziwia mnie, jak bardzo filozofia
BNI - ,Givers Gain” (,,Dajacy Do-
staja”) — wpltywa na jej dziatalnosé
i jak wspaniali sg cztonkowie BNI
dla siebie nawzajem oraz lokalnych
spotecznosci.

Kultura naszej organizacji opiera si¢
na tym, ze dyrektorzy, cztonkowie
ikadra BNI na catym §wiecie poswig-
caja swoj czas 1 energie sobie nawza-
jem tak, by kazdy moégt osiggnad
sukces w biznesie. Powiedzenie glo-
si, ze nie da si¢ stworzy¢ §wiata z roz-
nic, ale swojg postawa mozna zrobié
réznice w dziataniu $wiata. Nasze
hastona rok 2008, ,,Zmieniamy spo-
sob, w jaki robi si¢ biznes na $wie-
cie”, opiera si¢ na tym powiedzeniu.
Sadzg, ze BNI naprawde ma wptyw
na to, jak robi si¢ interesy na $wiecie,
poniewaz pomagamy ludziom bizne-
su odnie$¢ sukces poprzez naszg nie-
powtarzalng kulture.

Ta kultura, zbudowana na bazie za-
ufania i zaangazowania, sprawia,
ze jesteSmy wzajemnie polaczeni,

,Givers Gain” po polsku

Dr Ivan Misner, zatozyciel BNI, i Grzegorz Turniak, prezes BNI Polska,
podczas dorocznej konferencji BNI w San Diego

co ma szczegdlne znaczenie teraz,
w pelni globalnym spoteczenstwie,
w ktérym wazne jest, by znajdowaé
rzeczy, ktére zblizaja nas do siebie
— to, w czym jeste$my do siebie po-
dobni. Idea rozwoju biznesu przez
marketing osobisty przenika barie-
ry kulturowe, etniczne i polityczne,
poniewaz wszyscy mowimy jezy-
kiem rekomendacji i wszyscy chcemy
opiera¢ swoje interesy na zaufaniu.
Firmy w Polsce i na §wiecie rozwija-
ja sie szybko, tak jak i technologia.
BNI inwestuje w nowe technologie,
ktére pomoga nam zblizad si¢ do sie-
bie, tworzac lepsza sie¢ wzajemnie
korzystnych relacji, i przybliza nas
do indywidualnego sukcesu. Te no-
we technologie sprawia, ze BNI wej-
dzie w $wiat networkingu on-line, co
w polaczeniu z naszg siecig zaufania
utrzyma nas w awangardzie trendow
i utrwali pozycje BNI jako wiodacej
organizacji networkingu biznesowe-
go na $wiecie.

Jako cztonkowie BNI jestescie czg-
$cig wspaniatej organizacji, ktorej
glownym celem jest zwigkszenie
liczby rekomendacji poprzez system,
ktéry moze znaczgco rozwingé biz-
nes kazdej osoby cheacej nauczyc sie
w teorii 1 praktyce procedur, ktére
stworzyto BNI. Czlonkostwo w BNI
to szansa na zamiang swojego czasu
1 zaangazowania na wymierne zy-
ski. Wymaga to jednak zrozumie-
niaioddania tradycjom organizacji,
takim jak: filozofia ,Givers Gain”,
wykorzystanie w pelni arsenatu za-
sobéw szkoleniowych BNI, znaj-
dowanie przyjemnosci w zasadach,
uczenie si¢ wystawiania skutecznych

$wiadectw jakosci, pokazywanie lu-
dziom, ze troszczysz si¢ o ich sukces
1ze robisz wszystko to, co zapowiesz.
Te tradycje uczynity BNI najskutecz-
niejszg organizacjg networkingu biz-
nesowego na $wiecie.

Czesto powtarzam, ze w swoich Gru-
pach widzicie zaledwie czubek gory
lodowej. W rzeczywistosci jeste$cie
czescia czegos wigkszego niz to, cze-
go mozecie doswiadczac co tydzien.
Bardziej niz kiedykolwiek wezesniej
zyjemy na mig¢dzynarodowym ryn-
ku, a angazujac si¢ w tradycje BNI
i zasady, ktore sprawily, ze system
BNI dziala, dajesz swojej firmie
szans¢ na przetrwanie i sukces nie-
zaleznie od tego, w jakim kierunku
pojdzie swiatowa gospodarka.

Jesli wszyscy czlonkowie danej or-
ganizacji dzialaja we wspdélnym
kierunku, taka organizacja moze
zdominowa¢ kazda branz¢ gospo-
darki, kazdy rynek, wygra¢ z kazda
konkurencja i w kazdym momen-
cie. BNI zdominowalo swojg bran-
z¢ gospodarki na prawie kazdym
rynku i wygrywa z kazdym konku-
rentem juz od ponad dziesieciu lat.
Bylo to mozliwe dzigki wspdlnej wi-
zji oraz wspdlnemu wprowadzaniu
jej w zycie.

Jestem dumny, wiedzac, ze BNI
idzie naprzdd, a BNI Polska odgry-

wa wazng role w rozwoju wizji ,Gi-
vers Gain”.
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Jak zacza¢ pozyskiwaé
klientéw przez BNI

i uczyc sie skutecznego
networkingu?

BNI na catym $wiecie dziata w oparciu o Grupy rekomenda-
cyjne sktadajace sie z ok. 20-30 cztonkéw, przedstawicie-
li r6znych profesji. Kazda Grupa spotyka sie co tydzier na
$niadaniu, podczas kt6rego jej czfonkowie, zgodnie ze $cis-
le okreslonym programem (agenda), prezentuja swoje ustu-
gi, zglaszaja potrzeby oraz wymieniajg rekomendacje.

Podczas regularnych spotkar cztonkowie poznaja dziafal-
nos¢ swoich kolegébw z Grupy, dzieki czemu kazdy moze
poméc kazdemu w rozwoju biznesu zgodnie z zasadg BNI

,Dajacy Dostaja” (,Givers Gain”).

Zapraszamy na spotkania BNI w ponizszych miastach, po
uprzednim skontaktowaniu sie z prezesem odpowiedniej
Grupy. Warto wzia¢ ze sobg ok. 30 wizytowek. Gos¢ moze

uczestniczy¢ tylko w dwéch spotkaniach Grupy.

Uczestnicy pokrywaja koszt cateringu (20-25 z).

Bydgoszcz
CITY Woijciech Switata
wojciechswitala@wp.pl
Marek Pantkowski
biuro@ares-mp.pl
Katowice
Piotr Nowak
piotr.nowak@dagessa.pl
Mirostaw Kryska
mirek@suport.pl
Krakéw
Robert Mokwa
robert_mokwa@o2.pl
Jarostaw Juskiewicz
jji@workexpress.pl
todz
CONNECTORS Adam Zawistowski
adamzaw1@o2.pl

EAGLES

SILESIA

MERIDIAN

DRAGONS

KINGS

Poznan
MERKURY* Dariusz Giemza
d.giemza@epf.pl
Torun
TORUNSKIE  Bartfomiej Radomski
ANIOLY* bartlomiejradomski@radomscy.eu
Warszawa
STARS Alicja Kalenska-Klimczak
aklimczak@vp.pl
BELWEDER Ewa Schiller
schillerewa@gmail.com
CAPITAL Michat Skurowski
m.skurowski@edulabs.pl
WSPOLNA  Jaromir Guta
j-gula@polskidruk.com.pl
CHAMPIONS  Zbigniew Brinken
zbrinken@rothenberger.pl
FENIKS Bohdan Garstecki
bohdan@maxus.com.pl
LUNCH* Grzegorz Turniak

turniak@bnipolska.pl
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* Grupa w trakcie tworzenia

Od kilku lat nalez¢ do paru or-

ganizacji biznesowych. Uczest-

nictwo w nich w praktyce ma
charakter tylko prestizowy. Dlatego do
BNI podchodzitem z duzym dystan-
sem, poniewaz wydawalo mi si¢, ze to
kolejne takie towarzystwo wzajemnej
adoracji. Jednak kiedy poznatem zasa-
dy BNI, zrozumiatem, ze pewne, niby
nieistotne, niuanse, ktére odréznia-
ja t¢ organizacj¢ od innych, stanowia
0 jej powodzeniu, sukcesie 1 satysfak-
cji uczestnikow.

Sprawdzito si¢! Komunikacja spo-
feczna to moja pasja, a spotkania BNI
Wspdlna dajg ogromne pole do popi-
su. Dwa miesigce w Klubie daty mi

Dla mnie korzysci z BNI sa bar-

dzo konkretne. Dzieki uczest-

nictwu w spotkaniach Grupy
podpisalam roczng umowe na obstu-
ge public relations firmy bedacej go-
$ciem na jednym ze $niadan. Nainnym
poznatam osobe, dzigki ktorej dowie-
dziatam si¢ o programie Enter finan-
sowanym przez Uni¢ Europejska.
Wkrétce utworzytam stanowisko te-
lepracy wyposazone w nowoczesny
sprzet elektroniczny. Bez tego spotka-
nia méj pracownik nie miatby nowego
laptopa ani drukarki.

Przeanalizowalam moje dotychcza-
sowe sposoby pozyskiwania klientéw.
Nikt nie powierzy organizacji impre-
zy dla strategicznych kontrahentéw
firmie niesprawdzonej, nieznanej
w branzy. Tu licza si¢ rekomendacje.
Stosowatam juz wcze$niej podobna
forme¢ zdobywania nowych zlecen,
ale w pewnym momencie zas6b znajo-
mych wyczerpuje si¢. BNI daje w tym
zakresie nowe mozliwosci. Dzigki co-
tygodniowym spotkaniom Grupy mam
znacznie wigcej kontaktéw, cho¢ nie

Zanim przystgpitam do BNI

Champions, odwiedzitam kilka

Grup, aby zapoznac si¢ z prak-
tycznym ich dzialaniem, zatem méj
udziat w tym przedsigwzigciu to prze-
my$lana decyzja. Uwazam, ze BNI
to $wietna plaszczyzna wymiany do-
$wiadczen i kontaktéw miedzy przed-
sigbiorcami. Przy tak bogatej ofercie
na rynku warto wspélpracowac z ty-
mi, ktérzy juz si¢ sprawdzili i kto$
wiarygodny moze nam ich poleci¢. Na
kazdym cotygodniowym $niadaniu
biznesowym nowi goscie moga dowie-
dzie¢ si¢ o naszych ustugach, a co naj-
wazniejsze, cztonkowie Grupy moga
poméc nam dotrze¢ do tych, ktérych
whasnie szukamy.

Dzigki BNI nawigzatam wiele kon-
taktéw z szefami HR renomowanych

wigcej korzysci niz kil-
ka lat we wszystkich
innych organizacjach
biznesowych razem
wzigtych. Dzigki BNI
Wspdlna zrealizowa-
tem kilka kontraktéw,
ktérych warto$é prze-
kracza koszty zwigzane
z uczestnictwem. Nie-
stety, przyktadéw nie
moge podaé ze wzgle-
du na tajemnic¢ hand-
lowa.

Juliusz Bolek
Dyrektor ARS PR
BNI Wspdlna

wszystkie od razu prze-
ktadajg si¢ na konkret-
ny biznes.

Szczegdlnie cenne jest
pomaganie sobie w ra-
mach teamu — grupy
firm powigzanych ze so-
bg branzowo. Prowadze
agencje marketingo-
wa full-service i dzieki
kontaktom z BNI mo-
g¢ proponowaé klientom ustugi uzupetniajace
moja oferte, jak np. tworzenie stron interneto-
wych, ktére sa niezbedne w kreowaniu dobrego
wizerunku firmy. W mojej dziatalnosci potrzeb-
na jest takze sprawdzona drukarnia i inni podwy-
konawcy — z powodzeniem znajduj¢ ich w BNI.

Specjalizuje sie takze w szkoleniach, a BNI to
$wietny poligon do$wiadczalny, od nauki auto-
prezentacji biznesowej, dyscypliny czasowej, po
mozliwos¢ sprawdzenia si¢ w roli prowadzacego
spotkanie w przyjaznym gronie.

Matgorzata Pelc
Agencja Marketingowa TANDEM
BNI Eagles

firm i mam nadziejg, ze
zaowocuje to juz nie-
bawem zamodwieniami,
anasza ustuga — szkole-
nia antynikotynowe dla
pracownikéw metoda
Allena Carra — bedzie
cieszyla si¢ zaintereso-
waniem pracodawcow,
ktoérzy chea rozwigzaé
problem palenia w swo-
jej firmie. Gtéwna za-
sada BNI, ,Givers Gain” —

,Dajacy Dostaja”,
motywuje do tego, aby aktywnie wspélpraco-
wad, dlatego chetnie rekomenduje ustugi czton-
kéw Grupy, co przelozyto si¢ juz na konkretne
korzysci finansowe.

Kinga Balter
Klinika Rzucania Palenia Allen Carr Polska
BNI Champions

BNI International — www.bni.com



oczute$ dreszcz odpowie-
P dzialnosci za siebie i firme
oraz stres z tym zwigzany?
Stusznie. Na szczescie jest sposob, by
go wyeliminowaé oraz wykorzysta¢
jednominutows prezentacje, ktora
moze staé sie kluczem do sukcesu
zawodowego. Na cotygodniowym
spotkaniu BNI stykasz si¢ z kilku-
dziesiecioma osobami, ktére w za-
leznosci od informaciji, jakie zdotasz
im przekazaé, moga mie¢ kolosalny
wplyw na rozwdéj Twojego bizne-
su. BNI szkoli w tym zakresie, daje
szanse na regularny trening, przede
wszystkim jednak umozliwia przeto-
zenie autoprezentacji na konkretne
korzysci biznesowe. Im szybciej opa-
nujesz zdolno$¢ wygtoszenia sku-
tecznej 60-sekundowej prezentaci,
tym lepie;j.

Przede wszystkim pamietaj, ze to To-
bie ma zaleze¢ na jak najskuteczniej-
szym przekazaniu informacji. Nie
mozesz oczekiwaé od odbiorcéw, ze
beda starali sie rozszyfrowaé¢ Twéj
komunikat. Nie wszystko, co jest
oczywiste dla Ciebie, bedzie réwnie
jasne dla nich. Daj im precyzyjna
informacje o sobie i firmie, kt6ra re-
prezentujesz, gotowa reklame w po-
staci zapadajacej w pamieé puenty,
ktérg beda umieli powtdrzy¢. Pa-
mietaj réwniez, ze to nie stuchacze-
-networkerzy sg Twoimi docelowymi
klientami. W czasie prezentacji nie
prébuj im sprzedaé swojego pro-
duktu, bo mozesz zosta¢ odebrany
jako nachalny i wzbudzi¢ niechgg,
ale przygotuj ich do bycia Two-
imi sprzedawcami. Jesli maja nimi
by¢, muszg otrzymac pewne gotowe
formuty, ktére pozwola im sprzedac
Twoje produkty lub ustugi swoim
klientom, albo na tyle dobrze zro-
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TRENER

60 sekund, ktére ma znaczenie

Wyobraz sobie sytuacje, gdy cata
Twoja przyszta kariera zawodowa
streszcza sie w jednej minucie.

Jest to minuta, w ktérej spotykasz
osobe, ktéra moze mie¢ znaczacy
wplyw na przyszto$¢ Twojej firmy.
Wszystko w Twoich rekach (a raczej
ustach) — czyli wszystko zalezy

od tego, co powiesz i jak to zrobisz.

Izabella Goérska,
Matgorzata Jabtoriska
A.R.S. Dicendi

— Akademia Retoryki i Stylizacji

BNI DRAGONS

zumie¢ Twoja dziatalno$é, by méc
wesprze¢ Cie wlasnym do$wiadcze-
niem sprzedazowym.

Aby skutecznie informowa¢ czlon-
kéw Grupy, przemysl strategi¢ swo-
ich wystapien. Zaplanuj je z mie-
sigcznym wyprzedzeniem tak, aby
informacje w nich zawarte uzupet-
nialy si¢ i dawaty stuchaczom gotowy
do zastosowania schemat sprze-

Pamietaj, ze to Tobie
ma zaleze¢ na jak
najskuteczniejszym
przekazaniu informacji.

Nie mozesz oczekiwac
od odbiorcéw, ze beda
starali sie rozszyfrowac
Twéj komunikat.

Zestaw cztonkowski

D identyfikator

Kazdy czlonek BNI w ramach

wniesionej skladki otrzymuje
zestaw narzedzi utatwiajacych A zyt
mu networking podczas spotkan ' 3
Grupy i poza nimi. Korzystanie
z nich jest jedna z zasad BNI oraz
skutecznym wsparciem rozwoju

biznesu na co dzien.

imie

to G

dazowy Twojej ustugi. Skoro Twoi
odbiorey juz wiedza, jak Cig sprze-
da¢, muszg jeszcze wiedzieé¢ komu.
W swojej prezentacji powinienes po-
wiedzie¢ cztonkom Grupy BNI, jaka
rekomendacja bytaby dla Ciebie naj-
lepsza, jakiego klienta szukasz.

Pora na praktyke. Przygotowujac
si¢ do 60-sekundowej prezentacii,
pomysl, jakie pytanie networker
powinien zadaé potencjalnemu
klientowi, by w odpowiedzi usty-
sze¢ zapotrzebowanie na Twdj
produkt? Dla lepszego zrozumie-
nia przedstaw cztonkom Grupy, jak
powinien przebiega¢ dialog, w efek-
cie ktorego bedzie mozna zareko-
mendowac¢ Cig i przekazac kontakt.
Twoja prezentacja moze wigc zawie-
ra¢ takie zdanie:

,Jesli bedziecie rozmawiad... (tu
wskaz swojego najlepszego odbiorce

z nazwy lub tylko branzy np.: z za-
rzagdem/dziatem HR hipermarketu/
$redniej firmy/agencji turystycznej)
zapytajcie, jak radzg sobie z... (tu
wskaz konkretna potrzebe, ktéra za-
spokaja Twoja ustuga lub produkt,
np. wdrazaniem ISO, aktualizacja
strony www, pozyskiwaniem $rod-
kéw na inwestycje itd. ). Jesli powie-
dza, ze radza sobie $wietnie z tym
zagadnieniem, to zapytajcie, ile ich
to kosztuje (nie otrzymasz w ten
sposob rekomendacji, ale za to szale-
nie wazna informacje, ktora pozwoli
na skuteczniejsze dziatanie w przy-
szlosci). Jesli za§ powiedzg, ze nie
radzg sobie z tematem, to zapropo-
nujcie moje ustugi, poniewaz...”

I tu dochodzimy do kolejnej waznej
kwestii — co Cig wyr6znia? Mow ja-
sno i otwarcie o tym, w czym jeste$
lepszy od swojej konkurenciji, czy be-
dzie to jakos¢ ustug, czy atrakeyjniej-
sze rozwigzania cenowe.

Na koniec kilka btyskawicznych rad.
Czego unikaé:

D Nie staraj si¢ by¢ wszystkim dla
wszystkich, wymienn maksymalnie
3 produkty/ustugi.

D Unikaj stéw: ,pelna obstuga”,
»pelny zakres”, , kompleksowe dzia-
fanie” — one nic nie znaczg i natych-
miast wypadaja z pamieci.

D Nie spiesz si¢. Mow glo$no i wyraz-
nie. 60 sekund to wcale nie tak ma-
fo czasu — lepiej powiedzie¢ mniej,
ale zosta¢ zrozumianym i zapamie-
tanym. u

D pin z logo BNI

— wi6z do niego swoja wi-
vke i no$ na kazdym
spotkaniu swojej Grupy.
Dzigki temu rozméwcy
szybciej zap:s

nietaja Twoje
/0jg firme, a ponad-
cie od razu rozpo-

znaja cztonkéw Grupy:

— to nieodlgczny element
garderoby uczestnikow
$niadania BNI i skuteczny
sposob na nawigzanie kon-
taktéw biznesowych — roz-
mowa na temat BNI szybko
zmienia si¢ w rozmowe
o Twoim biznesie.

D Podrecznik Czlonka BNI igzka ,Givers Gain” D wizytownik z logo BNI

a lektura za-
wierajgca opis procedur
BNI, wedtug ktérych na-
lezy postepowaé podczas
spotkan Grupy. Wprowa
dza do wiedzy zebranej
przez ponad 20 lat dziatal-
nosci organizacji.

BNI Polska — www.bnipolska.pl

—dr Ivan Mi
BNI, wyj

r, zatozyciel
historie or-
ganizacji oraz jej wartoSci.

Dlaczego obowigzuje ta-
ka sama agenda spotkan?
Skad wzieto sie motto ,,Da-
jacy Dostaja”? —odpowiedz
znajdziesz w ksigzce.

— przeznaczony jest na wi-
zytéwki cztonkéow Twojej
Grupy. Zgodnie z zasada
»Dajacy Dostaja” pokazuj
go swoim partnerom biz-
nesowym, moéwiac: ,,to sg
sprawdzeni i godni zaufa-
nia przedsigbiorcy; polecam
ich ustugi”.




NETWORKER, nr 1, lipiec-wrzesier 2008

O naszej organizacji

w mediach

Na www.bnipolska.pl

w dziale ,,O nas” mozesz
przeczytac¢ publikacje
prasowe, ktére dotycza
dziatalnosci BNI w Polsce.
Ponizej zamieszczamy
skroty wybranych tekstow.

»Biznes od pierwszego wejrzenia”
BiznesPolska.pl (25.02.2008)
Jarostaw Orzet

Na Slasku zawiazuje sie juz trze-
cia grupa BNI Polska. Wyglada na
to, Ze nie ostatnia.

— Nie rozdajemy ulotek, nie cho-
dzinam o to, zeby kazdy wyszedt ze
spotkania ze sterta makulatury, kt6-
rg i tak zaraz wyrzuci do kosza. Bu-
dujemy biznes oparty na relacjach,
musimy si¢ poznac jako ludzie. Biz-
nes po6jdzie za tym. Kiedy si¢ po-
znamy, kiedy okaze si¢, ze mamy
wspolnych znajomych, albo ze cho-
dzilismy do tej samej szkoty — in-
struuje Grzegorz Turniak, szef BNI

Polska. [...]

»Knowing me, knowing you”
Warsaw Business Journal
Michat Pakulniewicz

[...] Each group consists of mem-
bers from different segments of the
economy and no two firms from the
same industry can be present in the
same group. Activity within each
group is based on recommenda-
tions — someone looking for a spe-
cific contact can count on the other
members. | ... ]

»Bez znajomo$ci nie ma
sukcesow”

Zycie Warszawy (26.06.2006)
Tomasz Boguszewicz

[...] Wedlug socjologéw, kontak-
ty nieformalne sa wérdd partneréw
w interesach co najmniej tak samo
wazne jak oficjalne. — Przystapie-
nie do takiej organizacji dla oséb
wczesniej stojacych nieco na ubo-
czu moze oznaczaé wejscie w sfere
biznesowych powigzan. Wejscie do
klubu odgrywa podobna rolg jak wy-
datki na marketing i reklame — uwa-
za prof. Wiestawa Kozek, szefowa
Instytutu Socjologii Uniwersytetu
Warszawskiego. — Nie tracimy cza-
su na pogaduszki, nasze spotkania
to péttorej godziny pracy zoriento-
wanej na sprzedaz i nawigzywanie
kontaktow, ktore przyniosa kontrak-
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ty. Niech kazdy z 30 uczestnikéw ma
30-100 solidnych partneréw biz-
nesowych. To tworzy wielkg siatke
powiazan — méwi Grzegorz Tur-

niak. [...]

»~Wieksza sprzedaz

dzieki dobrym rekomendacjom”
Puls Biznesu (31.05.2006)
Sebastian Ogérek

Jesli tradycyjne metody poszuki-
wania kontrahentéw i wspdlnikéw
nie wystarczajg, warto zapisac sie do
organizacji networkingowej. | ... ]

— Licze na dodatkowe zlecenia
od uczciwych biznesmenéw. Gdy
kto$ przychodzi po ogloszeniu, to
zazwyczaj mam z nim problem —
najczesciej z terminowoscig zaplaty.
Liczg, ze jesli tutaj kogos poznam, to
moze ja mu dam kontrakt, on da mi
i nie bedzie numeréw — méwi An-
drzej Tacikowski, wlasciciel firmy
Tacom montujacej instalacje stabo-
pradowe. [...]

»Kontrakty za Kontakty”
Manager Magazin (06.2006)
Matgorzata Remisiewicz,
Krzysztof Garski

[...] Tylko w zesztym roku jej
cztonkowie przekazali sobie po-
nad 3,3 mln rekomendacji, wartych
1,5 mld euro. O ile praktykg wielu
bankietéw czy przerw podczas kon-
ferencji jest to, ze gros uczestnikow
wzmozong konsumpcjg maskuje
brak odwagi, by podejs¢ i porozma-
wia¢ z nieznajoma osoba, o tyle pod-
czas spotkan BNI ludzie takich
oporéw nie maja. | ...]

Jan Sokalski, jeden z cztonkéw
Klubu, ktéry po wielu latach pracy
w IBM zatozyt wlasna firme (gadze-
ty reklamowe), pamigta rozczarowa-
nie, gdy okazalo sig, ze tradycyjne
formy dotarcia do klienta nie dawa-
ty zadnych efektéw. Wystat tysiac
katalogéw z ofertg — zainteresowa-
nie wyrazito raptem kilka firm. [ ...]
- Kontakty pozyskane w BNI duzo
szybciejiskuteczniej przektadaja sig
na wigkszg sprzedaz — méwi Jan So-
kalski. [...] u

Informacje z
Najblizsze Dni Goscia:

05.09
10.09
11.09
16.09
17.09
24.09
26.09
01.10
03.10
09.10
10.10
21.10
23.10

CHAMPIONS, Warszawa
SILESIA, Katowice
MERIDIAN, Katowice
DRAGONS, Krakow
KINGS, Krakow
BELWEDER, Warszawa
CAPITAL, Warszawa
CITY, Bydgoszcz
EAGLES, Bydgoszcz
CONNECTORS, £odz
FENIKS, Warszawa
STARS, Warszawa
WSPOLNA, Warszawa

Wazniejsze szkolenia:

10-11.09 szkolenie Advanced
Networking Program
z Jamesem Sandersonem,
Katowice

Kontakt do biura BNI Polska:

Polski. ..

Historia BNI w Polsce:
21.02.06 zalozenie spotki
BNI Polska Sp. z 0.0.
pierwsze spotkanie
informacyjne BNI
w Polsce
start pierwszej Grupy
BNI WSPOLNA
start BNI SMOLNA
(obecnie BELWEDER)
start BNI POWISLE
(obecnie FENIKS)
start BNI STARS
start BNI EAGLES
start BNI DRAGONS
start BNI SILESIA
start BNICONNECTORS
start BNI CHAMPIONS
start BNI CAPITAL
start BNI MERIDIAN
start BNI CITY
start BNI KINGS

22.02.06

27.04.06

17.05.06

21.07.06

04.10.06
12.01.07
08.05.07
09.05.07
10.05.07
31.08.07
14.02.08
21.02.08
19.03.08
14.05.08

Sylwia Warszawska, Office Manager — sprawy cztonkowskie:
sylwia@bnipolska.pl lub 022 398 15 22
Agata Jakiel - Koordynator Programéw Partnerskich:
jakiel@bnipolska.pl lub 0 694 521 423
Marek Gérny — Dyrektor Operacyjny:
gorny@bnipolska.pl lub 0 601 918 718

... 1 ze Swiata

15-17 listopada 2007 r. odbyt
sie w San Diego (Kalifornia) Mie-
dzynarodowy Kongres BNI (zdje-
cie obok), w ktérym wzieto udziat
ponad 500 delegatéw z 39 krajow.
BNI Polska reprezentowat Grze-
gorz Turniak.

4-8 lutego 2008 r. na catym $wie-
cie obchodzono Migdzynarodowy
Tydzien Networkingu. W Pol-
sce spotkania z tej okazji odbyty
sie w 9 miastach, a wziely w nich
udziat 34 organizacje.

W dniach 11-12 kwietnia 2008 r.
odbyta sie europejska konferencja
BNI w Dublinie. Polsk¢ reprezen-
towali: Keith Byrne (Dragons),
Dariusz Kluczny (Silesia), Ma-
ciej Bobrowski (Meridian), Patryk
Nosalik (Wspdlna), Agata Jakiel
z biura BNI i Grzegorz Turniak.

BNI na $wiecie to obecnie:
(stan na 1 czerwca 2008 r.)

39 krajow

5048 Grup

103 517 czlonkéw

$rednio 20,5 cztonka w Grupie

5,5 mln rekomendacji o tacz-
nej wartosci 2,2 mld USD prze-
kazanych pomigdzy cztonkami
w 2007 .

Zrédto danych: BNI HQ
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