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zamieniamy kontakty na kontrakty

Grupy BNI Polska

Juz czwarty rok wspieramy polskich przedsiebiorcow
w zamienianiu kontaktéw na kontrakty.

Dzielimy sie naszym do$wiadczeniem i wiedza na
temat networkingu w biznesie. Juz w 11 polskich
miastach dziafaja grupy aktywnych przedsiebiorcow, ktérzy w mitej at-
mosferze biznesowego $niadania prezentuja swoje firmy i ich potrzeby
oraz wymieniaja sie kontaktami. Rokrocznie cztonkowie tych grup prze-
kazuja sobie tysigce rekomendacji biznesowych.

Jezeli uwazasz, ze rekomendacje moga by¢ dobrym Zrédtem pozyskiwania
zleceni, zapraszam na nasze spotkania, po uprzednim kontakcie z Prezesem
Grupy lub Dyrektorem regionu (dane ponizej). Catering wynosi 20-25zt.
Warto mie¢ ze soba 25 wizytéwek. Wiecej na www.bnipolska.pl.

Grzegorz Turniak,
Prezes BNI Polska

Bydgoszcz
BNI Eagles Marcin Radomski: pt
kancelaria@radomski-legal.pl
Czestochowa
BNI Jura* Dariusz Fraczek: fraczek@bnipolska.pl info
Lublin
BNI Lublin* Matgorzata Tomasik: tomasik@bnipolska.pl info
todz
BNI Connectors  Wirginia Gostomczyk-Urbariska: czw
wirginia@ides.com.pl
BNI Synergia* Grzegorz Ziemiakowicz: gz@go3.pl info
Katowice
BNI Senator Iwona Seweryn: agencja7@o2.pl wt
BNI Silesia Jacek Adamus: jadamus@domnet24.pl sr
BNI Meridian Ewa Salomon: ragos@ragos.com.pl czw
Krakéw
BNI Dragons Jacek Gruszczynski: jacek@pracowniaregister.pl wt
BNI Kings Kamila Sautycz: k.sautycz@r-stone.com.pl sr
Poznan
BNI Merkury Dariusz Giemza: giemza@bnipolska.pl czw
Rzeszéw
BNI Rzeszow* Magdalena Myczko: firma@arana.pl info
Torun
BNI Anioty Piotr Czupryniak: info
p.czupryniak@businessclub.com.pl
Warszawa
BNI Stars Waldemar Gajo: wagajo@gmail.com wt
BNI Belweder Maciej Marczewski: mmarczewski@irydi.pl ér
BNI Wspélna Robert Wasniewski: robertw@legalbob.pl czw
BNI Champions  Jacek Bem: jbem@sohofinance.pl pt
BNI City* Witold Antosiewicz: witold@bnipolska.pl info
Wroctaw
BNI Wroctaw* Woijciech Bednarek: info

wojciech.bednarek@finamo.pl

* grupa w trakcie tworzenia, info — informacje u lidera grupy

BNI Polska — www.bnipolska.pl

Oczekujesz wiecej

referencji?

Pamietaj

o wymianie GAINS!

ardzo czesto widze cztonkéw

B BNI sfrustrowanych tym, ze

nie dostaja wigcej rekomen-

dacji, szczegélnie na poczatku,

kiedy buduja relacje z innymi klu-
bowiczami.

Jezeli inni cztonkowie Twojej gru-
py nie przekazuja Ci takiej liczby
rekomendacji, jakiej by$ pragnat,
najpierw przyjrzyj si¢ sobie! Zanim
zaczniesz oczekiwaé, ze inni beda
przekazywa¢ Ci rekomendacje, po-
winienes$ zacza¢ aktywnie przekazy-
wac im wigcej informacji o sobie.

Prawda jest bowiem taka, ze nie wy-
starczy to, ze jeste$ Swietny w tym,
co robisz i mozesz zaoferowa¢ wiel-
ka warto§¢ nowym klientom. Aby
zdoby¢ rekomendacje od innych
klubowiczéw, musisz upewni¢ sig,
ze posiadaja wszystkie niezbe¢dne
informacje o Tobie i Twoich umie-
jetnosciach, tak aby byli w stanie
przekonad osoby trzecie do zaku-
pienia produktu lub ustugi wtasnie
od Ciebie. To zadziwiajace, jak wiele
0s6b nie dostrzega tej prawdy.

Jest pig¢ podstawowych obszaréw,
z ktérymi cztonkowie Twojej sie-
ci powinni si¢ zapoznad, zanim be-
dziesz mogt oczekiwad, ze przekaza
Ci rekomendacje. Jednoczesnie Ty
powiniene$ wiedzie¢ o nich to samo,
aby moc si¢ zrewanzowad. Ja nazy-
wam ten proces ,wymiang GAINS”
—w oparciu o pierwsze litery kazde-
g0 z pieciu punktow:

1. Cele (z ang. Gains),

2. Osiagnigcia (Accomplish-
ments),

3. Zainteresowania (Interests),

4. Sieci kontaktow (Networks),

5. Umiejetnosei (Skills).

Cele: Jakie cele sa dla Ciebie wazne?
Jakie problemy chcesz rozwigzac?
Chodzi nie tylko o cele finansowe
czy biznesowe, ale takze o cele oso-
biste i zwigzane z edukacja.

Dr Ivan Misner,
zalozyciel BNI

Osiagnigcia: Jakie duze projekty
ukonczytes w ramach swojej dzia-
talnosci biznesowej lub jako pracow-
nik? Jakie s3 Twoje osiggniecia jako
studenta lub rodzica?

Zainteresowania: Jakie rzeczy na-
prawde lubisz robi¢? Jakiej muzyki
stuchasz, na jakie hobby poswigcasz
swoj czas, jaki sport lubisz uprawia¢
lub oglada¢? Ludzie sa bardziej
sktonni spedzac czas z osobami,
ktore dzielg ich zainteresowania.

Sieci kontaktow: Kazdy z Twoich
kontaktow jest czeScia wielu sieci
kontaktéw. Czy wiesz, jakie to sie-
ciijak sg duze? Kazdy z nas jest
potencjalnie powigzany z setkami
1 tysigcami oséb, jezeli pielegnuje
swoje relacje.

Umiejetnoscei: W czym jestes szcze-
gblnie dobry? W jakich obszarach
swojej profesji wyrdzniasz si¢? Nie
béj si¢ dzieli¢ tymi informacjami
z Twoimi kontaktami, a w zamian
ucz sie o talentach i zdolnosciach
ludzi z Twojej sieci.

To nie s ukryte informacje. To sa
fakty, z ktérymi stykamy si¢ kaz-
dego dnia, o ile zwracamy na nie
uwage.

Pamietajac wymiang GAINS, masz
pewnosé, ze nie pomijasz zadnej
z tych podstawowych informacji
o swoich kontaktach w sieci. |
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Osobiste
zaangazowanie

Na co dzien zajmuje si¢ kontakta-
mi z kluczowymi klientami dla kra-
kowskiej firmy spedycyjnej Rstone
Logistics Sp. z 0.0. Firma, dla ktorej
pracuje, organizuje transport mie-
dzynarodowy, ladowy, morski, lotni-
czy oraz multimodalny. Nasi klienci
to duze koncerny miedzynarodowe
ze wszystkich stref ekonomicznych
potudniowej Polski. Jako partner
w biznesie doceniani jesteSmy za
rzetelnos$¢ w przepltywie informacji,
wysoka jakos¢ wykonywanych ustug

oraz niezawodno$¢.

Do grupy BNI Kings w Krakowie
naleze od poczatkow jej powstawa-
nia. Cztonkostwo w Grupie daje mi
mozliwo§¢ poznawania ciekawych
ludzi oraz poszerzania relacji biz-
nesowych. Koledzy z BNI Kings
méwig o mnie: w biznesie — profesjo-
nalista, prywatnie — humanista ponad
biznes; zakrgcona pozytywnie; kuban-
ski temperament, logistyczna nieza-

Mozliwosci,
ktore daje BNI

Firma ConQuest Consulting jest
pierwsza w Polsce firmg konsultin-
gowg prowadzong przez studentow.
Dziatamy na rynku od ponad 11 lat
izajmujemy si¢ doradztwem marke-
tingowym i strategicznym.

ConQuest Consulting jest czton-
kiem dwoch warszawskich grup
BNI: Wspélna i Champions. Uwa-
zamy, ze networking jest skuteczng
metoda nawigzywania kontaktow
biznesowych, natomiast organizacja
BNI jest pod tym wzgledem szcze-
g6lna, poniewaz stanowi sformali-
zowang (a przez to efektywniejsza)
forme networkingu. Istotne dla nas
jest réwniez to, ze do danej grupy
BNI moze naleze¢ tylko jedna fir-
ma z kazdej branzy — powoduje to, ze
cztonkowie grupy nie rywalizuja ze
soba, ale staraja si¢ wspéldziatac.

Dzieki obecnosci w BNI nasza fir-
ma moze realizowa¢ nawet najbar-
dziej ztozone projekty wykraczajace
poza zakres §wiadczonych przez
nas ustug. W takich przypadkach

wodnosé itp. W BNI rozwijam si¢
jako networker i jako profesjona-
lista. Dzigki prowadzeniu coty-
godniowych spotkan (od stycznia
b.r. petnig role Prezesa Grupy) co-
raz lepiej odnajduje si¢ w roli méw-
cy przed szeroka publicznoscia,
a praca w Zarzadzie (nazywana
przez niektérych praktyczng szko-
ta przywodztwa) angazuje mnie
w zycie Grupy jeszcze bardziej.

Kamila Sautycz

Rstone Logistics Sp. z o.o.
www r-stone.com.pl

BNI Kings, Krakow

bowiem zawsze mozemy zwrdcié
sie do zaprzyjaznionej firmy zrze-
szonej w BNI z propozycja wspot-
pracy.

Obecnos$¢ w jednej z grup nale-
zacych do BNI daje réwniez nie-
samowite mozliwosci rozwoju
osobistego. Oprocz umiejetnosci
interpersonalnych i sprzedazo-
wych, ktére rozwija si¢ podczas
cotygodniowych spotkan, war-
to uczestniczy¢ takze w licznych
szkoleniach organizowanych dla
cztonkéw BNI, podczas ktérych
mozna nauczy¢ si¢ na przyklad
jak przygotowaé efektywna pre-
zentacje.

Mateusz Ogonowski
ConQuest Consulting
www.conquest.pl

BNI Wspdlna, Warszawa

Nowa grupa BNI Senator

Wprawdzie sezon urlopowy w pelni, ale dla ludzi przedsigbiorczych wa-
kacje to rownie dobry czas na biznes jak kazdy inny. Wiedzg o tym czton-
kowie nowej katowickiej grupy BNI Senator, ktéra 7 lipca §wictowala
uroczyste otwarcie. Gratulujemy i zyczymy ztotodajnych kontraktow!

Prawnik
w Swiecie
biznesu

Na przelomie lutego i marca zde-
cydowatam, ze jako prawnik — wol-
ny strzelec potrzebuje jeszcze kilku
klientéw, aby zapewnic sobie w mia-
re staly doplyw zlecen. Dlatego na
pytanie znajomych: Co u Ciebie sty-
chaé? zaczetam odpowiadaé: Szu-
kam klientow. Wkrétce ustyszatam
o spotkaniach BNI i to jednego dnia
od dwdch niepowigzanych ze soba
0s6b! Zatem w kolejny pigtek poja-
wiltam si¢ na spotkaniu grupy BNI
Champions. Idea pozyskiwania zle-
cen poprzez rekomendacje bylta mi
bliska, poniewaz tak pozyskiwalam
wszystkie dotychczasowe zlecenia.
Potrzebowalam jednak szerszej ba-
zy kontaktéw niz dotychezas i ten
cel udato mi sie zrealizowaé w ra-
mach BNI Champions juz w ciagu
niecatych czterech miesigcy mojego
cztonkostwa.

Zawsze wydawato mi si¢, ze networ-
kerem trzeba si¢ urodzié, ze to jest
talent, ktdrego jestem pozbawiona.
Jednak udziat w cotygodniowych
spotkaniach grupy Champions po-

Potega
Znajomosci

Do BNI przystapitam blisko dwa la-
ta temu, decyzja byta btyskawiczna
1, co si¢ okazato, nadzwyczaj trafna.
Co mnie uj¢lo? Grupa ludzi, biznes-
menéw, reprezentujacych zupetnie
odmienne, nierzadko ciekawe bran-
ze, spotyka si¢ na cotygodniowych
$niadaniach by zamieniaé kontakty
na kontrakty. Rozmawiaja, opowia-
daja o sobie, wymieniaja si¢ spostrze-
zeniami, $miejg si¢, czasami nawet
przyjaznig, a jednoczesnie dzielg sie
cennymi kontaktami biznesowymi,
wspolpracuja, zawieraja nowe zna-
jomosci. Zanim wigkszo$¢ spote-
czenstwa rozpocznie nowy dzien,
cztonkowie grup BNI juz wytrwale
pracuja. Ludziom z mojej grupy za-
wdzigczam wiele, spotkania z nimi
nauczyty mnie nowych form pozy-
skiwania klientéw, unaocznity stabe
punkty poszczegolnych dziatalnosci,
pozwolity na zwigkszenie autorytetu
firmy, ktéra reprezentuje i wreszcie
przyczynily si¢ do ugruntowania jej
pozycji na rynku.

Dziatalnos¢, ktéra mam przyjem-
no$¢ promowaé w BNI, to Przed-
sigbiorstwo Ustugowe RAGOS Sp.

z 0.0., zajmujace si¢ hotelarstwem

kazat mi, jak wiele moze zmieni¢
wiedza o tym, jak nalezy to skutecz-
nie robi¢, oraz mozliwos¢ czeste-
go praktykowania. Obecnie z coraz
wigkszg swobodg przedstawiam swoj
biznes na spotkaniach networkingo-
wych, nie tylko w ramach BNI. Mam
tez nadziejg, ze juz wkrétce naucze
si¢ opowiadaé o tym, czym zajmu-
j¢ si¢ jako specjalista od prawa wia-
snosci intelektualnej 1 technologii
informatycznych — jezykiem mniej
prawniczym, a bardziej biznesowym.

Olga Bieguriska

Kancelaria Radcy Prawnego
Olga Bieguriska
www.biegunska.pl

BNI Champions, Warszawa

i szeroko pojeta gastronomig. Te
wlasnie dziedziny udato mi si¢ roz-
propagowac i zainteresowaé nimi
potencjalnych klientéw. To wia-
$nie dzigki znajomosciom, RAGOS
zbudowat stabilne grupy branzowe
wspotpracownikéw, na ktérych moz-
na polega¢ w kazdym czasie, ktorych
cechuje fachowo$¢ i profesjonalizm,
a takze ustrukturalizowat polityke
marketingowa firmy, co przyczynito
si¢ do zaistnienia jej na rynku ogdl-
nopolskim.

Licze na to, ze w najblizszej przyszto-
Sci te pozytywne relacje i kontakty
zostang zamienione na intratne dla
RAGOSU kontrakty — tego zyczg so-
bie i wszystkim cztonkom BNI.

Ewa Salomon

P.U. Ragos Sp. z o.o.
www.ragos.com.pl

BNI Meridian, Katowice

BNI International — www.bni.com



tancuch
wspOtpracy

Power Team to zesp6t
Scisle wspoipracujacych ze
soba cztonkéw grupy BNI,
najczesciej z powiazanych
branz. Idea Power Teamu jest
synergia dziatar, tworzenie
kompleksowej oferty ustug
skierowanej do wspoélnych
klientéw. O tym, jak dziafa
Power Team Nieruchomosci
w katowickiej grupie Silesia,
opowiada Jacek Adamus.

asz Power Team skupia osoby
N zwigzane z szeroko rozumia-
na branza nieruchomosci.
W jego sktad wechodzg: Mike Musil,
Metropolis S.A., nieruchomosci ko-
mercyjne, Pawel Bigaj, Open Finance
S.A., kredyty hipoteczne i produk-
ty inwestycyjne, Jarostaw Pietryga
—notariusz prowadzgcy wlasng kan-
celarie, Adam Koscielnik, Axiom,
materialy budowlane, Wojtek Ma-
fecki, Biuro Projektowe Maleccy; ar-
chitekt, Jacek Adamus, Domnet Plus
—agencja nieruchomosci.

Kazdy z nas oferuje ustugi kom-
plementarne do pozostalych, wigc
sprzedajac dom mozemy np. pole-
ci¢ ustugi notariusza. Realizujac na-
sze zlecenia, zawsze rozmawiamy
zklientami o ich pozostatych potrze-
bach, a nastgpnie przekazujemy so-
bie nawzajem polecenia lub wspdlnie
realizujemy wigksze projekty.

Mike Musil zajmuje si¢ gtéwnie ,,du-
zymi nieruchomos$ciami”, prowadzi
dziatalnos¢ inwestycyjna, a takze
dziatalno$¢ deweloperska. Szuka-
my dla Metropolis klientéw na ich
nieruchomosci lub przekazujemy
klientéw, ktérzy poszukuja duzych
obiektéw w rece Mike’a.

Pawet Bigaj — prawie kazdy cztonek
naszego Teamu ma klientéw, kto-
rzy poszukuja Zrédet finansowania.
Osobiscie odsytam na konsultacje do
Pawta $rednio 3 klientéw tygodnio-
wo. Klienci Pawta przychodza do
niego po kredyt na konkretna nie-
ruchomos¢ lub tylko zbadaé swoja
zdolnos¢ kredytowa przed zakupem
i wowczas poleca Mike’a lub mnie.

Jarostaw Pietryga — notariusz z By-
tomia. Ze wzgledéw praktycznych
(konieczno$¢ dojazdu do kancela-
rii w Bytomiu) nie wszystkie swo-
je transakcje moge przeprowadzad

BNI Polska — www.bnipolska.pl
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POWER TEAM

b

Od lewej: Pawel Bigaj, Wojciech Mafecki, Agnieszka Kowalczyk (zastepca
Adama Koscielnika), Jarostaw Pietryga, Jacek Adamus

u Jarka w kancelarii, jednak przepro-
wadzamy tam wszystkie transakcje
miejscowe. Jest ich kilka w miesigcu.
Oczywiscie, Mike réwniez przepro-
wadza swoje transakcje w Bytomiu.
W nieruchomosciach wszystko, co
robimy, ma swéj final u notariusza.

Realizujgc nasze
zlecenia, zawsze
rozmawiamy z klientami
o ich pozostafych
potrzebach, a nastepnie
przekazujemy sobie
nawzajem polecenia.

Adam Koscielnik — materiaty bu-
dowlane. Grunty, ktére sprzedamy
(Mike i ja), najczesciej w zamiarze
kupujacego maja juz swoje prze-
znaczenie — budowlane. A budowaé
z czego$ trzeba. Dobre ceny na ma-
teriaty, kompleksowa obstuga i szero-
kie kontakty wir6d wykonawcow to
jest to, czym Axiom zdobywa klien-
téw. Poniewaz bardzo czgsto jego
klientami sa inwestorzy, po zrealizo-
waniu projektu sprzedaja to, co wy-
buduja. Tutaj pojawia si¢ szansa dla
nas — posrednikéw w handlu nieru-
chomosciami.

Wojtek Matecki — architekt. Czasa-
mi pierwszy jest pomyst na obiekt,
czasami pierwszy jest grunt, na kto-
ry trzeba znalez¢ pomyst. Kiedy jest
grunt, a nie ma pomystu, wkracza
Wojtek. W przypadku zakupu dzia-
ek pod zabudowe zawsze odsylam
moich klientéw na konsultacje do
architekta, czy dane przedsiewzig-
cie bedzie mozliwe do zrealizowania
w danym miejscu. Wojtek sprawdzi
koncepcje z miejscowym planem
zagospodarowania, ewentualnie
dokona adaptacji w projekcie lub
przygotuje indywidualny projekt.

Jacek Adamus — agencja obrotu
nieruchomosciami. Mamy bar-

dzo réznych klientéw z rézny-
mi potrzebami. Od starszego pana
sprzedajacego garaz po duze firmy
poszukujace duzych terenéw pod
obiekty komercyjne.

Nasza przyktadowa wspétpraca wy-
glada tak: zal6zmy, Ze mam klienta,
ktoéry szuka terendw, aby zreali-
zowal zamierzenie inwestycyjne.
Nie mamy takiej dziatki, ale ma
ja Mike. Mike sprzedaje klientowi
dziatke (transakcja u Jarka Pietrygi
— notariusza), za ktéra klient pla-
ci $rodkami z kredytu bankowego
uzyskanego, na najlepszych warun-
kach, od Pawla Bigaja. Projekt za-
gospodarowania dziatki przygotuje
architekt Wojtek Matecki. Mate-
rialy budowlane zapewne dostar-
czy Adam Koscielnik. Zaktadajac,
ze bedzie to osiedle domkéw lub
kompleks mieszkaniowy, z duzym
prawdopodobienstwem pojawia si¢
w sprzedazy w naszej agenciji.

Wystarczy, ze jeden z nas bedzie miat
klienta ze swojej branzy, mozemy
go wples¢ w tancuch zdrowych ko-
operacji. Konfiguracje wspétpracy
s3 nieograniczone, a im mocniejszy
Team, tym wigksza jego skutecznosé,
czego sobie 1 wszystkim cztonkom
BNI zycze! |

BNI na $wiecie to obecnie:
(stan na 31 grudnia 2008 r.)

40 krajow
5,291 Grup
111,733 Cztonkéw

5,6 mln rekomendacji
Laczna warto$¢ rekomendacji
przekazanych przez Czlonkéw

BNI: 2,3 mld USD

Zrédto danych: BNI HQ

Cztonkowie
polecaja
,Sztuka

Finalizowania
Transakcji”

Brian Tracy
Wydawnictwo: Muza

Ksiazka Briana Tracy jest fanta-
stycznym poradnikiem dla os6b
chcacych zwigkszy¢ skutecznosé
handlowa. Podaje cenne wska-
z6wki oparte na doswiadczeniach
autora. Jak dotrze¢ do wlasciwego
klienta. Jak swoja postawa zjed-
nac jego sympatie i zaufanie. Jak
przygotowac dobra prezentacje
handlowa i prowadzi¢ rozmowe
w oparciu o wnioski z zachowania
klienta. Jak wczu¢ sie w ,skére”
klienta i doradzi¢ mu optymalne
rozwiazanie. | wreszcie — jak sfi-
nalizowac transakcje za pomoca
prostych, wrecz intuicyjnych tech-
nik. Zdaniem autora, kluczem do
skutecznej sprzedazy jest lubi¢
siebie i to, co sie robi. Dbatos¢
o interes klienta jest podstawa bu-
dowania dtugoterminowych re-
lacji handlowych, przynoszacych
wymierne efekty.

Alicja Kaleriska-Klimczak
C&T Consulting
www.ctconsulting.pl
BNI Stars, Warszawa

Po godzinach

Po raz drugi z rzedu zorganizowa-
lisSmy w BNI Wspdlna spotkanie
integracyjne. ZamieniliSmy na-
sze cotygodniowe, czwartkowe
$niadanie na calodniowg impreze
szkoleniowo-rekreacyjng , BNI —
Po godzinach”. Czgs¢ szkolenio-
wa z wielkim zaangazowaniem
poprowadzita Grazyna Tarczon.
Natomiast czes§¢ rekreacyjna,
a takze organizacje catej impre-
zy, wzial na swoje barki Przemek
Grudzinski. Dla wiekszosci z nas
golf byl bardzo odlegla dyscypli-
ng sportowa. Wlasciwe utozenie
i trzymanie kija, dobre ustawie-
nie i uderzenie w piteczke —kazdy
szczegdt jest wazny, by osiagnaé
cel. Golf uczy precyzji, cierpli-
wosci, spokoju, koncentracji,
a czasami pokory. Po godzinach
mozna szlifowac te, tak potrzeb-
ne w biznesie, umiejetnosci.

Krzysztof Stefariski
BNI Wspdlna, Warszawa



NETWORKER, nr 4, lipiec-wrzesier 2009

Dystrybucja win

Wino to trunek spoteczny. Pijemy
je do positkéw, pijamy solo, dajemy
W prezencie.

Wino winu nieréwne! Wazne, jakiej
odmiany byta winorosl, gdzie rosta,
czy grona zostaly zebrane w mozli-
wie najlepszym momencie, jak bar-
dzo pieczolowicie je zrywano, czy
wino tworzono z mitoécig i zgod-
nie z najlepsza sztuka, czy starannie
iw optymalnych warunkach je prze-
chowywano. To, jakiej odpowiedzina
powyzsze pytania moze udzieli¢ pro-
ducent, decyduje o tym, co znajdzie-
my w butelce. Wina, ktére oferuje
nasza firma, nie sprawiajg zawodu
—wszak stoi za nami 250 lat trady-
¢ji winiarskiej! Dostarczamy je do
domu, na daczg, urlop — w dowolne
miejsce w kraju. Dowozimy takze do
firm 1, jakze czesto, oklejamy autor-
skimi etykietami naszych Klientow.
Kiedy juz nawigzujemy wspotprace
z naszymi Klientami, trwa ona zwy-
kle wiele lat.

W BNI pojawitam si¢ bardzo nie-
dawno i—ku mojemu wielkiemu za-

Szybkie czytanie

Nasza historia z BNI zaczeta sie od
kolezanki, ktéra zaprosita nas na
$niadanie... Gdy trafitem na pierw-
sze §niadanie, moje pierwsze wraze-
nie bylo: Super! Takich ludzi lubig!
Spotkatem ludzi, ktérzy lubia to, co
robia i cheg sie rozwijaé.

Po pierwszym $niadaniu miatem
spotkanie z cztonkami grupy i nie-
dtugo pézniej pierwszych klientow.
Po drugiej wizycie w grupie BNI
Champions dostatem kontakt do
kolejnych oséb zainteresowanych
naszymi kursami. Do przystapie-
nia do BNI bytem juz przekonany.
Po wymianie kontaktow, jak sam si¢
$mieje, BNI zarobito na siebie zanim
do niego przystgpitem!

W gronie 0séb zainteresowanych
wlasnym rozwojem nasza firma
rozkwita. Dzigki BNI powstaja no-
we pomysty na promowanie firmy.
Ciagle otrzymujemy nowe kontak-
ty do naszych potencjalnych klien-
téw. Praca z osobami, ktére trafiaja
do nas z polecenia, jest tatwiejsza,

PRZEGLAD BRANZ W BNI

skoczeniu — juz po 2 tygodniach od
przyjecia mnie w poczet czlonkéw
Belwederu, zobaczylam pierwsze
efekty. To mnie tak zmotywowato,
ze nawet godzina 7 rano —czyli pora
cotygodniowych $niadan — przesta-
ta by¢ straszna! Ciesze si¢ na kaz-
de spotkanie, bo wiem, ze zobacze
swojg grupe i poznam nowych, cie-
kawych ludzi. Opowiadam o BNI
znajomym, zapraszam na spotkania,
wraz z kolezankg z Belwederu stwo-
rzyty$my juz malutki, ale perspekty-
wiczny Power Team. Mysle, ze BNI
bedzie doskonaly platforma do roz-
wijania mojej firmy.

Danuta Grabowicz
FABER
www.pogodzinach.5w1.pl
BNI Belweder, Warszawa

bo tacy kursanci sg lepiej zmotywo-
wani do pracy i majg do nas wigk-
sze zaufanie.

Specjalizujemy si¢ w szkoleniach
rozwijajacych poznawczo. Szybkie
Czytanie to jeden z trzech gtéwnych
produktéw naszej firmy, obok Ko-
rekty Dysleksji Metodg Davisa oraz
Szkoty Rodzicow. Jako firma dbamy
0 jak najlepszg jako$¢ naszych pro-
duktéw, dobre relacje i przyjazna
atmosfere. To, co nas wyrdznia, to
ciagly rozwdj, bo caty czas udoskona-
lamy nasze produkty, oraz darmowe
zajecia dla absolwentéw, aby kazdy
klient czul, Ze moze na nas liczy¢.

Sebastian Fubkowski
Pracownia MEM
www.mem.waw.pl

BNI Stars, Warszawa

NETWORKER - kwartalnik cztonkéw i sympatykéw BNI w Polsce
Dostepny bezptatnie poprzez struktury BNI
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Ciekawe hasta reklamowe cztonkéw BNI w Polsce

,,Najsmaczniejsze kaski z Internetu”

Marketing internetowy, SUPORT
Mirostaw Kryska, BNI Meridian, Katowice, www.suport.pl

,,Elektryk — elektryzujacy profesjonalizm”

Zaktad Ustugowo-Handlowy ELEKTRYK
Jarostaw Kurlandt, BNI Eagles, Bydgoszcz, www.jmelektryk.republika.pl

,Ponizamy rachunki telefoniczne!”

Niezalezni Doradcy Telekomunikacyjni, TELEPOLAND Stozek Sp.]J.
Piotr Stozek, BNI Dragons, Krakéw, www.telepoland.pl

,,Z mitosci do perfekcji”

Architektura wnetrz, AVC-Projekt
Ida B. Dzikowicz, BNI Champions, Warszawa, www.avc-projekt.com

Informacje ze Swiata

Wspdlny projekt 13 firm zrze-
szonych w brytyjskim BNI So-
uth East zdobyt srebrny medal na
wystawie kwiatéw Krélewskie-
go Towarzystwa Ogrodniczego
w Chelsea.

7 sierpnia odbedzie si¢ narodowa
konferencja BNI Thailand, w ktérej
udziat zapowiedziato ponad 1000
cztonkoéw i ich gosci. BNI wspiera
tajskich biznesmenéw od 2006
roku.

Gabinet refleksologii i terapii

naturalnej

W biegu do sukcesu zapominamy
o zdrowiu, a trzeba o nie dba¢ wta-
$nie wtedy, gdy nam dopisuje. Przy-
wrécenie zdrowia, gdy jesteSmy
chorzy, jest duzo trudniejsze niz
utrzymanie dobrej kondycji na co
dzien. Akupresura pomaga w obu
wypadkach, wspiera organizm,
wzmacniajac jego system obronny,
agdy zachodzi potrzeba, uruchamia
procesy samoregeneracji. Tym wia-
$nie zajmuj¢ si¢ w swoim gabinecie
refleksologii i terapii naturalne;j.

Na spotkania BNI zaczetam przy-
chodzi¢ jeszcze przed otwarciem
pierwszej todzkiej grupy BNI Con-
nectors, ktorej jestem cztonkiem
zatozycielem. Juz po pierwszych
spotkaniach odkrylam, ze BNI to
co$ dla mnie. Na $niadania przy-
chodza czesto zestresowani ludzie
biznesu, ktorzy, aby osiagnaé¢ suk-
ces, musza by¢ dyspozycyjniicieszyé
si¢ dobrym zdrowiem. A ja moge im
w tym pomoc.

Przyznam, ze najwiecej klientéw za-
czeto zglaszaé si¢ do mojego gabi-
netu, kiedy z akupresury skorzystat
Prezes BNI Polska Grzegorz Tur-
niak. Wspomniat on na kilku $nia-
daniach, jak skutecznie akupresura
wplyneta na poprawe jego samopo-
czucia. Od tego czasu z terapii zaczg-
li korzysta¢ inni czlonkowie mojej
grupy, ich rodziny i znajomi, a krag
moich klientéw weigz sie powigksza.

Anna Stokowska

Gabinet refleksologii i terapii
naturalnej MERYDIAN
www.merydian-akupresura.pl
BNI Connectors, £E6dz

KONTAKT DO BIURA BNI POLSKA:

Grzegorz Turniak — Prezes
turniak@bnipolska.pl lub 0 501 152 220

Sylwia Warszawska, Office Manager — sprawy cztonkowskie:
sylwia@bnipolska.pl lub 022 398 15 22
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