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Este Manual del Equipo de Liderazgo esta disefiado para proporcionar una orientacion con respecto a
las politicas basicas, procedimientos, premisas y programa del Sistema BNI®. A lo largo de este
documento, las referencias hechas a un director pueden referirse a un Director, Director Consultor,
Director de Area, Director Consultor Principal, Franquiciado Director Regional (Director Ejecutivo) o
Franquiciado Maestro (Director Nacional). Sin embargo, nada de lo aqui dispuesto podra cambiar o
impactar la relacion que los Directores tienen con BNI® (donde aplique) o el franquiciado.

BNI®, BNI Connect®, Local Business - Global Network® Changing the Way the World Does
Business®, Givers Gain®, International Networking Day®, International Networking Week® and the BNI®
logo(s) son marcas comerciales de BNI Global, LLC. en los Estados Unidos y/o otros paises. La ausencia
de un producto o servicio, nombre o logotipo de esta lista no constituye una renuncia a BNI® la marca
registrada u otros derechos de propiedad intelectual relacionados con ese nombre o logotipo. Otros
nombres del producto y la compafiia aqui mencionados pueden ser marcas registradas de sus
respectivos duefios.
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Resumen BNI®

¢Como usar el Manual del Equipo de Liderazgo?

Bienvenido a la versidn actualizada del Manual del Equipo de Liderazgo de BNI. jTodo el material del
Equipo de Liderazgo en un mismo Lugar! El presente PDF es consultable; ademas se puede hacer clic
sobre los enlaces de la Tabla de Contenido, asi como en todo el documento para llevarlo rapidamente a
las secciones respectivas.

Historia de la Organizacion

El Dr. lvan Misner era consultor de gestion cuando comenzd la
organizacion en 1985. Trabajaba con empresas que necesitaban
asistencia en planificacion estratégica y desarrollo
organizacional. Como consultor de negocios, recibia la mayoria
de sus negocios a través de referencias. Sin embargo, él no
estaba satisfecho con los tipos de grupos empresariales que
existian y creé un grupo de Networking estructurado, enfocado
en hacer negocios y con énfasis en el refuerzo positivo y el apoyo.
Esa organizacién se convirtio en BNI®.

Para aprender sobre la historia de BNI® en el mundo y en tu pais,
puedes acceder a la copia digital de Ganar Dando®, La Historia
de BNP en BNI Business Builder en BNI U Trainings>
Presentaciones

El Dr. lvan Misner es el Fundador y Director Visionario de BNI® y, ademas, es autor, humanitario y experto
en el campo del networking empresarial. ElI Dr. Misner viaja alrededor del mundo analizando el
networking por referencias y el desarrollo personal y profesional. Aparecio en el New York Times, en el
L.A. Times, en el Wall Street Journal y en canales tales como CNN y MSNBC. Nombrado "Uno de los
Mejores Networkers a Seguir" segun la revista Forbes, el Dr. Misner ha escrito mas de 21 libros y ha
ensefado administracion de empresas en diversas universidades. En 2016, el Dr. Misner recibi6 el
premio John C. Maxwell Leadership Award. También recibié el premio "Humanitario del afo" de la Cruz
Rojay es cofundador de la Fundacion BNI®. Ademas, forma parte del Consejo Directivo de la Universidad
de La Verne. Cuando no esta viajando o dando discursos, le gusta pasar tiempo con su esposa Elisabeth
en el Lago Austin y explorar vifiedos de todo el mundo.

Filosofia y Principios de BNI®

Filosofia

Exito en BNI® significa que se necesita ser un miembro positivo y de apoyo mutuo en la organizacion.
Esto requiere un compromiso con sus compafieros, asi como con la filosofia de Ganar Dando®. Al dar
negocios a otros, obtendré negocios a cambio.

Misién

Nuestra mision es ayudar a los miembros a aumentar sus negocios a través de un programa de

referencias estructurado, positivo y profesional que les permita desarrollar relaciones a largo plazo y
significativas con profesionales de negocios de calidad.
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Vision
La Vision de BNI® es Changing the Way the World Does Business® (Cambiar la forma en la que el mundo
hace negocios).

Valores Fundamentales de BNI®
Ganar Dando®

Esté dispuesto a dar, antes de esperar recibir. De la misma forma en la que el granjero siembra
la semilla para que crezca, usted debe invertir primero. Generalmente es dificil entenderlo si fue
criado en una cultura transaccional; sin embargo, dar incondicionalmente otorga las mejores
recompensas.

Construir Relaciones

Ninguna persona es exitosa por si sola. Ser bueno en desarrollar relaciones, crear una red de
soporte y hacer crecer esa red es la clave para el éxito en los negocios y en la vida.

Aprendizaje Constante

Su valor crece a medida que desarrolla sus conocimientos y habilidades. Nuestro mundo se
encuentra en constante cambio, si uno no aprende, se queda atras. Cree un plan enfocado en la
persona que quiere sery dele seguimiento para lograrlo.

Tradicion + Innovacion

Las tradiciones representan sus bases, mientras que las innovaciones son sus oportunidades.
Mantenga siempre los pies firmemente plantados con sus tradiciones mientras alcanza el cielo
para crear innovacion. Esto hara que no pierda su lugar en el mundo mientras continda luchando
para crear una mejor vida para los demas y para usted.

Actitud Positiva

El habito de encontrar lo bueno en todo lo que le sucede lo impulsara a la vida a pesar de los
contratiempos. Los que ven lo mejor de las situaciones, de los demas y de si mismos atraen
magnéticamente a las personas, las oportunidades y la riqueza.

Rendicion de Cuentas

La unica forma de construir confianza es hacer promesas y cumplirlas. En lugar de esperar que
otros crean y acepten su palabra, demuestra quién es usted aceptando los roles de liderazgo,
siguiendo sus promesas y sea aquella persona que hace su trabajo, incluso cuando pareciera
gue nadie lo esta viendo.

Reconocimiento

Hagale saber a las personas que aprecia lo que han logrado para si mismos, para usted y para
la organizacion. El reconocimiento es el combustible que construye organizaciones y sociedades.
La persona que logre dominar el arte del reconocimiento atraera una soélida red.
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Cédigo de Etica de BNI® ,
Al evaluar a los miembros, aplique el siguiente Cédigo de Etica de BNI a las diversas situaciones. Esta

es una lista especifica, pero puede aplicarse en principio a casi cualquier conflicto o queja.

Luego de ser aceptado por BNI®, acepto cumplir con el siguiente Cédigo de Etica de BNI durante el
servicio de mi participacion en la organizacion:

1. Proporcionaré servicios de calidad a los precios que he presupuestado.

Seré honesto con los miembros y sus referidos.

Construiré relaciones de buena voluntad y confianza entre los miembros y sus referidos.
Asumiré la responsabilidad de darle seguimiento a las referencias que reciba.

Mostraré una actitud positiva y solidaria.

2

Actuaré a la altura de los estandares éticos de mi profesion (*).

*Las normas profesionales establecidas en un cédigo de conducta formal para cualquier
profesién sustituyen las normas anteriores.

Politicas Generales
Los Comités de Membresia de cada grupo tienen la autoridad en lo que respecta las Politicas de BNI®.

Los Miembros del Comité de Membresia podran poner a un Miembro en periodo de prueba o abrir la
Clasificacion del Miembro en caso de que no cumpla con las Politicas de los Miembros, el Cédigo de
ética o con los Valores Fundamentales de BNI®.

1.

2.
3.

© N

10.

11.
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Solo una persona de cada clasificacién de BNI puede unirse a un grupo de BNI. Cada miembro solo
puede tener una clasificacion de BNI en un grupo de BNI.

Los miembros de BNI deben representar su enfoque profesional principal.

Los miembros de BNI deben llegar puntuales y permanecer durante todo el tiempo de reunion
publicado.

Una persona solo puede ser miembro de un capitulo de BNI. Un miembro no puede estar en ningin
otro programa en el que los miembros tengan el compromiso de pasar referencias.

A un miembro se le permiten tres ausencias en seis meses consecutivos. Si un Miembro no puede
asistir, debera enviar un sustituto y no sera considerado como ausencia.

Se espera que los miembros participen en el grupo de BNI trayendo referencias y/o visitantes
calificados.

Los visitantes pueden asistir a las reuniones de un grupo de BNI hasta dos veces.

Solo los miembros de BNI que hayan completado el Programa de Exito para Miembros y los
Directores/Directores Consultores de BNI pueden realizar presentaciones principales durante las
reuniones de BNI

Los permisos de ausencia son posibles bajo ciertas circunstancias atenuantes (por ejemplo, un
problema médico extendido que impide que el miembro trabaje) a discrecion del Comité de
Membresia.

Los miembros que deseen cambiar su clasificacién de BNI deben entregar una nueva solicitud de
membresia para su aprobacion.

Todas las listas de miembros de BNI tienen el propésito de dar referencias Gnicamente. Antes de
enviar cualquier comunicacién de marketing o solicitud de negocios a Miembros de BNI fuera de su
grupo o a Directores/Directores Consultores, el destinatario debe dar su consentimiento. El
consentimiento debe ser libre, especifico, informado e inequivoco.
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Politicas Administrativas

1. Existe una cuota de registro inicial. Las cuotas son anuales o bienales. Contacte al
Secretario/Tesorero local para conocer las cantidades. Las cuotas pueden pagarse con
tarjeta de crédito/débito, transferencia electrénica, cheque o depdsitos en efectivo.

2. BNI® puede establecer capitulos en cada ciudad o comunidad con personas interesadas en
desarrollar un negocio basado en las referencias. Ademas, BNI® se reserva el derecho de
abrir mas de un Capitulo por comunidad o ciudad donde la demanda de los servicios de BNI®
se requieran.

3. Las renovaciones de membresia son aceptadas 30 dias antes del dia limite. Los miembros
que no paguen antes del primer dia del mes son considerados tardios y se les sera asignado
un cargo extra. Si las cuotas no son pagadas durante los siguientes 15 dias, el miembro sera
dado de baja de BNI®.

4. Las cuotas no son reembolsables. A los Miembros que lo soliciten y que estén en buenos
términos, les sera dado un certificado de crédito por el tiempo restante.

5. Las cuotas no son transferibles de una persona a otra a menos que pertenezcan a la misma
compaifiia.

6. BNI es un servicio de mercadotecnia ofrecido por BNI Enterprises, Inc. BNI o cualquiera de

sus franquicias se reservan el derecho de descontinuar la participacién de un miembro en
este programa.

7. Un Miembro que solicite una transferencia a un nuevo capitulo, debera llenar otra solicitud
para que la revise el Comité de Membresia del nuevo capitulo. Ademas, si al miembro le
guedan menos de 6 meses de membresia, debera hacer un pago de renovacion. En caso de
que tenga 6 meses o0 mas de membresia, no se requerira una inversién adicional. Una vez
aceptado en el nuevo capitulo, el crédito del capitulo anterior sera tomado en cuenta en su
nueva membresia, asi como el tiempo de renovacion, si aplica.

Lineamientos del Programa
Los Lineamientos del Programa no son politicas sino practicas recomendadas que permiten que el

capitulo funcione de forma fluida y efectiva.

Visita a los Capitulos

¢ Los miembros que estén de visita en otros capitulos deben anunciar que pertenecen a otro
capitulo.

e Los miembros visitantes no deben hacer o decir nada que compita con un miembro de ese
capitulo.

e El capitulo debe tener cuidado al dar referencias a personas que no conoce, incluyendo a los
miembros visitantes.

o Los miembros visitantes deben pagar su desayuno.

o Antes de visitar otro Capitulo, el miembro visitante debe llamar primero al Presidente de dicho
capitulo.

¢ Un miembro visitante debe apegarse a los mismos términos que un visitante normal, es decir,
no mas de dos asistencias.
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Ausencias y Retardos
e Las ausencias y retardos significan menos negocios para los miembros, por lo tanto, el Comité
de Membresia de un capitulo puede enviar advertencias a los miembros que constantemente
llegan tarde o se van temprano. Si el problema continta, la especialidad de dicho miembro puede
estar sujeta a ser abierta.

Programa de sustitutos

e Entre los posibles sustitutos se incluye a clientes, amigos, familiares y/o empleados.

e El propésito principal para un sustituto es representar a un miembro de BNI. BNI® recomienda
el minimo uso de sustitutos. Sin embargo, un miembro puede utilizar un sustituto un maximo de
tres veces en un periodo de seis meses.

o Los miembros deben alertar al capitulo de que un sustituto ira para que el Anfitrién pueda estar
ahi para recibirlo y darle la bienvenida a la junta.

o Representacién de Negocios

e Los miembros estan de acuerdo en solamente representar la especialidad de negocio aprobada
por el Comité de Membresia.

o Los miembros de BNI® dedicados al multinivel deben representar sus productos y servicios en
BNI®, no la oportunidad de negocios de sus empresas.

Representacion de Negocios
Los miembros estan de acuerdo en solamente representar la especialidad de negocio aprobada por el
Comité de Membresia.

Los miembros de BNI® dedicados al multinivel deben representar sus productos y servicios en BNI®,
no la oportunidad de negocios de sus empresas.

Politica de No Discriminacion
BNI® Global pide a los grupos que revisen y seleccionen como miembros a personas de cualquier

clasificacion profesional, basandose en sus cualidades sin considerar raza, color, religién, nacionalidad,
estado civil, orientacion sexual, edad o discapacidad. BNI no apoyara ninguna accién tomada por un
grupo de BNI que esté en violacion de esta declaracion.

Politica Contra el Acoso
BNI® no tolerara acoso de nuestros Franquiciados, Equipos Regionales, Equipos de Liderazgo o

Miembros por parte de otros. Cualquier forma de acoso por motivos de raza, credo religioso, color, edad,
sexo, orientacién sexual, identidad de género, origen nacional, ascendencia, estado de ciudadania,
religién, estado civil, discapacidad, servicio militar o estado de veterano, informacion genética o cualquier
otra clasificacion protegida por las leyes y ordenanzas federales, estatales o locales aplicables esta
prohibida y sera tratada como un asunto disciplinario. BNI® esta comprometido con la libertad de acoso
dentro de nuestra red. Ademas, como BNI® es una organizacion global, todos debemos ser culturalmente
sensibles para que podamos relacionarnos mejor entre nosotros.

La Importancia de Defender Las Politicas De BNI®
Su conducta es un reflejo de BNI® en la region. Por lo tanto, debera tener un claro conocimiento de las

politicas de la organizacion. Es imperativo que eduque a sus Miembros del Equipo de Liderazgo y a los
Miembros del Capitulo cuidadosamente. Las politicas de BNI son proporcionadas a todos los nuevos
Miembros en el Paquete de Exito para Miembros.
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¢ Cual es la Diferencia?
Politicas Generales e Politicas Administrativas e Lineamientos del Programa

Los miembros deben apegarse a las Politicas Generales y las Politicas Administrativas y el Comité de
Membresia debe hacerlas cumplir de manera igual y consistente. Los Lineamientos del Programa son
practicas altamente recomendadas que permiten que los capitulos funcionen de forma fluida y efectiva.
Todos los miembros seran considerados iguales al aplicar los Lineamientos del Programa.

Preguntas Frecuentes sobre la Membresia
¢, Como se Transfieren los Miembros entre Capitulos?

Permitir que los Miembros cambien de Capitulos a voluntad podria tener un grave impacto en la
estabilidad de los Capitulos. No seria justo para los otros Miembros del Capitulo permitir esto, y el
objetivo de BNI® es construir relaciones comerciales a largo plazo.

Los miembros solo pueden cambiarse a otro Capitulo si tienen una razén legitima para hacerlo e intentan
buscar un reemplazo en su Capitulo con otra persona, que debe ser aceptada por el Comité de
Membresia. Algunos ejemplos de razones legitimas pueden ser el cambio de ubicaciéon de su hogar o
negocio; en este caso, se otorgara un crédito para que pueda aplicar para un Capitulo en la nueva zona.
Si un Miembro cambia de trabajo y su categoria esta ocupada en el Capitulo, también se le dara la
posibilidad de buscar un nuevo Capitulo. Ademas, todas las transferencias de Miembros deberan ser
aprobadas por el Comité de Membresia antes de ser aceptados por el nuevo Capitulo. Si a un Miembro
se le autoriza transferir su membresia a un Capitulo diferente, el Miembro debera tener un minimo de
12 meses de membresia restante.

¢ Qué es un Certificado de Crédito?

Si un Miembro es incapaz de continuar asistiendo a las reuniones de un Capitulo por un periodo de
tiempo extenso, el Director de BNI local/ Director Consultor le puede otorgar un crédito. El crédito sera
por la porcién de membresia que el Miembro no haya utilizado, tomando en cuenta que ese Miembro
esta abandonando el Capitulo en buena situacion, por ejemplo, que no se le haya pedido que abandone
el Capitulo por incumplimiento de cualquiera de las politicas de BNI, como la asistencia, etc.

El Certificado de Crédito se retiene en BNI Connect® y no se entregara un certificado en papel. Los
créditos tienen validez de dos anos desde la Fecha de Finalizacion de la Membresia. En caso de que el
Miembro no pueda regresar a su Capitulo original debido a que su especialidad ya no esta libre, el crédito
sera aceptado como pago para unirse a cualquier otro Capitulo en donde haya disponibilidad y que el
Comité de Membresias haya aceptado la Solicitud de Membresia.

No es necesario pagar otra inscripcion cuando se unen a un Capitulo de esta forma. El crédito también
puede emitirse si un Miembro cambia la ubicacion de su empresa. Tener en cuenta que nunca se emitira
un crédito para facilitar una transferencia a un Capitulo mas cercano.

¢ Permiten Justificantes Médicos en BNI®?

No hay permisos para ausentarse excepto por justificacién médica. Un Miembro puede tomar hasta ocho
semanas de justificacion médica con la aprobacion previa del Comité de Membresia si las cuotas han
sido pagadas para este periodo de tiempo y hace el intento de encontrar a alguien que lo sustituya
durante su ausencia.
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¢, Puede un Miembro de BNI Visitar Otros Capitulos de BNI?

Los Miembros pueden visitar otros Capitulos de BNI, pero como se establece en la Politica General de
BNI #7: “Los visitantes pueden asistir a las juntas del capitulo hasta dos veces”. Si un Miembro desea
visitar otro Capitulo, por cortesia, se acostumbra contactar al Presidente o a otro Miembro del Equipo de
Liderazgo para pedir permiso para asistir. Ya sea antes de la reunién o al momento de llegar, el miembro
visitante debe verificar si hay algun miembro en el Capitulo con cuya especialidad entre en conflicto y,
de ser asi, no puede hablar sobre su especialidad durante las Presentaciones Semanales. El Presidente
tiene la autoridad de dar al miembro visitante la oportunidad de hablar durante las Presentaciones
Semanales.

Es importante recordar... ¢ Esta dando o recibiendo al visitar otro Capitulo de BNI? Puede dar valor al
capitulo que se visita llevando a un visitante, llevando referencias para los miembros (aquellos que no
compitan con los miembros de su capitulo), compartiendo algin anuncio sobre un evento de networking
de BNI o compartiendo algo positivo. Visitar otro Capitulo de BNI con el propésito de obtener referencias
para usted no es una buena forma de construir relaciones de buena voluntad y confianza con los
miembros.

¢, Coémo Puedo Encontrar un Sustituto?

Como miembro, aporta valor a la reunion del capitulo. Cuando no asistimos, se genera un valor negativo.
Al buscar un sustituto, trate de reemplazar su valor con un profesional positivo que pueda convertirse
potencialmente en parte de su red de referencias. Es posible que estén dispuestos a ayudarlo
sustituyéndolo, y tendran la oportunidad de ver el valor de BNI® para ellos mismos. Un excelente
sustituto también puede ser alguien que lleve referencias a los otros miembros o un cliente que
proporcione un testimonio positivo sobre sus productos y servicios.

Algunos capitulos creen erréneamente que tener una lista de Miembros y exMiembros disponibles de
otros capitulos es una buena manera de resolver el "problema de sustitutos". En realidad, aunque sin
duda pareciera mas facil para los Miembros si no tuvieran que encontrar un sustituto para si mismos, a
la larga, ellos y todos los demas en el Capitulo obtendran menos negocios.

Cada sustituto debe ser un cliente potencial para otros Miembros en el Capitulo. Este es un derecho
importante de los Miembros de BNI, que se pierde cuando aparecen las mismas pocas caras cada
semana, representando el negocio de un Miembro diferente en cada ocasion. Mas importante aun,
mientras que muchos sustitutos reales se interesan en unirse al Capitulo que visitan, los sustitutos
"profesionales" nunca lo hacen porque se dan cuenta de que estan obteniendo una membresia gratuita
en este Capitulo. Los miembros no solo pagan su membresia, sino que también se adhieren al Cédigo
de Etica y a las Politicas de BNI. Los sustitutos no son responsables por su profesionalismo.

Los Capitulos son mas fuertes, crecen mas rapido e intercambian mas negocios cuando desalientan el
uso de listas de sustitutos frecuentes y alientan a que los Miembros encuentren sus propios sustitutos
cuando sea necesario.

Para desalentar a los sustitutos repetidos, se recomienda fuertemente que los sustitutos repetidos no
hagan una Presentacion Semanal sobre sus negocios y solo representen el negocio del Miembro.
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¢ Por qué los Capitulos Necesitan un Comité de Membresia?

Los Capitulos de BNI necesitan una forma efectiva de verificar a los solicitantes para mantener su
calidad. Los posibles miembros visitan un Capitulo dos veces y en la segunda visita entregan su Solicitud
de Membresia junto con el pago. EI Comité de Membresia entrevistara al solicitante, obtendra
respuestas a las preguntas relacionadas con lo que respecta a su compromiso con el Capitulo,
profesionalismo y referencias de negocios. Entonces le notifican al solicitante de la aceptacién o rechazo
antes de la siguiente reunidon. EI Comité de Membresia también revisa, aprueba o rechaza las
renovaciones de los miembros del capitulo. Ademas, el Comité de Membresia evallia a los miembros en
relacion con su asistencia, participacion, servicios, profesionalismo, etc. Si hay una queja por escrito
sobre un miembro, analizaran la situacién de acuerdo con las Politicas de BNI y el Cédigo de Etica de
BNI 'y pueden poner al Miembro en periodo de prueba, si es necesario. Si la situacion no se resuelve, el
Comité de Membresia tiene plena autoridad para abrir la especialidad de un Miembro. Si se justifica, el
Comité de Membresia puede abrir la especialidad de un Miembro de inmediato sin ofrecer periodo de
prueba.

¢, Por Qué No Votan todos los Miembros por un Posible Miembro?

De hecho, si lo hacen. Existe una politica de consentimiento asumido. Si no hay quejas sobre un posible
miembro, el Comité de Membresia asumira que esa persona fue aceptada por los miembros y después
procederan con su evaluacién. Seria muy incébmodo hacer una votacién formal porque tendria que
hacerse durante la reunion, los visitantes tendrian que salir y tomaria mucho tiempo.

Cuotas
Si surge esta pregunta durante la reunién, se debe responder de la siguiente manera:
P: ;Para qué se utiliza mi cuota?

R: Es importante que sepa para qué se utiliza su cuota de participacion, sin embargo, nuestra
agenda es muy ajustada y no quiero retrasar a nadie. Por favor, recuerde venir a hablar conmigo
cuando finalice la reunién. Con gusto revisaremos esto juntos.

*Si la persona se acerca después de la reunién, puede hacer referencia a la parte de: ;A donde va el
dinero? en el Folleto de Politicas de Miembros.

¢ Alguien Pidi6 Alguna Vez un Reembolso?

Cuando un miembro no entiende el valor de su membresia en BNI suele solicitar un reembolso. La
Politica de BNI es de no reembolso. Si un miembro decide irse de un Capitulo, es su eleccion. Si un
miembro es dado de baja del Capitulo, entonces, este miembro no ha cumplido con los compromisos
acordados cuando solicité la membresia. Informar al miembro que firmé un acuerdo (su Solicitud de
Membresia de BNI) que establece que no hay reembolsos.

A continuacién, si el miembro no pudo darle valor a su membresia en BNI, el capitulo deberia analizar
cuales expectativas han sido establecidas o no para el miembro. ¢4, Participd en el Programa de Mentoria?
¢ Tenia un Equipo de Poder con el cual intercambiar referencias de calidad? ¢ Tuvo reuniones Uno a Uno
apropiadas con las personas adecuadas? ¢ Asistié al Programa de Exito para Miembros Gltimamente?
Recuerde, la decepcion esta directamente relacionada con las expectativas.
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¢ Por qué hay un Lineamiento para las Empresas de Mercadotecnia de Multinivel?

Tiene que haber un equilibro en la manera de tratar con las profesiones, sean o no de multinivel. Por
esta razon el Consejo de Asesores Internacional (formada por Miembros de BNI de todo el mundo) ha
elegido hacer de esto un lineamiento y no una politica estricta. Nuestro Folleto de Politicas de BNI
establece que los lineamientos son “practicas recomendadas que permiten que el capitulo funcione de
forma fluida y efectiva”. En otras palabras, es un conjunto de sugerencias para guiar en las decisiones
del Capitulo. Al recomendar a los Capitulos que mantengan a los Miembros centrados en los productos
y servicios que ofrecen en lugar de enfatizar la oportunidad de negocio, el Consejo de Asesores
Internacional, como un todo, espera ayudar a evitar los problemas que generalmente surgen por el abuso
de las oportunidades de negocios en un Capitulo.

¢, Cual es el Tamano Recomendado para un Capitulo?

En un momento dado, BNI® tiene capitulos de mas de 101+ Miembros. En un Capitulo de este tamafio,
se tienen que realizar una serie de cambios que les permitan funcionar de manera exitosa con este
volumen de miembros. Hemos descubierto que el nimero éptimo de miembros para un Capitulo es entre
42-52. Esto es lo suficientemente grande como para desarrollar buenas relaciones entre los Miembros.

¢, Qué pasa si se quieren unir mas personas? ¢ Se crea otro Capitulo? La respuesta es quiza. Esto va a
depender de muchas variables. ;Cuantos Capitulos hay en esa ciudad actualmente? ;Cuantos
candidatos serios son los que quieren unirse al Capitulo, pero no pueden? ¢ El Director Consultor puede
apoyar el lanzamiento de un nuevo Capitulo? Dependiendo de las respuestas a estas preguntas, si,
podriamos considerar la posibilidad de abrir otro Capitulo.

¢ Las Reglas Eticas de algunas profesiones prohiben su participaciéon en BNI®?

BNI® entiende la importancia de las preocupaciones éticas que rigen ciertas profesiones y reconoce que
las normas pueden diferir dependiendo del lugar. Por esta razén, BNI® requiere que sus Miembros
respeten las reglas de su profesion para no violar los compromisos éticos de su profesién. Cuando las
Politicas Generales de BNI® puedan potencialmente violar el cédigo de ética profesional, estas seran
reemplazadas por lo dictados en los cédigos de ética profesionales. De modo significativo, uno de los
principales objetivos de BNI® es educar a sus miembros sobre formas de hacer mercadotecnia y generar
mas negocios. El propdsito de BNI® es garantizar que esto sea posible.
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Agenda de la Reunion Semanal del Grupo de BNI

Perder el tiempo en reuniones improductivas se ha convertido en una broma habitual en los negocios.
Para evitar perder su tiempo, desde 1985 cada reunion de grupo se realiza con una agenda. Cada
elemento en esta agenda fue una innovacién que genera mas referencias para los miembros.

La Agenda de la Reunion de BNI® representa el elemento fundamental que hace que el sistema de BNI®
le sirva a cada uno de los miembros. Algunos grupos, con las mejores intenciones, modificaron la agenda
de su grupo. Consideraban que su innovacion era buena. Pero al comparar los niumeros de referencias
pasadas durante los ultimos meses, ninguna agenda superaba la agenda que figura a continuacion.

Solo los Miembros de los grupos de BNI pueden usar esta agenda. Se ha perfeccionado a partir de
millones de reuniones para que funcione. Use la agenda de maneras novedosas, para ayudar a que los
miembros se sientan bien con la misma y usted generara mas referencias para su grupo.

Resumen de la Agenda Semanal
1. Networking Abierto

2. Bienvenida a Visitantes y Presentacion del Equipo de Liderazgo, Comité de Membresia,
Anfitriones, Coordinacion de Educacion, Coordinador de Crecimiento y Coordinador de
Mentores.

Propésito y Vision General de BNI®

Educacion sobre Networking

Anunciar a los Lideres en Networking de BNI®

Hacer circular el Archivador de Tarjetas

Dar la Bienvenida a Miembros Nuevos de la Organizacién o a los que Renovaron
Presentacién Semanal de los Miembros

9. Bienvenida a los Visitantes de BNI® y presentacion

10. Reporte del Vicepresidente

11. Informe del Comité de Membresia

12. El Secretario / Tesorero anuncia la lista de Oradores

13. Orador (u oradores) da presentacion de 5-12 Minutos, la cual incluye momento de Preguntas y
Respuestas

14. Referencias y Testimonios

15. Verificacion de Referencias

16. Reporte del Secretario / Tesorero

17. Agradecimiento del Presidente a los Visitantes

18. Anuncios, Recordatorios y Reporte Especiales de BNI®

19. Sorteo del Premio(s) para los Miembros que Hayan Traido Visitantes o Referencias

20. Cierre de la Reunion
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Procesos del Grupo

Crecimiento

El Crecimiento se da cuando el grupo funciona correctamente. Todo el Equipo de Liderazgo trabaja para
establecer y revisar los objetivos del grupo en cada Reunién de Exito. EI Miembro del Comité de
Membresia Constructor de Comunidad ayuda a establecer las listas de las diez clasificaciones
principales. Todos los Miembros del Equipo de Liderazgo alientan a los miembros a invitar y comprometer
a los visitantes siendo el Comité de Membresia el responsable de la rendicion de cuentas que garantiza
que todos los Miembros estén comprometidos. Por ultimo, el esfuerzo del Anfitrion y el seguimiento de
la Oficina Regional sera lo que ayude a superar las objeciones y a que los visitantes se conviertan en
Miembros. Si el proceso funciona, el grupo crecera sin ningin mecanismo de crecimiento especifico.

Establecer y Medir Metas de Crecimiento

Identificar y
Comunicar las
Diez
Clasificaciones
Principales

Alentar a que

los Miembros Involucrar alos Superar Conversion de

Visitantes a

Inviten Visitantes Objeciones Miembros

Visitantes

Comunicar el Valor de ser Miembros de BNI°
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Desarrollo de los Miembros

Para poder maximizar la potencia de su éxito, es necesario que cada Miembro sepa usar el sistema de
BNI de forma eficiente y efectiva. Esto comienza con el Programa de Pasaporte al Exito que se le da a
los Miembros Nuevos por el Coordinador de Mentores y entrena Nuevos Mentores.

El Coordinador de Educacion provee continuas oportunidades de aprendizaje para todos los Miembros.
A través de un liderazgo sélido y conversaciones productivas en la Reunién de Exito del Equipo, el
Comité de Membresia deberia estar posibilitado para hacer la rendicién de cuentas de los miembros,
reconocer el buen desempefio y realizar momentos de coaching segun sean necesarios.

Proveer
Momentos
de
Educacion
Relevantes

Llevar a Liderazgo que Rendicion
cabo Desarrolla de Cuentas

Momentos Grandes de
de Coaching Miembros Miembros

Reconocer
el Buen
Desemperio
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Retencion de los Miembros

Ademas de los Procesos de Desarrollo de los Miembros, los siguientes puntos son clave para la
retencion de Miembros. Todos los Miembros son responsables de crear un ambiente inclusivo,
comprometiendo a los miembros nuevos y celebrando el éxito. Es parte del equipo de liderazgo.
Garantizar que existe una cooperacién entre los miembros del equipo para la seleccién de las
clasificaciones profesionales es responsabilidad clave del Miembro del Comité de Membresia de Control
de Calidad. Se pueden evitar muchos conflictos si este proceso es cuidadoso. Recopilar comentarios, a
través de la revision de siete meses y otras encuestas, indica al Equipo de Liderazgo qué ajustes deben
hacerse para garantizar que los Miembros estén contentos y tengan éxito. Esto es impulsado por el
Miembro del Comité de Membresia de Relacion con los Miembros y otros participantes de la Reunién
de Exito del Equipo.

Celebrar los
Exitos

Recopilar
Retroaliment O
acion de los

Miembros

Crear un
Ambiente
Inclusivo

Involucrar a
los
Miembros

Seleccién de Hacer la
@ Clasificacion Revision de
Profesional Siete Meses
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Reuniéon Mensual de Exito del Grupo

La Reunion de Exito Mensual del Grupo debe realizarse durante la primera o segunda semana del mes

cuando ya se tenga el cierre de las actividades del mes pasado.

Agenda e Instrucciones

Asistentes
El Vicepresidente y el Comité de Membresia deben asistir a toda la reunion.
El Presidente, Secretario/ Tesorero y el Coordinador de Anfitriones (opcional) estaran presentes
hasta el elemento de la agenda de Programa de Induccion para Nuevos Miembros (P.1.N.).
El Coordinador de Mentoria asistira por el reporte del Poder de Uno.

Preparacion para la Reunién

Para la preparacion de la reunion, se deben hacer copias de los siguientes informes que deberan estar
disponibles durante la reunién:

Informe de la Reunién de Exito del Grupo —
en blanco.

Informe de la Reunién de Exito del Grupo —
del mes anterior.

Informe de Visitantes del Grupo — BNI
Connect®

Semaforo del Grupo — BNI Connect®
Informe de Semaforo de los Miembros.
Informe de Membresias por Vencer— BNI
Connect®

Revision de los Siete Meses (si fuera
necesaria).

o Listado de los Miembros del Grupo— BNI
Connect®
Al Comenzar la Reunion

e Ingresar el nombre del grupo, su nombre y la fecha.
e Ingresar el nombre de las personas presentes.
Agenda

El Presidente llevara a cabo la primera mitad de la reunion:

1. Revisar medidas propuestas durante la ultima reunién.

a. El Vicepresidente lee del Informe de la tltima Reunién de Exito del Equipo del mes anterior
todas las medidas de accion propuestas documentadas.

b. Cada persona informa sobre la medida de accion que se le haya asignado en la ultima reunién
e informa el estado.

2. Revisar la asistencia de Visitantes

a. El Secretario/Tesorero o el Coordinador de Anfitriones informan el nimero de visitante
que asistieron el mes pasado.

b. EIl Secretario/ Tesorero o el Coordinador de Anfitriones informan, por nombre y categoria,
los visitantes que presentaron solicitudes.

c. El Secretario/Tesorero o el Coordinador de Anfitriones informa, por nombre y categoria,
los visitantes que pueden llegar a convertirse en miembros con un seguimiento adicional.

3. Revision de Membresia — Esta informacion puede obtenerse del Listado del Grupo del mes
pasado.
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El Vicepresidente o Miembro del Comité de Membresia asignado informa el nimero de
miembros nuevos del mes pasado indicando sus nombres.

El Vicepresidente o Miembro del Comité de Membresia asignado informa el nimero de
miembros rechazados del mes pasado indicado sus nombres.

El Vicepresidente o Miembro del Comité de Membresia asignado analiza con los
asistentes el crecimiento neto del mes anterior. El objetivo del grupo debe ser neto uno si
este quiere mantenerse del mismo tamafo y neto dos o mas si quiere estar en
crecimiento.

4. Revisién de Informes — Los Informes deben ser incluidos en el Listado de Miembros y en el
Informe del Semaforo del Grupo.

a.

Revisar el Listado de Miembros del Grupo para determinar si el Equipo de liderazgo esta
completo. De no ser asi, los roles que estén sin asignar deberan ser cubierto dentro del
proximo mes.

Revisar el Listado de Miembros del Grupo para determinar el desempefio de este en las
PALMS de los ultimos tres meses. Es importante observar la tendencia comparandola
con el Semaforo del Grupo para ver si hay un cambio en el rendimiento. EI Semaforo del
Grupo muestra los ultimos seis meses, lo cual dificulta las tendencias recientes. Utilizar
reportes de Reporting2you puede apoyar con esta informacion.

Repasar el Semaforo del Grupo. El objetivo del grupo debe ser estar en el rango de
porcentaje superior en todas las areas si fuera posible. Dependiendo de su tamafo y del
objetivo de atraer visitantes, puede ser aceptable que la tasa de conversién de visitantes
sea inferior al valor maximo de puntos.

5. Oftros temas segun sean necesarios.

d.

Informe Financiero del Secretario/ Tesorero.
¢ Deberia buscar otro lugar el grupo? ¢ Como estan las relaciones con el lugar actual?

¢, Como pueden abordarse las preocupaciones antes de que se conviertan en quejas por
escrito?

¢, Como estuvo la Reunién Semanal para el Director Consultor?

6. Programa de Induccién para nuevos miembros (PIN)

a. Analizar cada miembro por su nombre y su progreso a través del programa en general.

b. Analizar en detalle los Nuevos miembros que no estan en camino. Realizar una lluvia de

ideas para ayudar a que recuperen el ritmo.

En este momento, el Presidente, Secretario/ Tesorero y el Anfitrion pueden abandonar la reunion.

El Vicepresidente llevara la reunién hasta su final.

7. Semaforo de Miembros basandose en el Poder de Uno.

a. Mira la distribucion del verde, amarillo, rojo y gris. El objetivo es tener tantas personas
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b. Paralos miembros en las tres posiciones inferiores. s Qué se puede hacer para ayudarlos
a mejorar el desempeno? Nota: Existe la idea errénea de que los nuevos miembros
pueden estar en gris sin sefial de alarma. Si los nuevos miembros estan involucrados
activamente en el Programa de Induccién para Nuevos Miembros, estaran en amarillo
(completando el Programa de Exito para Miembros de UdE, completando uno o dos Uno
a Uno por semana, traer visitantes y asistiendo a las reuniones regularmente se obtienen
60 puntos).

c. Analizar como puede ayudar el Coordinador de Mentores a lograr que los miembros estén
mas involucrados.

En este momento, el Coordinador de Mentores puede irse de la reunion. Unicamente el Vicepresidente,
Miembros del Comité de Membresia y el Director Consultor deben quedarse en la reunion.

8. Revision de los Siete Meses — La Informacién puede ser encontrada en el Informe de Cuotas de
los Miembros.

a. ¢Quién puede renovar dentro de cinco meses?

b. ¢Quién es la mejor persona del Comité de Membresias para tener una conversacion Uno-
a-Uno con el miembro? Esta persona necesita tener una relacion, pero muy cercana como
para que la conversacion no pueda ser constructiva.

c. Completar la parte superior de la Revisién de Siete Meses de cada persona que tenga
que renovar dentro de cinco meses.

9. Aprobacion de Renovaciones — Esta informacion se puede encontrar en el Informe de Cuotas de
los Miembros.

a. ¢Quién puede renovar en los proximos 60 dias?
b. Sila persona va a ser renovada, se puede comunicar de inmediato.

c. Siuna persona no va a ser renovada, no debe ser una sorpresa. Es importante que la
Revision de Siete Meses refleje que el miembro tuvo muchas oportunidades de desarrollo.
Si fuera una sorpresa para la persona, se debera tener una conversacion de orientacion
en los préximos 30 dias para clarificar la situacion. La decision final de no renovar debe
ocurrir cerca de la fecha de renovacién del miembro.

d. Es importante que la Oficina Regional de BNI sepa que la persona no va a ser renovada
para que se puedan detener los procesos administrativos como los recordatorios.
Comunicar cuando no se renueve a un miembro tal como ha sido indicado por la Oficina
Regional de BNI.

10. Progreso de las Quejas por Escrito (si corresponde).

a. Todas las quejas por escrito deben ser tratadas al recibirlas. En este punto, el Comité de
Membresia debe revisar el estado y determinar los pasos a seguir para completar los
procesos de revisidon de manera urgente.

b. ¢Ha tenido el Secretario/Tesorero algun problema con los pagos del Grupo que necesite
ser mencionado?

11. Recomendaciones para el Presidente del Grupo — Incluir cualquier medida de accion para el
Presidente aqui. Asegurarse que se le comunique inmediatamente luego de la reunién.

12. Recomendaciones para el Director Ejecutivo — Agregar cualquier medida de accién para el
Director aqui. Asegurarse que se le comunique inmediatamente luego de la reunién.
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Formato de Reunién de Exito del Capitulo

Capitulo: Nombre: Fecha:
Presentes:

1. 4. 7.

2. 5. 8.

3. 6. 9.

Resultado Medida de Accién

0 Revisar las acciones
propuestas durante la
ultima reuniéon

[J Revisar la asistencia de visitantes
¢ Numero de visitantes durante el
mes pasado? ¢,Quién aplicé?
¢ Quién necesita seguimiento?

1 Revision de la Membresia
¢Numero de nuevos miembros
durante el mes pasado? ¢ NUmero
de bajas durante el mes pasado?

¢, Crecimiento neto durante el mes
pasado?

(objetivo neto 1 por mes)

O Revision de Informes
O ¢ Esta completo el Equipo de
Liderazgo?
O Informe de la Lista del Capitulo

O Informacion PALMS en la Lista
del Capitulo

O Semaéaforo del Capitulo
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Resultado Medida de Accidén

0 Otro

0 Progreso del Programa de Induccién
para Nuevos Miembros (PIN) y PEM
Nombre:

Nombre:

Nombre:
Nombre:

En este momento, el Presidente, el Secretario/ Tesorero y el Anfitrion abandonan la reunion.
[0 Seméaforo de Miembros basado en
la Revision del Poder de Uno
Nombre:
Nombre:
Nombre:
00¢,Como se puede ayudar a los

miembros que estan en gris/ rojo?
En este momento, el Coordinador de Mentores abandona la reunion.

O Revisién de los Siete Meses
Nombre:

Nombre:
Nombre:
Nombre:
00 Aprobar Renovaciones: ¢Va arenovar?
Nombre: [Isi [[INo
Nombre: []si [No
Nombre: [Jsi  [No
Nombre: [Osi [CNo
O Progreso de las Quejas por Escrito

[ORecomendaciones para el Presidente del Capitulo

ORecomendaciones para el Director/Embajador
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Cuadro Organizacional del Grupo

Presidente

Vicepresidente

Coordinador de Educacion

Secretario/Tesorero

Coordinador de Anfitriones

Anfitrion de Visitantes -

Bienvenida

CM-Constructor de .
Comunidad CM--Control de Calidad
CM -Compromiso de los CM-Relaciones con los
Miembros Miembros

Coordinador de Mentores
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Anfitrion de Visitantes -

Cierre

Anfitrién de Visitantes -

Seguimiento
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Coordinador de Mentores

Su objetivo es garantizar que todos los Miembros nuevos del grupo completen el Programa de Mentores
o Programa de Induccién para Nuevos miembros (PIN) y su Programa de Exito para Miembros (PEM)
idealmente al mes de ingresar al capitulo. Dar seguimiento al nuevo miembro con su plan estratégico de
referencias (PRUP). Ayudar a miembros que lo requieran, a organizar sus Uno-a-Uno con Miembros
especificos que podran ayudarlos en temas puntuales de mentoria. Apoyar a los miembros del capitulo
que su poder de 1 esta en gris, rojo o amarillo para ofrecer mentoria especifica en sus areas de
oportunidad, promoviendo mentores que puedan apoyarlos en esas areas.

Plan de Aprendizaje Combinado

O
O

O

Coordinador de Mentores. Aprendizaje en linea — antes de la transicion.

Reunion de Exito del Capitulo, Capacitacion Impartida por Instructores (ILT) — antes de la
transicion.

Exito del Mentor, ILT (Recomendado) — antes de la transicion.

Mision, Visién y Obijetivos del Capitulo, ILT (Recomendado) — tres meses después de asumir el
cargo.

Principios Béasicos del Liderazgo en BNI, Aprendizaje en linea (Recomendado) — cinco meses
después de asumir el cargo.

Lista de Verificacion de Responsabilidades del Coordinador de Mentores
ANTES de Cada Reunion Semanal de Grupo

O
O
O

O

Llegar 15 minutos antes de la reunion
Saludar y hacer networking con los nuevos Miembros y Mentores a medida que van llegando

Preséntese con los nuevos miembros; pregunteles si se pueden quedar luego de la reunion para
una breve Orientacion de Nuevos Miembros.

Pedir al Vicepresidente que dé un anuncio de 30 segundos durante la parte de Reconocimientos
de la agenda, para felicitar a los miembros que han completado el Programa Mentor o Programa
de Induccién de nuevos miembros, segln sea necesario.

DURANTE cada Reunién Semanal del Grupo

O

Premiar con Certificados al Networker Destacado y a los que finalizaron el Programa de Mentor,
si aplica.

LUEGO de cada Reunion Semanal del Grupo

O
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Dirigir las Reuniones de seguimiento del Programa de Inducciéon de nuevos miembros en las
semanas de inducciéon a los miembros nuevos, para asegurarse que estan cumpliendo con el
esquema de 4 Mdédulos (4 sesiones)

Responder cualquier pregunta
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SEMANAL

O Dar seguimiento semanal a Miembros nuevos para ver si necesitan ayuda para avanzar en el
Programa.

MENSUAL
O Asistir a la Reunion de Exito del Equipo

O Asistir a la reunion mensual con el Embajador Especialista de Coordinador de Mentores

O Analizar formas en las que el Coordinador de Mentores puede asistir al equipo a lograr sus metas
y objetivos de corto — largo plazo.

O Coordinar con el Equipo de Liderazgo y el Coordinador de Educacion los objetivos del grupo y
de educacién que puedan ser abordados durante el proceso de mentoria.

CONTINUO

O Garantizar que los miembros son adecuados. Asegurese de que haya miembros adecuados y
calificados para ocupar todos los puestos de Mentor en el Programa de Mentor de 7 semanas 0
mentores por temas. Mentores preparados y alineados con la metodologia.

RESULTADOS ESPERADOS
Crecimiento neto de 2 nuevos miembros por mes

Visitantes 5 por sesién
90% renovacion mensual
100% capitulo en verde y amarillo (70/30)

OooO0oao

Programa Mentor

El Programa Mentor fue desarrollado para ayudar individualmente a cada networker, a mejorar sus
resultados a través del aprendizaje paulatino y ejecucion de las herramientas de networking que
promueve BNI. Es un programa de 7 semanas en el que un mentor (networker con experiencia) y un
protegido (nuevo miembro o con deseos de mejores resultados) son emparejados por el coordinador de
mentores para aprender juntos sobre las herramientas de networking que hace que el programa de
mercadotecnia de referencias de BNI funcione para sus negocios.

El Coordinador de Mentores los asigha en BNI Connect y el sistema se encarga de enviarles emails de
seguimiento con un tema diferente cada semana. La idea es que Mentor y Protegido tengan un 1 a 1
cada semana para profundizar sobre los diferentes temas y comentar sobre los recursos sugeridos.

Constituir el Grupo de Mentores
Atributos de un Buen Mentor de Miembros
Utilice el siguiente criterio como guia para la seleccion:

Actitud positiva.

Bien calificado en el Informe del Poder de Uno.

Construir Relaciones de Valor a través de los Uno-a-Uno.

Que asuma la responsabilidad con seriedad.

Dispuesto a ser Mentor de Miembros por un tiempo prolongado.
Buena asistencia a BNI.
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Capacitacién de Mentores de Miembros

Una vez que el Coordinador de Mentores y el Comité de Membresia hayan identificado al Candidato
para ser Mentor de Miembros, es importante que sean capacitados en los temas que seran revisados
durante las 7 semanas de mentoria.

Contenido Programa Mentor

Temas de Cada Semana

- Semana 1: Tu Educacion
« Semana 2: Tu Visibilidad
VELIGECE « Semana 3: Tu Comunicacion

*« Semana 4: Tu Red
« Semana 5: Profundizar tu red
« Semana 6: Ampliar tu red

« Semana 7: Tu Equipo

Al finalizar el programa mentor, se debera reconocer los avances que haya tenido el miembro en el
poder de uno. Recordar que inscribir a los miembros en el programa mentor debe ser voluntario y
nunca se le debe exigir a nadie que lo tome. Utilizar el modelo G.R.O.W para el acercamiento.

GROW significa Goals (Objetivo), Realidad, Opciones and Way Forward (Camino a seguir). Debajo
aparecen algunas de las preguntas que puede ser utilizadas al dar coaching a un miembro.

GOAL (Objetivo): ¢ Para qué se establecen los objetivos del capitulo y por qué?

¢, Qué necesita el capitulo del miembro?
¢ Por qué el miembro necesita cambiar para alcanzar los objetivos establecidos?
¢, Qué quiere el miembro?
¢ Qué le dard el miembro el alcanzar sus objetivos?
e COmo se veria el éxito?
REALIDAD: ;Coémo se esta desempenando el miembro actualmente?

¢ Como van las cosas en este momento?

¢,Cual es el problema con el rendimiento / objetivos alcanzados al dia de hoy?
¢, COmo se siente?

¢, Qué barreras enfrenta para alcanzar los objetivos?

¢, El miembro se resiste al cambio?
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OPCIONES: ; Qué plan se puede establecer en el futuro para que el miembro tenga éxito y pueda
alcanzar sus objetivos?

¢,Cuales son las opciones? ¢Mentoria? ¢ Capacitacion?

¢, Cudles son algunas de las formas en que puede abordar el problema y mejorar?

¢, Cudles son las ventajas y desventajas de cada opcién?

¢, Qué pasara si el cambio no ocurre?

WAY FORWARD (Camino a Seguir): Cémo seran los pasos a seguir del miembro para mejorar?

¢, Cuél es su mejor opcion?
¢,Cuadndo comenzard? ¢ Cual es el primer paso en el plan de accion?
¢, Qué mas necesita hacer?
En una escala del 1-10 (siendo 10 el mas alto), ¢,cuan comprometido esta con el plan?
¢, Qué le tomaria para que sea un diez?
¢, Qué estructuras para la rendicion de cuentas podrian ayudar?
e ;COmo celebraremos el éxito?
Definir tiempos establecidos para que pueda mejorar sus numeros y reafirmar el compromiso con el
capitulo y con sus propios resultados (maximo 3 meses para revision de niumeros).

Programa para Nuevos Miembros
Pre-induccion

La oficina Regional (Directora Ejecutiva) Realiza la pre-induccion para asegurarse de 3 cosas
importantes. Darles la bienvenida a la regién, introducirlos e indicarles sus primeros pasos (acceso a
plataformas y primeras capacitaciones) y prepararlos para su Bienvenida al capitulo.

Programa de Induccién para
Networkers PIN

/— Bienvenida \
Induccion
\ Orientaciéon —

Programa
de Exito
para
Miembros
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Bienvenida Nuevos miembros. El Coordinador de Mentores da la Bienvenida

Una vez que el nuevo miembro es presentado al grupo, el Coordinador de Mentores se reunira con el
miembro inmediatamente luego de la reunion para repasar el Pasaporte al Exito. El Coordinador de
Mentores puede necesitar establecer un horario y lugar para reunirse con el miembro nuevo y explicarle
el uso adecuado del Programa de Induccion para nuevos miembros.

Puntos Para Tratar en la Primera Junta

Revisar el Programa de Induccion para Nuevos miembros y su objetivo principal.
Revisar el Plan de Referencias de una Pagina (PRUP).
Analizar la importancia de los Valores Fundamentales y el Codigo de Etica de BNI.
Revisar horarios y registro al PIN en BNI Connect para asegurar que se termine en un lapso no
mayor a mes y medio el programa de 4 médulos .
Programa de Inducciéon para Nuevos Miembros
El orden en el cual se toman los 4 médulos no es importante. Lo importante es que una vez que se
tengan cubiertas las 4 sesiones, los nuevos miembros tengan terminado su Plan de Referencias en
Una Pagina (PRUP)

WNombre:
BNI Nombre de la Emp resa:

Plan de Referencias en Una Pagina (PRUP)  Fecha

El objetivo de eate plan es ayudarte a encontrar las respuestas a las preguntas mas importantes para tener éxito en BNL

Valores Fundamentales de

BNI - i Por qué haces lo que

haces?
Ganar Dando® - i Por qué ezo debe
Dar sin esperar recibir nada importaries & ofros?
a cambio. - i Por qué deberia

slguien senfirse
Construir Relaciones apasionado por es07?
Nadie logra el éxito solo. - i Cudl es tu propuesta Refrencias

(nica de venta? Rechidas
Aprendizaje Continuo Printidades 1sa 1
5i no estés aprendiendo, te Ef;g;’: el Fmeses

. er de Uno: N
Quedas sirss. Asstenzia | 1) zemanz 1| bk st
Tradicion + Innovacion Rmﬁ 1 X semana 3
La tradicidn nos dice quiénes tsat 1% semana |
zomos, la innovacicn nos Unidades d2 PE 5
dice a dande queremos ir. Eoucacin. | 1 X semana Prioridades visftantes
isiianss: 1 X mes 3 meses
Actitud Paositiva T | Especialidad de nagoco
Atrae a las personas
correctas, atrae k]
oportunidades. |
5

Rendicion de Cuentas
Cornfianza = Hacer promesas
y cumplidas. Problema que tiene tu

Reconocimiento
Apreciar lo que otros logran
para si y para el grupo.

3 UNoE 3 UNd par SEmara
2 Wn0s 3 UNo par sEmEna

1w a uno par s2mara

:rch‘e"m esia -a::v.'-:—"dc" . 4 uno & uro por semana

£ Como es la vida sin tu
Promesa de Marca producta oSenAcio?

» Red Global

Ref . ® | Referencia de
* Referencias 3 tus Sueh

Calificadas . p—— Suefios

. rishicas, piensa en

+ Negocios

Concretados
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Los 4 Modulos del Programa de Induccion
PLAN ESTRATEGICO (PRUP)

[

+Metas de Rentabilidad
*Meta de GPNC y Referencias
arecibir
+Poder de 1
«Asistencia
*Referencias Dadas
sisat

+Tu Presentacion
*Especialidad
*Beneficios vs caracteristicas
«Contar historias

«Cultura BNI: Vision, Valores,
Promesa de Marca, Cédigo de
Etica, Politicas

+Equipo BNI
+Equipo de Liderazgo
*Embajador
«Capacitador
+Director Consultor
+Director de Area
+Comunidad
*Top 5

*1sal
*Proposito
«Ficha BIO
*HORLI / GAINS
+10 Mejores Clientes

*UdE
«Visitantes

+Partes 8, 9 y 10 del PRUP

Credibilidad
Rentabilidad

+Calendario de
Capacitaciones y eventos

*Seminarios

+Speed Networking

+Congresos Regionales,
Nacionales, LATAM, Global

Médulo I: Visibilidad

Modulo
Moédulo IV: Comunidad

Maodulo Il

Objetivo del Programa de Induccién para Nuevos miembros (PIN)

El objetivo principal del Programa de Induccion para Nuevos miembros es que los nuevos miembros,
desde el inicio, tengan clara su estrategia que estableceran para alcanzar sus metas de crecimiento
dentro de BNI y puedan ir midiendo sus resultados de manera regular, y si por alguna razén no estan
alcanzando su meta, puedan hacer los ajustes necesarios para que lo puedan lograr en el tiempo
establecido. También se le da informacién de las diferentes actividades y acciones que le permitiran
gestionar el proceso VCR dentro de BNI.

Es responsabilidad del Coordinador de Mentores asegurarse de que el nuevo miembro comprenda la
importancia de completar su Programa de Induccion para nuevos miembros en las primeras 4 a 6
semanas.

Responda todas sus preguntas y brindeles su informacién de contacto si tienen preguntas mas adelante.

Contacto y Seguimiento
Cada dos semanas, contactarse con el nuevo miembro para asegurarse que esta en camino a completar
su Programa de Induccion para Nuevos miembros:

Revise su historial de capacitacion; ¢se esta cumpliendo el objetivo de completarlo dentro de las
primeras 4 semanas?

Revise que durante estas primeras 4 semanas ya tomé o ya esta inscrito en el siguiente Programa de
Exito para Miembros. O que ya concluy6 el de BNI Businnes Builder.

Consulte si necesitan ayuda y recuérdeles que siempre pueden llamarlo si se les presenta algun desafio.
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