	BNI
	Nombre:
Nombre de la Empresa: ¿Cómo te llaman tus clientes?

	Plan de Referencias en Una Página (PRUP)
	Fecha: DD / Mes / AAAA



El objetivo de este plan es ayudarte a encontrar las respuestas a las preguntas más importantes para tener éxito en BNI.

	BNI
	Tu Negocio 
(Por qué)
	Tus Metas
(Qué)
	Tu Plan
(Cómo)

	Valores Fundamentales de BNI

Ganar Dando®
Dar sin esperar recibir nada a cambio.

Construir Relaciones 
Nadie logra el éxito solo.

Aprendizaje Continuo
Si no estás aprendiendo, te quedas atrás.

Tradición + Innovación
[image: Insignia 1 con relleno sólido]La tradición nos dice quiénes somos, la innovación nos dice a dónde queremos ir. 

Actitud Positiva
Atrae a las personas correctas, atrae oportunidades.

Rendición de Cuentas
Confianza = Hacer promesas y cumplirlas.

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



Promesa de Marca

· Red Global

· Referencias Calificadas

· Negocios Concretados
	Empieza por el Porqué
· ¿Por qué haces lo que haces?
· ¿Por qué eso debe importarles a otros?
· ¿Por qué debería alguien sentirse apasionado por eso?
· [image: Insignia con relleno sólido]¿Cuál es tu propuesta única de venta?
	Plan Ganar Dando®:

Ganar:
	Fecha:
	2 años

	GPNC:
	$500,000.00

	Valor de la Venta:
	$50,000.00

	% de Cierre
	50%

	# de Referencias Recibidas:
	[image: Insignia 5 con relleno sólido]20



Dando:
El Poder de Uno:
	Asistencia:
	1 X semana

	Referencias Dadas:
	1 X semana

	1s a 1:
	1 X semana

	Unidades de Educación:
	P.E.M.
1 X semana

	Visitantes:
	1 X mes



· ¿Qué es la meta más importante que deseas lograr como resultado de tu participación en BNI?
	Tu Mercado Meta:

	
	
	
	Prioridades 1s a 1

	
	
	
	3 meses

	
	
	
		1
	Nombre compañero

	2
	

	3
	[image: Insignia 8 con relleno sólido]

	4
	

	5
	


Prioridades visitantes
3 meses
	1
	Especialidad de negocio

	2
	

	3
	

	4
	

	5
	





	
	Problema que tiene tu cliente potencial:
	Referencia Específica
	Número Crítico #1: 
Unos a Uno

	
	[image: Insignia 3 con relleno sólido]¿Quién es? ¿Dónde está? ¿Qué dice? ¿Qué hace?
¿Qué necesidad satisface tu producto / servicio? ¿Qué problema está resolviendo?
¿Cómo es la vida sin tu producto o servicio?
¿Con qué problema se enfrenta tu potencial cliente en el día a día?
	[image: Insignia 6 con relleno sólido][image: Filtro contorno]
		
	3 unos a uno por semana

	
	2 unos a uno por semana

	
	1 uno a uno por semana

	
	.9> uno a uno por semana


[image: Insignia 9 con relleno sólido]

	
	Cómo tu producto o servicio lo soluciona:
	BHAG® / Referencia de tus Sueños
	Número Crítico #2: Visitantes

	
	[image: Insignia 4 con relleno sólido]No pienses en características, piensa en soluciones. 
	[image: Insignia 7 con relleno sólido]
		
	[image: Insignia 10 con relleno sólido]3 visitantes por mes

	
	2 visitantes por mes

	
	1 visitante por mes

	
	.9> visitante por mes
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