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• BNI è l’Organizzazione di Referenze più vasta e di 
successo a livello mondiale, con 125.000 membri suddivisi 
in oltre5.600 Capitoli in 40 paesi nei cinque continenti, di 
cui 18 in Italia

• Nello scorso anno i Membri BNI si sono scambiati più di 
6.200.000 referenze, che hanno generato un aumento del 
loro volume d’affari di quasi 2 miliardi di €



• L’unico scopo dei Capitoli BNI è quello di 
procurare nuovi affari e clienti ai propri Membri

• All’interno di ciascun Capitolo è ammesso un 
solo rappresentante per ogni diversa 
professione o tipologia di prodotto/ servizio



• La filosofia è quella del “ Givers Gain”, ovvero 
“Quelli Che Aiutano Ci Guadagnano”; se io 
porto clienti a te, tu sarai motivato a portarne nuovi 
a me

• Si basa sul “Word Of Mouth”, ovvero il Passaggio 
Di Referenze, è un modo strutturato, positivo e 
consistente di aumentare il business: decine di 
persone che ti referenziano ogni giorno



• Momento iniziale di libera 
socializzazione

• Giro di presentazioni di 60 secondi
(sempre): capacità di essere brevi ed 
efficaci

• Presentazione di 10 minuti(a turno): 
dettaglio della propria attività, stimoli 
ed ideeper sollecitare referenze utili

• Scambio delle referenze e delle 
testimonianzetra i Membri del Capitolo



CONTRIBUTO VIDEO DI

IVAN MISNER

FONDATORE E PRESIDENTE  DI 
BNI



• Quarta edizione (prima settimana di febbraio)

• Organizzata da BNI in partnership con altre 
organizzazioni per promuovere il ruolo chiave che il 
Networking gioca nello sviluppo e nel successo del 
business in ogni parte del mondo

• Svolgimento di eventi per riunire uomini e donne 
d'affari e aiutarli a comprendere  e condividere i 
consigli per un efficace Networking



NETWORKING LIKE A PRO

COME TRASFORMARE LA RETE IN 
UN'OPPORTUNITA' DI BUSINESS



TRE DOMANDE FONDAMENTALI

1) CHI SONO I MIEI POTENZIALI CLIENTI?

2) COME POSSO INCONTRARLI?

3) CHI MI PUO' AIUTARE A RAGGIUNGERLI?



RUOLO CHIAVE DEL NETWORKING NELLO 
SVILUPPO DEL BUSINESS



IL NETWORKING E' SEMPLICE MA NON FACILE!!!!!!!!!!!!!!!!

I PRINCIPI FONDAMENTALI DEL NETWORKING SONO 
SEMPLICI  MA APPLICARLI SI RIVELA PIU' COMPLESSO

FARE NETWORKING IN MODO PROFESSIONALE SIGNIFICA 
SEGUIRE I PRINCIPI DEL NETWORK CON ATTENZIONE



IL NETWORKING E' UN'ATTIVITA' VITALE

I PROFESSIONISTI DEL NETWORKING APPLICANO I 
SUOI PRINCIPI IN TUTTO QUELLO CHE FANNO.

INSTAURANO RELAZIONI, CREANO CONNESSIONI, 
SVILUPPANO OPPORTUNITA' D'AFFARI

APPLICANO IL CONCETTO DEL GIVERS GAIN



LA RECIPROCITA' E' IL MOTORE DEL CAPITALE 
SOCIALE

E. BAKER

BNI – LOCAL BUSINESS GLOBAL NETWORK



PRESENTAZIONE PARTECIPANTI

• Sponsor dell’evento: 2 minuti

• Membri BNI e Ospiti: 10 secondi (Nome e 
Attività svolta)

• Directors BNI: 30 secondi (Nome, Attività svolta
e Capitoli gestiti)



Partecipare a BNI vuol dire:

• Allargare il network delle proprie conoscenzee avere 
sino a 40 “agenti di vendita”che lavorano per te

• Avere un vantaggio competitivo sulla concorrenzain 
quanto nessun altro con la stessa professione può accedere al 
Capitolo

• Migliorare notevolmente le capacità di presentazione 
efficace della propria attività



SVILUPPIAMO I FONDAMENTALI

ESERCIZIO DI NETWORKING

GLI AFFARI GIRANO


