
Co��trui�do Co�fia�ça A�te� de Pedir
GIVERS GAIN NA PRÁTICA

No BNI, resultado não nasce do pedido. Nasce da construção. Antes de receber, é preciso 
depositar. Antes de pedir, é preciso gerar valor. Givers Gain não é apenas um lema bonito — é 
uma lógica comportamental baseada em como os seres humanos realmente funcionam. Hoje 
vamos explorar o que acontece quando você decide dar antes de pedir, e por que essa atitude 
acelera negócios de forma sustentável e poderosa.



Você Pediria Dinheiro Emprestado a um 
Estranho?

O Estranho na Rua

Imagine a cena: você está andando na rua e 
alguém que nunca viu na vida pede R$ 500 
emprestados. Qual seria sua resposta? A 
reação é quase instintiva — recusa imediata. 
Não importa o motivo apresentado. Não há 
histórico. Não há confiança. Não há 
relacionamento.

O Amigo de Longa Data

Agora imagine que esse mesmo pedido vem 
de um amigo de longa data. Alguém que já 
esteve ao seu lado nos momentos difíceis. 
Que já fez algo por você sem pedir nada em 
troca. A resposta muda completamente — e 
você nem precisa de muita explicação para 
dizer sim.

No BNI, toda referência funciona exatamente assim. Antes de receber, precisamos construir. 
Antes de pedir, precisamos gerar confiança. E isso não é romantismo — é ciência 
comportamental.



Confiança Não se Declara. Se Constrói.
O psicólogo Robert Cialdini demonstrou que a 
reciprocidade é um dos princípios mais poderosos 
do comportamento humano. Quando alguém faz 
algo por nós, sentimos um impulso quase 
automático de retribuir. Isso não é fraqueza — é a 
base da cooperação humana que nos permitiu 
construir civilizações inteiras.

No BNI, quando você ajuda antes de qualquer 
expectativa, você ativa um mecanismo profundo 
da psicologia social. Você não está sendo 
ingênuo. Está sendo estratégico. A generosidade 
genuína cria um débito emocional que a outra 
pessoa sente necessidade de equilibrar — não por 
obrigação, mas por gratidão sincera.

Cada membro da sua rede guarda uma memória 
afetiva das suas ações. Cada gesto de apoio, 
cada indicação dada, cada conexão facilitada se 
acumula silenciosamente e constrói algo que 
nenhum argumento de venda consegue substituir: 
a sua reputação de pessoa confiável.

Reciprocidade

Impulso humano quase automático 
de retribuir o bem recebido

Cooperação

Base da vida em sociedade e das 
redes de negócios saudáveis

Reputação

Ativo construído em gestos 
diários, antes de qualquer pedido

"A reciprocidade é tão poderosa que pode superar a antipatia pelo doador." — Robert 
Cialdini



Dar sem Estratégia é Diferente de Dar 
sem Propósito
Aqui está um erro comum no entendimento do Givers Gain: achar que significa dar para qualquer 
um, a qualquer hora, sem critério. Não é isso. Generosidade sem discernimento pode te esgotar 
e não gerar o retorno esperado na rede.

O que Adam Grant 
descobriu
Pesquisas do professor 
Adam Grant, da Wharton 
School, mostram que os 
profissionais mais bem-
sucedidos são doadores 
— mas doadores 
estratégicos. Eles ajudam 
de forma genuína e 
também sabem identificar 
quem faz parte de uma 
rede saudável de 
reciprocidade.

Doador estratégico 
no BNI
No BNI, ser estratégico 
significa conhecer 
profundamente os 
colegas, entender seus 
negócios, e agir com 
intenção. Não é sobre 
calcular cada gesto — é 
sobre investir energia nas 
relações que sustentam 
uma rede genuína e de 
longo prazo.

A diferença que muda 
tudo
Doadores estratégicos 
não ajudam por 
ingenuidade. Ajudam 
porque entendem que o 
valor gerado hoje retorna 
multiplicado amanhã — em 
indicações, em 
reputação, em 
oportunidades que nem 
imaginam ainda.

"Os melhores networkers não são os que coletam mais contatos. São os que criam mais 
valor para os outros." — Adam Grant



O Cérebro Compra de Quem Confia, 
Não de Quem Convence
A neurociência confirma o que os grandes líderes e vendedores sempre souberam: decisões 
são emocionais antes de serem racionais. O neurocientista António Damásio demonstrou que, 
sem emoção, o ser humano é literalmente incapaz de tomar decisões. E a emoção que mais 
facilita uma indicação ou uma compra é a confiança.

Presença Constante
Comparecer às reuniões regularmente 
deposita na sua conta emocional com cada 
membro. Ausência comunica desinteresse — 
presença comunica compromisso com o 
grupo.

1-a-1 Consistentes
Encontros individuais criam profundidade de 
relacionamento que reuniões em grupo não 
conseguem. É no 1-a-1 que você descobre 
como realmente ajudar alguém.

Referências Dadas Primeiro
Indicar antes de ser indicado é o gesto mais 
poderoso do BNI. Cada referência dada é um 
depósito concreto na sua conta bancária 
emocional com aquele colega.

Clareza nos Pedidos
Saber pedir com precisão facilita a vida dos 
colegas e aumenta suas chances de receber 
referências de qualidade. Pedidos vagos 
geram resultados vagos.

Antes de qualquer argumento de venda, existe uma pergunta silenciosa em cada 
mente: eu confio nessa pessoa? Toda a sua estratégia começa por responder essa 
pergunta com suas ações.



Três Ações que Constroem Confiança 
Esta Semana

DA TEORIA À PRÁTICA

Chega de teoria. Confiança é construída em microações consistentes — não em grandes gestos 
isolados. Dados internos do BNI mostram que membros que realizam 1-a-1 regularmente geram, 
em média, três vezes mais referências do que membros que não o fazem. O diferencial não é 
talento ou carisma. É consistência e intenção.

1

Marque um 1-a-1 
Estratégico
Identifique um colega do 
grupo que você ainda 
conhece pouco e agende 
um encontro ainda esta 
semana. Vá com genuíno 
interesse em entender o 
negócio dele — não para 
vender, mas para 
descobrir como pode 
ajudar.

2

Faça uma Conexão de 
Valor
Pense em alguém da sua 
rede que pode se 
beneficiar do negócio de 
um colega do BNI — e faça 
essa conexão acontecer. 
Uma introdução bem feita 
vale mais do que dez 
infomerciais. Seja o 
ponte.

3

Afine seu Infomercial
Seja específico no seu 
próximo infomercial: 
quem é o seu cliente 
ideal? Qual é a situação 
que abre a porta para 
você? Quanto mais 
específico você for, mais 
fácil fica para os colegas 
te indicarem com 
confiança.

Você não constrói uma rede no dia que precisa dela. Você constrói nos dias em que parece 
não precisar.



Givers Gain Não é Slogan. É um 
Contrato com o Futuro.
Ivan Misner fundou o BNI com uma crença simples e poderosa: se eu ajudo você a crescer, eu 
cresço junto. Isso não é ingenuidade. É visão de longo prazo. É entender que em redes de 
negócios, ao contrário do que muitos pensam, o sucesso não é um jogo de soma zero.

Cada referência que você dá é um investimento na sua reputação. Cada 1-a-1 é um tijolo na sua 
casa de confiança. E confiança é o único ativo que transforma relacionamento em negócio — e 
negócio em parceria de longa duração. Nenhuma campanha de marketing, nenhum script de 
vendas, nenhuma promoção consegue substituir o que a confiança genuína constrói ao longo 
do tempo.

Cada Referência 
Dada
É um investimento na 
sua reputação dentro e 
fora do grupo

Cada 1-a-1 
Realizado
É um tijolo a mais na 
sua casa de 
confiança com 
aquele colega

Confiança 
Acumulada
É o único ativo que 
transforma 
relacionamento em 
negócio real e 
duradouro

A pergunta final é: o que você vai depositar na conta bancária emocional dos seus colegas 
ainda esta semana?
No BNI, sua reputação chega antes de você. Cuide dela dando antes de pedir.


