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PLANIFICADOR DE METAS
Capítulos de BNI que Quieren Resultados

Viviendo la vida que queremos...
"Nuestra meta puede ser vivir o crear una vida; porque la mejor manera de predecir el futuro es inventarlo"
                                                          Tom Fleming, Director Ejecutivo BNI

          NOMBRE DEL CAPÍTULO:

VISIÓN


         Pensando a largo plazo, ¿cuál es tu visión a 2 años para tu capítulo?

        Ser...
MISIÓN

Pensando a corto plazo, ¿qué Declaración de la Misión conducirá a tu Equipo de Liderazgo hacia esa Visión?









                                                                                                                             Lo que se mide se logra hacer                 NOMBRE DEL CAPÍTULO:    


	1. Porcentaje de Asistencia Mensual 

	Mes
	
	
	
	
	
	

	Resultado Deseado
	100%

	100%

	100%

	100%

	100%

	100%


	Resultado Logrado
	
	
	
	
	
	

	Mecanismos
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-

	2. Número Total de 1s a 1 por Capítulo por Mes

	Mes
	
	
	
	
	
	

	Resultado Deseado
	
	
	
	
	
	

	Resultado Logrado
	
	
	
	
	
	

	Mecanismos
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-

	3. UdE(Unidades de Educación de Capítulo por Mes) 

	Mes
	
	
	
	
	
	

	Resultado Deseado
	
	
	
	
	
	

	Resultado Logrado
	
	
	
	
	
	

	Mecanismos
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-

	4. Visitantes por Mes (Profesionales de Negocios elegibles para ser miembros)

	Mes
	
	
	
	
	
	

	Resultado Deseado
	
	
	
	
	
	

	Resultado Logrado
	
	
	
	
	
	

	Mecanismos
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-




                                                      Lo que se mide se logra hacer

	5. Nuevas Membresías por Mes

	Mes
	
	
	
	
	
	

	Resultado Deseado
	
	
	
	
	
	

	Resultado Logrado
	
	
	
	
	
	

	Mecanismos
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-

	6. Número de Miembros en el Capítulo (a fin de mes)

	Mes
	
	
	
	
	
	

	Resultado Deseado
	
	
	
	
	
	

	Resultado Logrado
	
	
	
	
	
	

	Mecanismos
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-

	7. Número de Referencias por Mes

	Mes
	
	
	
	
	
	

	Resultado Deseado
	
	
	
	
	
	

	Resultado Logrado
	
	
	
	
	
	

	Mecanismos
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-

	8. Gracias por Negocio Concretado

	Mes
	
	
	
	
	
	

	Resultado Deseado
	
	
	
	
	
	

	Resultado Logrado
	
	
	
	
	
	

	Mecanismos
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-
	1-
2-


DEJA DE ESTABLECER METAS - COMIENZA A ELEGIR RESULTADOS




MECANISMOS SUGERIDOS para cada Factor Clave de Éxito
UN GRAN MECANISMO PARA IMPACTAR TODOS LOS FACTORES CLAVE DE ÉXITO... Hacer que los miembros definan y monitoreen sus propias metas individuales junto a los 8 Factores Clave de Éxito, semanalmente. 
Asistencia
· Momento de Educación sobre "la importancia de no faltar" y su impacto negativo sobre las referencias y el Gracias por el Negocio Concretado
· Educar sobre la importancia del Coordinador de Educación, Comité de Membresías y el Presidente (durante la orientación para nuevos miembros)
· Enviar todas las cartas/emails del Comité de Membresías por asistencia, etc. 
· Reconocimiento para miembros con asistencia perfecta cada mes (sin faltas, retrasos, ausencias médicas o sustitutos)
· Hacer el Juego de BNI
· Llamadas de seguimiento a visitantes coordinado por los Anfitriones
· Educar a los miembros sobre dónde/cómo/porqué encontrar un sustituto
· Entregar a los miembros el informe mensual de Vice-Presidente (BNI Connect) todos los meses
· Implementar el programa mentor
· Seguimiento estricto de Ausencias y Tardíos por VP
· Entregar o enviar por email a los miembros el Reporte del VP, cada mes
· El Día del Sustituto 
· Implementar un ejercicio durante la Red Abierta
1s-a-1
· Educar sobre la importancia de los formatos HORLI, ficha biográfica, etc. por parte del Coordinador de Educación y el Comité de Membresías. (Relación entre referencias y 1 a 1s)
· Presidente recalca la importancia de los 1s-a-1 durante la orientación para nuevos miembros
· Hacer seguimiento de negocios concretados durante reuniones 1-a-1 para educar al capítulo
· Reconocimiento para miembros que hacen más 1s-a-1 cada mes
· Promocionar taller de capacitación sobre reuniones 1-a-1 (si está disponible)
· Realizar un concurso de reuniones 1-a-1
· Hacer el Juego de BNI
· Implementar el programa mentor
· Intercambio de Presentaciones semanales; miembros intercambian tarjetas y realizan 1s-a-1 para hacer presentaciones la siguiente semana
· Usar BNI Connect para intercambiar información de los perfiles de miembro  
· Ejercicio de Red Abierta... Agendar los 1s a 1 del mes
· Informe semanal Vice-Presidente - informar del objetivo de 1s a 1 del capítulo a través de la cifra de 1s a 1, por miembro y por semana

UdE
· Promocionar capacitación por email, anuncios y testimonios
· Asistir al PEM en los primeros 60 días como nuevo miembro
· Motivar a los miembros para que vuelvan a tomar el PEM, acompañando a un miembro nuevo que han patrocinado
· Utilización de Testimonios de asistentes al taller con ¿Qué Sacaron de la Capacitación?
· Educar sobre la importancia de asistir a capacitación (Coordinador de Educación/Comité de Membresías)
· Seguimiento de UdE (Unidades de Educación)
· Crear biblioteca para el Capítulo con libros, CDs, DVDs, y motivar a los miembros para que la aprovechen
· Hacer el Juego de BNI
· Reconocimiento durante reunión para miembros que asisten a capacitación
· Reconocimiento para líderes mensuales (Visitantes, Referencias, 1-a-1, etc.) con entradas a sesiones de capacitación
· Implementar el programa mentor
· Motivar a TODOS los miembros para que asistan a la capacitación de Equipos de Liderazgo

Visitantes al Mes
· Tratar cada reunión como si fuera un evento de Puertas Abiertas
· Motivar a los miembros para que asistan a eventos de networking para aumentar su red de contactos
· Educar sobre la importancia de aportar visitantes y la participación del 100% de los miembros
· Educar a los miembros sobre cómo identificar y convocar a visitantes (Coord. Crecimiento y Comité de Membresías)
· Educar sobre Equipos de Poder y el Taller de Equipos de Poder
· Educar por parte del último ganador del premio de Networker Notable por aportación de visitantes en términos de ¿cómo lo conseguiste? 
· Día de visitantes (Cuadrar con Director Consultor)
· Crear un sistema de invitación por redes sociales
· El Día del __________ (cuando cada miembro trae a su sustituto/mejor proveedor/mejor cliente)
· El Día de Doblar tu Capítulo
· Crear y promocionar una Lista de las Profesiones Más Buscadas
· Usar BNI Connect para pedir visitantes específicos que tu capítulo está buscando
· Crear letreros con especialidades/profesiones más buscadas y ponerles delante de asientos vacíos
· Reconocimiento para miembros que aportan más visitantes cada mes
· Hacer el Juego de BNI
· Implementar el programa mentor
· Entregar o enviar por email a los miembros el Reporte del VP, cada mes
· Facilitar a los miembros información sobre cómo invitar 
· El Capítulo participa en una feria local para promocionar al Capítulo (comunicar con Consultor)


Nuevos miembros por mes
· Alcanzar objetivo de visitantes por mes
· Realizar reuniones impecables cada semana con cada miembro del equipo ejecutando su papel perfectamente
· Nombrar a un responsable de la orientación para visitantes, y que realice un control de calidad sobre cómo la orientación se lleva a cabo
· Anfitriones llegan antes de la red abierta para recibir a visitantes
· Anfitriones realizan excelente orientación para visitantes
· Presidente, Vice-Presidente o Director participan en la Orientación para visitantes
· Anfitriones llamar a visitantes después de la reunión (¿Qué te pareció? ¿Preguntas? Vuelve la semana que viene)
· Secretario/Tesorero dar de alta visitantes en BNI Connect tras cada reunión.
· Programa Mentor (Mejora retención)
· Comité de Membresías realiza entrevistas con miembros después de 3 y 9 meses.
· Implementar un programa tipo "Gracias Por el Negocio Concretado"
· Asegurarnos de que el Comité esté contactando a referencias y atrayendo miembros de perfil alto
· Revisar la hoja de control de Entrevistas con el Coordinador de Crecimiento
Nº Miembros en Capítulo
· Llevar un buen desempeño de Visitantes y Membresías por mes y todo se arreglará sólo 
· Ejecución sin fallos de las responsabilidades de los Anfitriones antes y después de la junta 
Nº Referencias /Mes
· Determinado por nº miembros en Capítulo (si duplicamos el nº miembros, triplicamos el nº de referencias); Capítulos con 30-40 miembros pasan 1,5 referencias/miembro/semana y Capítulos de 40-50 miembros pasan 2 referencias/miembro/semana, en promedio.
· Educar sobre cómo crear relaciones de confianza y ser proactivos a la hora de generar referencias (Coordinador de Educación/Comité de Membresías)
· Promocionar todos los talleres y temas de capacitación disponibles en la región, porque todos los temas tienen un efecto positivo sobre la generación de referencias
· Implementar los Equipos de Poder. 
· Reconocimiento para miembros que aportan más referencias cada mes
· Que los miembros que generan más referencias impartan una presentación de educación (4 mins) sobre cómo lo hacen
· Hacer el Juego de BNI
· Organizar un evento social para fortalecer relaciones entre los miembros
· Crear una Lista de Proveedores Preferidos
· Implementar el programa de mentores
· Entregar o enviar por email a los miembros el Reporte del VP, cada mes
· Facilitar información a miembros en papel/correo electrónico sobre cómo generar referencias
· Educar sobre la importancia de 100% asistencia, buenas presentaciones, 1-a-1, etc. 




Ingresos Generados
· Implementar un programa tipo "Gracias Por el Negocio Concretado"
· Educar y motivar a los miembros para que participen en el seguimiento de negocios concretados ($) por el Capítulo. 
· Vice Presidente comentar el valor de "Ingreso por Silla" semanalmente.
· Publicar negocio concretado ($) cada semana/mes para que lo vean todos los miembros y visitantes
· VP comenta negocio concretado en el reporte semanal con ingresos promedio por persona
· Hacer el Juego de BNI.
· Reconocimiento para miembros que pasan más negocios concretados cada mes 
· Hacer que los miembros que pasan más "Gracias por Negocio Concretado" mensualmente hagan un momento de Educación sobre ¿cómo lo hacen?
¡¡¡Comunicar Objetivos/Visión a los miembros de Capítulo con Frecuencia!!!

Entregar objetivos del capítulo a los nuevos miembros durante orientación con el Presidente.

El Equipo de Liderazgo guía con el ejemplo en todos los sentidos.

ACORDARNOS DE PASARLA BIEN – USAR DINÁMICAS CADA 6-8 SEMANAS.

					NOTAS
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