A ESTRATEGIA BNI

Quem Comeca Forte, Vira Referéncia

No BNI, resultado nao vem de intencao. Vem de posicionamento estratégico e consistente.
Quem comeca o ano forte se torna referéncia natural do grupo. Quem comeca morno até
aparece — mas logo vira lembranca distante, perdida em meio a rotina e as dezenas de outros
profissionais disputando a mesma atencao.

O inicio do ano € o momento em que o radar das pessoas esta completamente aberto: novos
objetivos, novas metas, novas oportunidades surgindo a cada dia. E exatamente aqui, neste
momento estratégico, que se define quem sera lembrado quando o problema surgir. Este néao
€ um periodo qualquer — é a janela de oportunidade que separa quem sera protagonista de
quem sera coadjuvante durante todo o ano.

Referéncia nao nasce do acaso ou da sorte. Nasce de clareza absoluta na comunicacao,
presenca estratégica nos momentos certos e consisténcia inabaléavel desde o primeiro dia. E a
combinacao destes trés elementos que transforma profissionais comuns em autoridades
reconhecidas pelo grupo inteiro.

Posicionamento Presenca Estratégica Consisténcia Total
Claro Esteja onde as Mantenha o padrao de
Defina exatamente o que oportunidades realmente exceléncia todos os dias
vocé resolve e para quem acontecem

Quem comeca forte, nao corre atras de indicacao. Passa a ser procurado.



Clareza Gera Referéncia

As pessoas nao indicam quem faz de tudo. Elas indicam
quem resolve um problema especifico com clareza
absoluta. Quando alguém pensa em vocé, a pergunta
precisa ser automatica e instantanea: "Esse € o
profissional certo para esse problema." Nao pode
haver duvida, hesitagao ou necessidade de pensar

duas vezes.

Quem se comunica de forma genérica até parece
versatil e completo, mas na pratica se torna impossivel
de indicar com confianca. E no BNI, o que nao é facil de
indicar, simplesmente nao circula. Fica esquecido na

memoria, perdido entre dezenas de outros
profissionais que também nao conseguiram se
diferenciar.

Clareza nao limita suas possibilidades - direciona com

precisao. Ela ensina o grupo inteiro a reconhecer

oportunidades perfeitas para vocé e agir com

seguranca total ao fazer a indicagao. Quando seu

posicionamento é cristalino, cada membro se torna um

vendedor ativo do seu servico.

I ——

Defina Seu Nicho

Seja especifico sobre quem vocé atende
e qual problema resolve

Y —

Comunique com Preciséio

Use palavras simples que qualquer pessoa
entenda instantaneamente

—_————

Demonstre Resultados

Mostre casos concretos de
transformacao que vocé ja entregou

—_———

Eduque o Grupo

Ensine os sinais especificos que indicam
uma oportunidade perfeita

Confusao nao gera indicacao. Clareza multiplica oportunidades.



Networking Estratégico: Qualidade
Acima de Quantidade

Networking nao é simplesmente falar com todo mundo que cruza seu caminho. E ser lembrado
pela pessoa certa, no momento certo, com a mensagem certa. Muitos profissionais
confundem atividade com resultado, enchendo a agenda de compromissos que nao levam a lugar
algum.

Agenda cheia nao significa necessariamente agenda produtiva ou lucrativa. Encontro aleatério
nao constroi negocio recorrente nem relacionamentos de longo prazo. Na verdade, pode até
prejudicar, criando uma falsa sensacao de produtividade enquanto os resultados reais nao
aparecem no faturamento.

Quem realmente cresce no BNI entende profundamente que os encontros 1a 1 precisam ser
absolutamente intencionais: com foco genuino em entender o outro de verdade, alinhar
interesses mutuos de forma transparente e gerar troca real de valor. Nao é sobre coletar cartoes

ou acumular contatos no LinkedIn. E sobre construir pontes sélidas de confianca e parceria.

Qualidade Vence Seja Intencional Construa Confianca
Quantidade Escolha com quem se Invista tempo genuino para
Prefira 5 encontros profundos  encontrar baseado em conhecer profundamente os
a 20 superficiais que nao objetivos claros e alinhamento desafios do outro

geram resultado algum de valores

O Ciclo do Relacionamento

, . Agenda cheia nao paga boleto
Estratégico = o=

mensal. Agenda estratégica e bem

Relacionamento estratégico bem construido planejada paga.

gera confianga sdlida. Confianca sdlida gera
indicacao qualificada. Indicagao qualificada
gera negocio recorrente. Negocio recorrente
fortalece o relacionamento.



A Arte de Pedir Referéncias com Maestria

01 02

Seja Especifico Defina o Problema

Descreva exatamente o perfil do cliente ideal que Explique claramente qual dor ou desafio vocé

vocé quer receber resolve com exceléncia

(0] 04

Mostre Sinais Facilite a Acéo

Ensine quais sao os alertas que indicam uma Deixe 6bvio e simples como o grupo deve te indicar
oportunidade perfeita na pratica

Referéncia nao se espera passivamente. Se constroéi ativamente com inteligéncia e estratégia. Muita
gente boa perde negdcio valioso porque nunca ensinou o grupo a indicar corretamente. Nao basta ser
excelente no que faz — é absolutamente essencial mostrar como e quando indicar vocé com precisao.

Pedidos Especificos Geram
Resultados

Pedidos vagos e genéricos geram resultados vagos e
frustrantes. Pedidos especificos e bem estruturados
geram acao imediata e assertiva.

Quando vocé descreve de forma cristalina o tipo exato
de cliente que busca, o problema especifico que vocé
resolve melhor que ninguém e o sinal de alerta
inconfundivel, o grupo passa a agir com muito mais
assertividade e confianca ao indicar vocé.

o

Cliente Ideal Problema Resolvido Sinal de Alerta

Descreva setor, tamanho, Explique a dor especifica e o Mostre frases ou situacgoes
momento de compra e impacto negativo de nao que indicam necessidade
caracteristicas do decisor resolver agora urgente do seu servico

Referéncia boa nasce de pedido bem feito, claro e acionavel.




BNI é Grupo de Performance, Ndo de Presenca

Quem trata o BNI como simples compromisso semanal cresce muito pouco e devagar. Quem trata como estratégia central de
negdcio, cresce exponencialmente répido. A diferenca entre os dois nédo esta apenas no resultado - esta na mentalidade, no preparo
e na execugao diaria.

Presenca é apenas o minimo esperado, a linha de largada. Performance consistente é o verdadeiro diferencial competitivo que separa
quem fatura de quem apenas participa. Resultado concreto vem de preparo semanal, posicionamento estratégico claro e execucao
impecavel e consistente. O BNl entrega exatamente na medida do que vocé se compromete a construir dentro dele.

3X 85% 12m

Mais Indicacées Taxa de Conversio Relacionamentos Duradouros
Membros estratégicos recebem 3x mais Indicagées vindas do BNI convertem 85% Parcerias estratégicas do BNI duram em
referéncias qualificadas que participantes mais que prospeccao fria tradicional média 12 meses ou mais gerando receita
passivos recorrente

Dinamica Pratica: A Referéncia Perfeita

Agora é o momento de transformar toda essa teoria em negécio real e tangivel. A referéncia perfeita nasce quando o grupo inteiro
entende com preciséo absoluta o que procurar no dia a dia. E isso sé acontece verdadeiramente com pratica deliberada e repeticao
intencional.

Escreva (1 minuto)
Cada participante define: "Qual é o cliente ideal que eu quero receber em janeiro?"

Pratique em Duplas (3 minutos)

Explique em 30 segundos qual problema resolve e qual é o sinal de alerta para indicagéo

Compartilhe com o Grupo (2 minutos)

3 pessoas apresentam e o grupo reage: "Agora eu sei exatamente como te indicar!”

Principios da Alta Performance

« Quem é facil de indicar circula naturalmente pelo grupo

. Quem entrega resultado consistente permanece como
referéncia

- Quem educa o grupo multiplica resultados exponencialmente

. Quem treina a percepgao do grupo acelera o préprio
crescimento

Seja Facil de Indicar, Impossivel de Esquecer



