INFORMATIONS- UND VORLAGENBUCH
Chapterteam-Training







BN{

Informations-
und Vorlagenbuch

Chapter:

© BNI
Version 9.2
2025



BN

Inhaltsverzeichnis — Informations- und Vorlagenbuch

Tagesordnung

Tagesordnung und ZeitempTfehlUNG ...........oooiiiiiiii e Seite 4
Tagesordnungspunkte als SHChWOKArten ............c.ooii i Seite 5
LHidden Elements® der TageSOraNUNG .......cciii oo ee et e e e r e e e e s s nnaee e e e e e e snnneeeeeeeeas Seite 38

Zusatzliche Textvorschlage

2. TOP: Einleitende Worte bei den Chaptertreffen ... Seite 39
3. TOP: Sinn und ZWeCK VON BN ........oiiiiiiiiiiii e Seite 40
10. TOP: Bericht des Mitgliederkoordinators / der Mitgliederkoordinatorin — wochentliche Statistik ... Seite 41
11. TOP: Monatsbericht des MitgliederausSChUSSES .........coociiiiiiiiiiii e Seite 41
15. TOP: Realitatsprifung (WOCheNtliCh) ..........cooiiiiiii e Seite 41
16. TOP: Wochenbericht des Schatzmeisters / der Schatzmeisterin ...........cccocoeiiiiie, Seite 42
19. TOP: Wie aus Besucherlnnen Mitglieder Werden ............cccooocieeeiiiiie e Seite 42
20. TOP: Einfuhrung neuer Mitglieder durch Chapterdirektor/in............cccooiiiiiiiii e, Seite 43

Aufgabenbeschreibungen

Chapterdirektor/in — ausfURMICH ... e Seite 45
Mitgliederkoordinator/in — @USTUNTIICH ...........uviiiii e Seite 47
Schatzmeister/in — @USTUNTIICN ..........oiii e e e e Seite 49
Besucherbetreuer/in — ausfUNIICH. ... ... e Seite 51
Mitgliederausschuss — auSTUNFIICK ... e Seite 56

Weiters unterstiitzendes Material

Grundlagen wie aus einem Besucher / einer Besucherin ein Mitglied wird............cccccoiiiniiinnen, Seite 60
ANtidisKrimiNIEruNGSErKIAIUNG .........coiiiiiiiiiiie e e e e e e et e e e e s e e esnbe e e e e e e e e anreaneeaeeas Seite 61
=] N = 1Y o] o T [ SRR Seite 61
Richtlinien fir den MitgliederausSSChUSS ..........ocuiiiiiiiii e Seite 62
Marketing deiNeS ChapLersS .......ocuuiiiiiiiie ettt e sttt e e e sa e e e smbe e e e e snteeeesbeeeeeans Seite 65
INhalt der ChapterDOX ........uviiiiiii et e e e e e e e e e e e e e e st re e e e e e sentereeas Seite 67
Versammlungsanreize flr Chaptertreffen ... ... Seite 68
g TS= 10 = TS o S Seite 78
Wochenmail des Chapterdirektors / der Chapterdirektorin...........cccooiiiiiiii e Seite 80
Zusammenstellung aller Unterlagen mit Schnell-Suchbegriff fiir BNI Business Builder....................... Seite 83

CTT-Informations- und Materialbuch Seite 2 von 83



Agenda Chaptertreffen

CTT-Informations- und Materialbuch Seite 3 von 83



BN

Tagesordnung und Zeitempfehlung

empfohlene Uhrzeit

Dauer
1. TOP: Offene Netzwerkarbeit ab 6:30 Uhr 30 Min.
2. TOP: Begrufiung ab 7:00 Uhr* 1 Min.
3. TOP: Zweck, Philosophie und Uberblick tiber BNI 1 Min.
4. TOP: Trainingsslot max. 4 Min.
5. TOP: Netzwerker/in des Monats 1 Min.
6. TOP: Weitergabe von Visitenkarten 1 Min.
7. TOP: Begruflung neuer/verlangerter Mitglieder 2 Min.
8. TOP: Kurzprasentation der Mitglieder (15-60 Sek.) max. 40 Min.
9. TOP: Kurzprasentation der Besucher/innen 3 Min.
10.TOP: Bericht des Mitgliederkoordinators / der Mitgliederkoordinatorin 1 Min.
11.TOP: Bericht des Mitgliederausschusses 1 Min.
12. TOP: Hauptprasentation — Einteilung 1 Min.
13.TOP: Hauptprasentation (je 4-10 Min. fur 1-3 Mitglieder) max.15 Min.
14. TOP: Engagementrunde max.10 Min.
15. TOP: Realitatsprifung 1 Min.
16. TOP: Bericht des Schatzmeisters / der Schatzmeisterin 1 Min.
17.TOP: Ankundigungen, Erinnerungen 1 Min.
18.TOP: Ziehung des Tagespreises 1 Min.
19.TOP: Ende des Treffens 1 Min.
20.TOP: Einfuhrung fur neue Mitglieder ab 8:30Uhr

* Start des Chaptertreffens zwischen 07:00-07:15 Uhr, je nach Chaptergrol3e.

Diese Tagesordnung ist fir Chapter jeglicher GroRe gedacht. Die hier angegebenen Zeiten
sind Empfehlungen und werden bei Bedarf an die Grof3e des Chapters angepasst. Damit
kann die Zeit der Kurzprasentationen der Mitglieder bei mehr als 40 Mitgliedern
entsprechend kirzer sein. Ebenso kann die Anzahl der Vortragenden der
Hauptprasentationen, deren Dauer dann auch angepasst wird, bei ein bis drei Personen
liegen. Damit kommt man der Notwendigkeit entgegen, dass jedes Mitglied wenigstens
einmal im Jahr die Gelegenheit hat, sich genauer vorzustellen.

Wahrend des Chaptertreffens ist auf die aktuell geltende Regelung in Bezug auf Weitergabe
und Umgang mit Materialien zu achten. Die FUhrungsteams werden von ihrem Regionalblro
immer zeitnah Uber Anderungen informiert.

Es wird empfohlen, alle Informationen, die sich tUber die BNI-App weitergeben lassen, auch
dort zu erfassen.

Die vorliegende Tagesordnung gilt fir die Prasenztreffen der Chapter. Fur die Online-Treffen

gibt es eine geanderte Tagesordnung, die den Fuhrungsteams immer aktuell im BNI
Business Builder zur Verfugung steht.
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1. Offene Netzwerkarbeit

30 Min. e FT friihzeitig anwesend (10-15 Minuten vor dem
ersten Tagesordnungspunkit)
e Besucher/innen werden den Mitgliedern durch BB

vorgestellt

CD

Hinweis:
Nutze als CD die Gelegenheit, um die Besucher/innen kennenzulernen.

Textvorschlage:

Meine Damen und Herren, bitte nehmt Platz, damit wir nach dem offenen Netzwerken zum
zweiten Tagesordnungspunkt Gbergehen kdnnen.

Verweis:
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2.1. BegruBung

1 Min. e Begrulung der Besucher/innen (namentlich) und
fr 2.1. Mitglieder
bis 2.7.

e Handys aus / lautlos

CD

Hinweis:
Der/die Chapterdirektor/in hat den Vorsitz und spricht stets im Stehen - ebenso
wie die anderen Mitglieder, die einen TOP haben.

Textvorschlage:

Einen schonen guten Morgen an alle unsere Mitglieder und unsere Besucherinnen und
Besucher. Bevor wir starten, darf ich alle bitten, ihr Mobiltelefon auf lautlos zustellen, damit
wir nun ungestort netzwerken konnen.

Ich darf
e Herrn/Frau .......cccccooooeeiiii
e Herm/Frau ..o
e Herrn/Frau .......ccccooooeeviiiii und
e Herm/Frau ..............cccooiii
heute Morgen als Besucherinnen und Besucher in der Wochenversammlung unseres

Chapters .......ccccccccceiiii. ganz herzlich willkommen heil3en.

Verweis:
Weitere Textvorschlage: Informations- und Materialbuch
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2.2. BegruBung

1 Min. e Namentliche Vorstellung der Personen und Aufgaben
far 2.1. o Chapterdirektor/in
bis 2.7.
CD
Hinweis:
CD fahrt die gesamte BegruRung im Stehen durch und achtet darauf, dass alle
vorgestellten Personen ebenso aufstehen, um als Person mit Funktion
wahrgenommen zu werden.

Textvorschlage:

Ich mochte euch nun das Fuhrungsteam des Chapters .................................
vorstellen.

IchheiRe ..o und bin der/die Chapterdirektor/in.

Meine Funktion besteht darin, den Versammlungen des Chapters ....................coooiill.
jede Woche vorzusitzen und damit sicherzustellen, dass wir der strukturierten
Tagesordnung von BNI folgen, die erwiesenermallen das Geschaftsvolumen in jedem BNI-
Chapter maximiert.

Verweis:
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2.3. BegruBung

1 Min. e Namentliche Vorstellung der Personen und Aufgaben
fur2.1. o Mitgliederkoordinator/in
bis 2.7.
CD
Hinweis:
Mitgliederkoordinator/in begrift das Chapter kurz im Stehen.

Textvorschlage:

Ich begrife unsere/n Mitgliederkoordinator/in, Herrn/Frau ................................. zu
meiner Linken.

Herr/Frau ..., zeichnet die Leistung des Chapters, also das
Geschaftsvolumen, das zwischen den Mitgliedern flie3t, auf.

Wie jedes gute Unternehmen setzen wir uns Ziele und verfolgen unsere Fortschritte bei der
Erreichung dieser Ziele.

Ferner sitzt Herr/Frau ...................co dem Mitgliederausschuss vor, der wichtige
Aufgaben fur das Chapter wahrnimmt.

Der Mitgliederausschuss ist verantwortlich fur:
e die Bearbeitung von Bewerbungen und
e die Umsetzung von MaBnahmen, um die Ziele zu erreichen, die wir uns als
Chapter gesetzt haben.

Verweis:
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2.4. BegruBung

1 Min. e Namentliche Vorstellung der Personen und Aufgaben
far2.1. o Schatzmeister/in

bis 2.7.

CD

Hinweis:
Schatzmeister/in begrift das Chapter kurz im Stehen.

Textvorschlage:

Zu meiner Rechten begrife ich Herrn/Frau ...l , den/die
Schatzmeister/in des Chapters.

Herr/Frau .......ccoovviiiiiin. . hat die Aufgabe, die Finanzen des Chapters zu
managen und das Team der Besucherbetreuerinnen und Besucherbetreuer zu leiten.

Verweis:
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2.5. BegruBung

1 Min. o Namentliche Vorstellung der Personen und Aufgaben
far2.1. o Mitgliederausschuss
bis 2.7.
CD
Hinweis:
Alle Mitglieder des Ausschusses auf einmal vorstellen und gemeinsam
aufstehen und grufien lassen!

Textvorschlage:
Das Fuhrungsteam wird von mehreren Mitgliedern unterstutzt.
Im Mitgliederausschuss sind das:

1
2)Herr/Frau ......ooveveeiiiiiian

(1T)Herr/Frau ...,
(2)
(B)Herr/Frau ..o,
(4)
()

A Herr/Frau .....cooeeeeiiiiiaa
SYHerr/Frau .......oveveeiiinnn.

Verweis:
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2.6. BegruBung

1) Herr / Frau
2) Herr / Frau

(1)
(2)
(3) Herr / Frau
(4)
(5)

4) Herr / Frau
5) Herr / Frau

1 Min. o Namentliche Vorstellung der Personen und Aufgaben
far2.1. o Besucherbetreuer/in
bis 2.7.
CD
Hinweis:
Alle Besucherbetreuer/innen auf einmal vorstellen und gemeinsam
aufstehen und gruf3en lassen!
Textvorschlage:

Im Team der Besucherbetreuerinnen und Besucherbetreuer sind das:

Verweis:
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2.7. BegruBung

1 Min. o Namentliche Vorstellung der Personen und Aufgaben
far2.1. o Trainingskoordinator/in
bis 2.7. o Medienkoordinator/in
o Eventkoordinator/in
CD o Mentorenkoordinator/in
o Webkoordinator/in
o Botschafter/in

BNI-Direktor/in (wenn anwesend)

o

Hinweis:
Personen einzeln aufstehen und grifien lassen.
BNI-Direktor/in vorstellen, falls anwesend.

Textvorschlag:
Flr die sozialen Anlasse ist der/die Eventkoordinator/in zustéandig: Und das ist im

Chapter Herr/Frau ..............ccoooiiieinnnnn.

Far die neuen Mitglieder und deren schnellen Knowhow-Aufbau ist die/der
Mentorenkoordinator/in Herr/Frau ........................ol zustandig.

Dann gibt es noch die Funktion des Botschafters / der Botschafterin. Diese Person
nimmt am Uberregionalen Erfahrungsaustausch teil und gibt dieses Wissen unterstutzend
an unser Chapter weiter. Der/die Botschafter/in ist bei uns Herr/Frau

Abschliel’end begrufe ich noch den/die Trainingskoordinator/in des Chapters
Herr/Frau ..., , der/die die Aufgabe hat, jede Woche mit uns an
unseren Networkingfahigkeiten zu arbeiten.

Heute begrilRe ich auRerdem unsere/n BNI-Direktor/in Herrn/Frau .............cooviiiiieee.....

Verweis:
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3. Zweck, Philosophie und Uberblick iiber BNI

1 Min. e Marktfuhrer: ,Weltweit Nr. 1 als Netzwerk fur
strategisches Empfehlungsmarketing”

o Exklusivitat: ,Nur ein/e Teilnehmer/in in jedem
Fachgebiet.”

cD e Einstellung ,Wer gibt, gewinnt!”

e Vision: ,Geschaftliche Empfehlungen gehen an BNI-
qualifizierte Unternehmer.”

Hinweis:
Immer durchfihren, kann sehr kurzgehalten werden, wenn keine
Besucher/innen anwesend sind.

Textvorschlag:

Wir nehmen pro Chapter nur ein Mitglied jeden Berufszweiges auf.
Wenn wir weiterhin wachsen, dann wirst du einige Besucher sehen, die gerne Mitglieder
werden mochten, deren Kategorie aber bereits vergeben ist.

BNI ist die weltweit erfolgreichste Organisation ihrer Art.

Es gibt zurzeit mehr als ...... aktive Chapterin ...... Landern mit Uber .......... Mitgliedern.
Diese Mitglieder haben im vergangenen Jahr mehr als ...... Millionen Empfehlungen
weitergegeben. Das bedeutet mehrals ...... Milliarden Euro an Geschaftsvolumen, das die

Mitglieder untereinander bewirkt haben.

Die Philosophie von BNI basiert auf dem gegenseitigen Nutzen beider Seiten, der
gebenden und der nehmenden — wenn ichdir ein Geschaft vermittle, wirst auch du mir ein
Geschaft vermitteln wollen.

Verweis:
Aktuelle Zahlen im BNI-Buro anfragen, oder im Newsletter nachschauen.
Weitere Textvorschlage: Informations- und Materialbuch
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4. Trainingsslot

max. e TK aufrufen

4 Min. e Trainingsslot durch TK

e Bedanken bei TK

CD

TK

Hinweis:

Der/die Trainingskoordinator/in oder das in dieser Woche ausgewahlte Mitglied
spricht 3 <4 Minuten (abhangig von der Mitglieder- und Besucher/innenanzahl),
Uber die Verbesserung der Netzwerkfahigkeiten der Mitglieder, wobei
Basiskenntnisse vermittelt werden sollen.

Textvorschlage:
Ich darf nun die/den Trainingskoordinator/in des Chapters
Frau/Herrn ..........cccocooococl

bitten, den Tagesordnungspunkt ,Ausbildung in der Netzwerkarbeit® zu Gbernehmen.

Verweis:
Mitglieder, die kirzlich bei einem Training waren, kdnnen hierfir mit Informationen dienen.
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5. Netzwerker/in des Monats

1 Min. e (1. Woche des Monats)

o die drei Mitglieder mit den meisten Empfehlungen und
Besucher/innen nennen

o Netzwerker/in des Monats aufrufen und ehren mit

. Namensschild und
. gerahmtem Zertifikat
CD
e (andere Wochen)
* o an den/die Netzwerker/in des Monats erinnern

o immer speziell fur Empfehlungen an ihn/sie aufrufen

Hinweis:

Das Ziel ist es, ANERKENNUNG zu vermitteln — gib den Mitgliedern ein gutes
Gefuhl fur inren besonderen Beitrag zum Chapter! Die Zertifikate sollen den
Mitgliedern personlich Uberreicht werden. Reiche sie deshalb keinesfalls
einfach uber den Tisch.

Textvorschlag:

1. Woche im Monat:

An dieser Stelle mochte ich die erfolgreichsten Netzwerkerinnen und Netzwerker des
vergangenen Monats im Chapter ehren. Hierzu wird ausgewertet, wer im vergangenen
Monat in der Summe insgesamt die meisten Empfehlungen und Besucherinnen und
Besucher ins Chapter eingebracht hat.

Die Netzwerkerin oder der Netzwerker des Monats erhalt das ,Netzwerker/in des Monats*-
Namenschild, das er/sie bis zur nachsten Ehrung beim Treffen tragen darf, eine Urkunde
und als Dank des Chapters nachste Woche die Aufmerksamkeit der Mitglieder bei der
Generierung von Empfehlungen.

Als Netzwerker/in des Monats darf ich nach vorne bitten Frau/Herrn .................................

Andere Wochen im Monat:
Auch heute erinnere ich gerne wieder an den/die Netzwerker/in des Monats

Herrn/Frau ... ,der/die im vergangenen Monat in der Summe das
meiste in das Chapter eingebracht hat und damit zum Wachstum durch Umsatz am
meisten beigetragen hat.

) NAZL _.1° Pu | P | H ) 1 1.4° — L1 L

Verweis:

* Hinweise zu ,Hidden Elements”: Informations- und Materialbuch

CTT-Informations- und Materialbuch Seite 15 von 83



BN

6. Weitergabe von Visitenkarten

1 Min. e Visitenkartenbox erklaren
o nur fur Mitglieder
o nach links herumreichen

e Besucher/innen reichen eigene Visitenkarten nach

links herum
CD

Hinweis:
Sicherstellen, dass jeder die VK-Box und Visitenkarten der Besucher/innen
erhalt. Genau den Laufweg erklaren.

Textvorschlag:
Ich werde nun die Visitenkartenbox herumreichen.

Zur Information fir die Besucherinnen und Besucher: Das ist unsere Box, die alle
Visitenkarten der Mitglieder dieses Chapters enthalt.

Liebe Mitglieder, nun habt ihr die Gelegenheit, eure Visitenkarten, die ihr wahrend der
vergangenen Woche fiir Empfehlungen weitergegeben habt, zu ersetzen.

Liebe Besucherinnen und Besucher, auch eure Karten sind willkommen, sie werden jedoch
nicht in dieser Box weitergegeben. Bitte gebt eure Karten nicht in diese Box — das ist ein
Privileg der Mitglieder.

Verweis:

* Hinweise zu ,Hidden Elements”: Informations- und Materialbuch
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7.1. BegruBung neuer/verlangerter Mitglieder

2 Min. e Verlangerte Mitglieder lobend willkommen heilden

fur 7.1. e Wenn keine neuen Mitglieder

bis 7.3. o die drei meistgesuchten Fachgebiete dieses
Monats nennen

CD

*

Hinweis:

Textvorschlag:
Kommen wir nun zum Punkt 7 der Tagesordnung.

Bei verlangerten Mitgliedern

Ich darf heute Herrn/Frau ..., zu einem weiteren Jahr Mitgliedschaft
in unserem Chapter ................cooooiiinn. Beglluckwunschen. Eine Verlangerung ist
ein Qualitatsmerkmal, denn Verlangerungen werden durch den Mitgliederausschuss

genehmigt und nicht automatisch erteilt.

Keine neuen oder verlangerten Mitglieder
An dieser Stelle werden neue MG im Chapter aufgenommen. Heute haben wir
ausnahmsweise kein neues MG aufzunehmen. Wir suchen ganz aktiv nach Personen aus

den Fachgebieten ...

Verweis:

* Hinweise zu ,Hidden Elements”: Informations- und Materialbuch
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7.2. Neue Mitglieder — Ehrenkodex

2 Min. e neue Mitglieder aufrufen und nach vorne holen
fiir 7.1.

bis 7.3.

CD

Hinweis:

Neumitglieder stehen neben dem/der CD, nicht einen Tisch dazwischen stehen
lassen.

Textvorschlag:

Heute durfen wir wieder ein neues Mitglied / mehrere neue Mitglieder bei BNI begrufien.
Du/ihr hast/habt die Kriterien des Chapters erfullt. Das wurde vom Mitgliederausschuss
gepruft.

Ich darf dich/euch nun zur offiziellen Aufnahme nach vorne bitten und dir/euch das
Startpaket fur neue Mitglieder Uberreichen.

Ich lese dir/euch nun unseren Ehrenkodex vor und wenn du dem zustimmen kannst / ihr
dem zustimmen kénnt, dann sag/sagt am Ende ,Ja, dem stimme ich zu!“.

Verweis:
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7.3. Neue Mitglieder — Ehrenkodex-Text

2 Min.
far 7.1.

bis 7.3.

CD

e Ehrenkodex vorlesen / vorlesen lassen
e bestatigen lassen
e Applaus des Chapters

e Hinweis: spater noch einmal zum/zur CD kommen

Hinweis:

Ehrenkodex steht auf der Rlickseite der Starterbox.

2.

3.

4.

Textvorschlag:
1.

Ich werde meine Produkte und Dienstleistungen stets in der zugesagten Qualitat
und zum zugesagten Preis liefern bzw. ausfuhren.

Ich werde den Mitgliedern und den von ihnen empfohlenen Interessent/innen
gegenuber aufrichtig sein.

Ich werde gegenseitiges Wohlwollen und Vertrauen sowohl unter den BNI-
Mitgliedern als auch zwischen den BNI-Mitgliedern und den von ihnen empfohlenen
Interessent/innen férdern.

Ich verpflichte mich, mit den von mir empfohlenen Interessent/innen Kontakt
aufzunehmen.

5. Ich werde den Ehrenkodex meines Berufsstandes achten und ihn einhalten.
6.

Ich werde BNI-Mitgliedern gegenuber stets positiv und hilfsbereit sein.

Neues Mitglied / neue Mitglieder mit ,Ja, dem stimme ich zu!“ bestatigen lassen.

Dankeschon. Wir heif3en dich/euch mit einem herzlichen Applaus in der Gruppe
willkommen. Im Anschluss an die Versammlung darf ich dich/euch bitten, an einer kurzen
EinfUhrung fur neue Mitglieder teilzunehmen, die ich machen werde.

Verweis:
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8.1. Kurzprasentation der Mitglieder (15-60 Sek.)

max. o Mitglieder
40 Min. o stellen den Nutzen ihrer Tatigkeit vor
far 8.1. o erklaren, welche Kunden sie suchen
bis 8.2. : . . , .
o zeigen, wie man sie ins Spiel bringen kann
CD e Ubergabe an MK

Hinweis:

Textvorschlage:

An dieser Stelle erhalten unsere Mitglieder die Gelegenheit, die anderen Mitglieder in 15—
60 Sekunden daruber zu informieren, wer sie sind, was sie tun, was sie zum Treffen
beitragen und welche Arten von Geschaften dich erwarten.

In dieser Runde sprechen auch die Vertreter/innen der abwesenden Mitglieder und stellen
deren Geschaft vor.

10 Sekunden vor Ablauf der Zeit zeigt dir der/die Schatzmeister/in ein gelbes
Hinweisschild, damit du nicht auf die Zeit achten musst. Mit dem roten Hinweisschild bitten
wir dich, dich zu setzen.

Die Besucher/innen dirfen sich im Anschluss an die Mitglieder vorstellen.

Verweis:
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8.2. Kurzprasentation der Mitglieder (15-60 Sek.)

max. e MK leitet die Prasentationen

40 Min. e Aufrufin beliebiger Reihenfolge

fur8.1. e SM Ubernimmt Schilder

bis 8.2.

MK

SM

Hinweis:
Beginn mit einem/einer ,guten Sprecher/in.
Mit zwei ,guten Sprecher/innen“ beenden.

Textvorschlage:

Verweis:

CTT-Informations- und Materialbuch Seite 21 von 83



BN

9. Kurzprasentation der Besucher/innen

3 Min. e Besucher/in wird vom einladenden Mitglied kurz
vorgestellt

e Besucher/innen stellen sich selbst wie Mitglieder vor

cD e CD ruft zur Teilnahme am Chapter und Verbindlichkeit
zur Gruppe auf

Hinweis:

Vorstellung des Besuchers / der Besucherin durch einladendes Mitglied dient
der Erklarung des Vertrauensverhaltnisses.

Zeit fur Besucher/innenprasentationen an Uhrzeit anpassen.

Textvorschlage:

Herr/Frau ..., wurde von unserem Mitglied ....................oo
eingeladen. Er/sie erklart uns kurz, woher er Herrn/Frau ....................c.coooenee. kennt.
Danach prasentiert sich Herr/Frau ......................ooell. selbst.

Nach der Vorstellung aller Besucher/innen

Wir freuen uns, dass Sie bei uns sind. Wir freuen uns auf lhre Entscheidung beztglich
eines Beitritts zu diesem Chapter und werden Ihnen dann mitteilen, wie Sie lhre
Konkurrenz aus dem Geschaft, das hier getatigt wird, ausschliel3en kdnnen.

Verweis:

* Hinweise zu ,Hidden Elements”: Informations- und Materialbuch
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10.1. Bericht des Mitgliederkoordinators / der Mitgliederkoordinatorin

1 Min.
far 10.1.

bis 10.2.

CD

e Ubergabe an MK

Hinweis:

Frau/Herrn

Textvorschlage:

Ich darf nun den/die Mitgliederkoordinator/in des Chapters

................................. bitten, den wochentlichen Bericht tGiber die

Leistung des Chapters zu prasentieren.

Verweis:

Weitere Textvorschlage: Informations- und Materialbuch
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10.2. Bericht des Mitgliederkoordinators / der Mitgliederkoordinatorin

1 Min.
far 10.1.

bis 10.2.

MK

e aktuelle Zahlen aus PALMS-Bericht
o durchschnittliche Anzahl
o monatliche Empfehlungen
o monatliche Besucher/innen
o Empfehlungen des letzten Monats
o Empfehlungen diesen Monat bis heute

o Umsatz im letzten Monat und bisher gesamt

Hinweis:
Zahlen aus wochentlich aktuellem PALMS-Bericht verwenden.

Textvorschlage:

Es freut mich, euch die Zahl der Empfehlungen, die in unserem Chapter weitergegeben
wurden, prasentieren zu konnen:
¢ |n diesem Monat wurden bisher .... Empfehlungen abgegeben und ....
Besucherinnen und Besucher waren bisher anwesend.
e Seit Grundung des Chapters am ....... wurden insgesamt .... Empfehlungen
abgegeben.
e Daraus entstand bisher .... € Umsatz fir die Mitglieder des Chapters.
e Diesen Monat soll die Zahl der Besucherinnen und Besucher auf ... und die Zahl der
Empfehlungen auf ... gesteigert werden.
e Das Chapter sucht zu seiner Erganzung speziell erstens eine/n ... (Beruf) und
zweitens eine/n ... (Beruf). Bitte ladet nachste Woche gezielt in diesen beiden
Fachgebieten ein.

Verweis:
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11. Bericht des Mitgliederausschusses

e beim 2. Treffen des Monats
o Zusammenfassung Mitgliederausschusssitzung:
o gesuchte Fachgebiete
o Bewerbungen
o beschlossene Mallnahmen
e bei anderen Treffen
MK o gesuchte Fachgebiete
o Termin fur nachste MA-Sitzung
o Weitergabe der $-Augen-Gesprachstabelle oder
Kontakteliste

1 Min.

Hinweis:
Bei Mitgliederausschusssitzung bereits Themen dieses TOP klaren.

Textvorschlage:

Der Mitgliederausschuss tritt monatlich immer nach dem ersten Chaptertreffen zusammen,
um Mitglieder bezuglich der Fachgebiete, die im Chapter noch bendtigt werden, auf den
neuesten Stand zu bringen, Bewerbungen zu prufen, Verfahren und Probleme zu klaren.

Ich darf nun eine/n Vertreterin des Mitgliederausschusses um den monatlichen Bericht
bitten.

................................. (Bericht eines Vertreters / einer Vertreterin des
Mitgliederausschusses)

Ich danke Frau/Herrn ..., fur den Bericht des Mitgliederausschusses.

Verweis:
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12.1. Hauptprasentation — Einteilung

1 Min. e Ubergabe des Tagesordnungspunktes an den
far12.1. Schatzmeister / die Schatzmeisterin
bis 12.2.
CD
Hinweis:
Nur sechs Wochen im Voraus planen und BNI-Direktor/in in der Planung
auffuhren.

Textvorschlage:

Wir kommen nun zur Einteilung der Sprecherinnen und Sprecher der Hauptprasentationen
fur die nachsten sechs Wochen und zur heutigen Prasentation.

Der/die Schatzmeister/in hat das Wort.

Verweis:
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12.2. Hauptprasentation — Einteilung

1 Min. e Ankundigung der Sprecher/innen der nachsten sechs
far 12.1. Wochen
bis 12.2.

e erinnern an Kurzbiografie und verpackten Tagespreis

SM
e Kurzbiografie des heutigen Sprechers / der heutigen

Sprecherin vortragen

Hinweis:

Nur sechs Wochen im Voraus planen und BNI-Direktor/in in der Planung mit
auffihren.

Die Vorstellung des Sprechers / der Sprecherin zahlt noch nicht zur
Prasentationszeit.

Textvorschlage:

Als Sprecherinnen und Sprecher fur die nachsten sechs Wochen darf ich ankindigen:

— 1. Herr/Frau ... am (Datum),
— 2.Herr/Frau ..........ccoiiiiiii am (Datum),
— 3.Herr/Frau ... am (Datum),
— 4. Herr/Frau ..............ooooiiiiiiin.. am (Datum),
— S.Herr/Frau ... am (Datum) und
— 6.Herr/Frau ..................ocooiin. am (Datum).

Ich bitte die Sprecherinnen und Sprecher ihre aktuelle Kurzbiografie und ein eingepacktes
Begruflungsgeschenk zur Hauptprasentation mitzubringen.

Ich mochte euch nun den heutigen Sprecher / die heutige Sprecherin der

Hauptprasentation vorstellen.

Verweis:
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13. Hauptprasentation (je 4—10 Min. fur 1-3 Mitglieder)

max. e 1-3 Mitglieder tragen Prasentation vor
15 Min.
e Fragen der Mitglieder

e Chapterdirektor/in betont
CD

o Wertschatzung und

o Suche nach Empfehlung fur Mitglieder

Hinweis:

Die Zahl der Prasentator/innen wird entsprechend der GroRe des Chapters
gewahlt, so dass sich jedes Mitglied innerhalb eines Jahres mit einer
Hauptprasentation im Chapter vorstellen kann.

Textvorschlage:

Da wir jetzt mehr dariber wissen, was Herr/Frau .....................ocooeeenei. macht und wie
er/sie das Chapter bereichert, wollen wir unser Bestes tun, um ihm/ihr nachste Woche eine
Empfehlung zu bringen.

Verweis:
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14. Engagementrunde

max. e wichtigster TOP

10 Min.  Hinweis an Mitglieder, etwas Positives zu nennen

o BNI-Empfehlung
anwesende Besucher/innen
Umsatzrickmeldung
4-Augen-Gesprach
besuchter BNI-Workshop
Referenz

CD

O O O O O

Hinweis:
Jeder spricht im Stehen.

Textvorschlage:

Wir kommen nun zur Engagementrunde, in der jedes Mitglied berichtet, wie es seit dem
letzten Treffen zum Erfolg des Chapters beigetragen hat.
Ich bitte alle ihr Statement im Stehen abzugeben.

(Mitglieder geben ihr Statement)

Verweis:
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14.1 Besucher/innenfeedback

1 Min. e Besucher/innen geben direkt nach der
Engagementrunde Feedback
e Feedback wird nach dem Treffen nachbearbeitet
CD

Hinweis:
Du kannst den QR-Code fir das Chapter individuell im Chapterportal erstellen.

Mit Tischaufstellern kannst Du den QR-Code flir das Feedback im Treffen auf
den Tischen platzieren.

Textvorschlage:

Liebe Besucherinnen und Besucher, nun haben Sie erlebt, wie dieses

Unternehmer/innenteam Empfehlungen austauscht und damit nachhaltige Geschafte tatigt,
an der Stelle ist uns Ihr Feedback wichtig.

Bitte scannen Sie mit Ihrem Smartphone den QR-Code vor lhnen und geben Sie uns ein
Feedback, wie wir lhren heutigen Besuch im Chapter <NAME> einschatzen durfen.
Vielen DANK fur Ihre Ruckmeldung.

Verweis:
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15. Realitatspriifung

1 Min. e Realitatsprufung ist Qualitatsprufung

e Prufung auf Status

MK

Hinweis:
Nur die Empfehlungen der vergangenen zwei Wochen dafir verwenden.

Textvorschlage:

Abschliel3end lasst uns bitte die Auswirkungen zweier kurzlich abgegebener Empfehlungen
uberprifen.

(2 Empfehlungen der vergangenen beiden Chaptertreffen auswéhlen)

1. War eine Telefonnummer auf der BNI-Empfehlung und hast du den auf der BNI-
Empfehlung angegeben Interessenten / die angegebene Interessentin angerufen?

2. Hat der/die Interessent/in deinen Anruf angenommen, also war er/sie auf den Anruf
vorbereitet?

3. War es eine echte Moglichkeit, Geschaft zu machen?

Verweis:
Weitere Textvorschlage: Informations- und Materialbuch
Eine Anleitung, wie du die Realitatsprufung als MK vorbereiten kannst, findest du im

Handbuch ,Anleitung — Fuhrungsteamaufgaben im BNI Connect sowie im Rollenkurs des
Mitgliederkoordinators im BBB.
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16.1. Bericht des Schatzmeisters / der Schatzmeisterin

1 Min. e Namen der Mitglieder vorlesen, die zur Verlangerung
fur 16.1. anstehen
bis 16.2.

e Verlangerungsbewerbungen ubergeben
SM

Hinweis:
Sofern Verlangerungen fallig sind, mache im ersten Treffen des Monats die
folgende Anklndigung:

Textvorschlage:
Die Mitgliedschaften folgender Mitglieder stehen zur Verlangerung an:

e Herr/Frau ........oooiiiiiiii. ..
e Herr/Frau ......coovooiiiiiiii i,

e Herr/Frau ......oooooiiiiiii. ..

Verweis:
Weitere Textvorschlage: Informations- und Materialbuch
BNI Connect: Berichte =» Bericht Uber Falligkeit der Mitgliedsbeitrage
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16.2. Bericht des Schatzmeisters / der Schatzmeisterin

1 Min. e Besucher/innen auf Aufnahme- und
far 16.1. Mitgliedschaftsgeblihren hinweisen
bis 16.2. o Aufnahmegebuhr

o Mitgliedschaftsgebuhr fur ein Jahr

SM
o Ersparnis durch Mitgliedschaftsgebuhr fur zwei

Jahre

Hinweis:

Textvorschlage:

Die heute hier anwesenden Besucherinnen und Besucher werden herzlich dazu
eingeladen, eine Bewerbung einzureichen, um so ihr Exklusivitatsrecht im Chapter zu
sichern.

Das ist ab einer Jahresgebuhr von € [Aktueller Mitgliedsbeitrag] moglich.

Diese geringe Investition, um Mitglied bei BNI zu werden, ist eine sehr effiziente und
kosteneffektive Art und Weise, neue Auftrage zu erhalten.

Aufgrund unserer Regeln, nur eine Person aus jedem Fachgebiet zuzulassen, kdnnen Sie
von den Empfehlungen aller Mitglieder profitieren und gleichzeitig lhren Wettbewerb
ausschliel3en.

Verweis:
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17. Ankluindigungen, Erinnerungen

1 Min. e AnkUndigung der Termine der nachsten 14 Tage
o BNI-Trainings/-Workshops

o Chapterinterne Events

EK

Hinweis:
Aktuelle Trainingsinfos erhalt der/die EK durch BNI.

Textvorschlage:

Verweis:
Trainingsankidndigung auf regionaler BNI-Website
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18. Ziehung des Tagespreises

1 Min. e Tagespreis wird von dem/der Sprecher/in der
Hauptprasentation gestellt
e Ziehung aus
o abgegebenen BNI-Empfehlungen
MK o mitgebrachten Besucher/innen

o Ubergabe Oscar fiir beste Kurzprasentation

Hinweis:
Besucher/in als ,Glicksfee” bestimmen.

Textvorschlage:

Wir kommen nun zur Ziehung des Tagespreises fur Mitglieder, die diese Woche
Empfehlungen ausgesprochen haben oder heute eine/n Besucher/in eingeladen und
ihm/ihr damit neue Kontaktmdglichkeiten eréffnet haben.

Verweis:
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19. Ende des Treffens

e Besucher/innen gehen mit BB1 zur

1 Min.
Besucher/innenorientierung
e Aufruf nach Empfehlungen und Besucher/innen fur nachstes
Treffen
CD e \Wochenmotto

e neue Mitglieder zu CD bitten

e Verabschiedung

Hinweis:

Die Besucherbetreuer/innen fihren die Besucher/innenorientierung auf
gesondertem Tisch / in gesondertem Bereich durch und lassen die
Besucher/innen den Fragebogen fir Besucher/innen ausflllen.

Textvorschlage:

Bevor wir nun zum Ende des heutigen Treffens kommen, méchte ich es nicht versdumen, unsere
Besucherinnen und Besucher Herr/ Frau...... zu fragen:

Was hat lhnen heute an unserem Treffen besonders gut gefallen? (antworten lassen)
Liebe/r Herr/Frau...: Wie viele Personen arbeiten im Vertrieb lhres Unternehmens?

Liebe Mitglieder des Chapters ...... , ich darf euch bitten, alle einmal aufzustehen. (Chapter steht
geschlossen auf.)

Herr/Frau.... Diese ... (Zahl der Mitglieder) Mitglieder arbeiten provisions- und
sozialversicherungsfrei flr Sie, wenn Sie sich entschlieRen, Teil dieser Gruppe zu werden.

Ich bitte nun alle, bis auf unsere/n Besucherbetreuer/in Herrn/Frau..., wieder Platz zu nehmen,
denn er/sie wird nun mit unseren Besucher/innen nach draulden (oder: an den Extratisch) gehen,
um lhnen weitere wichtige Informationen Uber die Teilnahme im Chapter zu geben.

(Chapter schweigt, bis BB 1 und Besucher/innen den Raum verlassen haben oder zum Tisch
gegangen sind.)

Ich darf Ihnen allen eine erfolgreiche Woche winschen und mich bei Ihnen fur lhre Aufmerksamkeit
bedanken. Alle heute aufgenommenen Mitglieder, bitte ich, noch kurz zu mir zu kommen.

Das Wochenmotto lautet: ,,............... “

Verweis:
Weitere Textvorschlage: Informations- und Materialbuch
Arbeitsbuch ,Einfuhrung fur Besucher/innen durch BB1 nach dem Treffen®
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20. Einfuhrung fur neue Mitglieder

ab Neue Mitglieder in nachste Schritte unterweisen

8:30 Uhr e MET: Pflicht innerhalb von 60 Tagen (passt der nachste Termin?)

® Anwesenheit: Mitglied darf innerhalb von sechs laufenden Monaten drei
Mal fehlen

® Durch den Mentorenkoordinator/in Mentor/in geben lassen

CD

® wochentlich ein 4-Augen-Gesprach (Schlussel zum Erfolg) empfehlen

® mogliche Vorgaben:

o 1 Besucher/in pro Monat
o 1 externe Empfehlung pro Woche (wegen der Ziele des Chapters)

Hinweis:

Textvorschlage:

Verweis:
Weitere Textvorschlage: Informations- und Materialbuch
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»Hidden Elements“ der Tagesordnung

,Versteckte Elemente* erklart
TOP 5 — Netzwerker/in des Monats

Wertschatzung eines besonders aktiven Mitglieds. Dieses Mitglied wochentlich immer wieder erwdhnen.
Mitglied rutscht damit mehr in den Fokus und kann durch diese gewonnene Aufmerksamkeit mehr
Empfehlungen erhalten.

TOP 6 — Weitergabe von Visitenkarten

Visitenkartenbox als exklusives Marketingelement fiir die Mitglieder. Die Besucher/innen sehen, dass dieses
Element an ihnen ,vorbeigereicht® wird und sie ,nicht drin“ sind. Besucher/innen kénnten Teil der Gruppe
werden und damit auch einen festen Platz in der Visitenkartenbox erhalten. — Exklusivitat!

TOP 7 — BegriiBung neuer/verlangerter Mitglieder

Wertschatzung nun (oder weiterhin) ein Teil dieser Gruppe und damit eines Marketingsystems zu sein. Vor
allem fir verlangerte Mitglieder bedeutet der verliehene Streifen einen nach aulen sichtbaren Beweis der guten
Qualitat und Zuverlassigkeit. Bei BNI wird schlieRlich nicht automatisch verlangert, sondern nur nach Prifung
durch den Mitgliederausschuss.

TOP 9 — Prasentation der Besucher/innen
Besucher/in wird durch den Einladenden vorgestellt. Vorhandene Vertrauensbeziehung wird gezeigt. Die

Mitglieder wissen ,woran sie bei dem/der Besucher/in sind“. Nach der Vorstellung prasentiert sich der/die
Besucher/in selbst.
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Textvorschlage

2. TOP: Einleitende Worte bei den Chaptertreffen

Einen schonen guten Morgen und herzlich willkommen an alle unsere Besucher/innen bei dieser
Wochenversammlung des ...-Chapters.

Ich mdchte diesen Teil des Treffens gern dazu nutzen, um das Fuihrungsteam des ...-Chapters
vorzustellen.

Ich heiBe [NAME] und bin der/die Chapterdirektor/in. Meine Funktion besteht darin, die wéchentlichen
Treffen des Chapters ... zu moderieren und damit sicherzustellen, dass wir der strukturierten
Tagesordnung von BNI folgen, die erwiesenermallen das Geschaftsvolumen in jedem BNI-Chapter
maximiert.

Zu meiner Linken sitzt [NAME], der/die Mitgliederkoordinator/in, der hauptsachlich zwei Funktionen
ausibt:

Zunachst zeichnet [NAME] die Leistungen des Chapters hinsichtlich des Geschiftsvolumens auf,
das zwischen den Mitgliedern flie3t. Wie jedes gute Unternehmen setzen wir uns Ziele und verfolgen
unsere Fortschritte bei der Erreichung dieser Ziele.

Ferner sitzt [NAME] dem Mitgliederausschuss vor, der folgende wichtige Aufgaben wahrnimmt. Der

Mitgliederausschuss ist verantwortlich fur:

o die Bearbeitung von Bewerbungen, einschlieRlich der Uberpriifung der Referenzen,

o die Auseinandersetzung bei Interessenskonflikten, die sich innerhalb des Chapters ergeben
konnten,

o die Durchfiihrung der BNI-Verfahren und Strategien innerhalb des Chapters

und vor allem

o die Planung des zukiinftigen Wachstums des Chapters.

Die Mitglieder des Mitgliederausschusses sind [NAME], [NAME] und [NAME].

Zu meiner Rechten seht ihr [NAME], den/die Schatzmeister/in des Chapters. Die Aufgabe von
[NAME] besteht darin, die Mitgliedsbeitrdge der Mitglieder und die Finanzen des ... -Chapters zu
managen.

Ich mochte auch gerne unsere Besucherbetreuerinnen und Besucherbetreuer, [NAME], [NAME] und
[NAME] begriften sowie [NAME], den/die Trainingskoordinator/in des Chapters, der/die die Aufgabe
hat, jede Woche mit uns an unseren Netzwerkfahigkeiten zu arbeiten und uns tber Neuigkeiten zum
Thema Networking zu informieren. Schliellich mochte ich noch [NAME], den/die Eventkoordinator/in
unseres Chapters vorstellen.

AuBerdem begriiRe ich unsere/n Botschafter/in des Chapters [NAME]. Er/sie halt den Kontakt zu
anderen Chaptern, besucht diese und bringt neue Ideen und Eindriicke mit, die dann im
Mitgliederausschuss besprochen werden. Durch diese Malinahme lernen wir alle voneinander und
entwickeln uns in unserer Netzwerkfahigkeit Gber Chaptergrenzen hinweg sehr viel weiter.

Heute begriRe ich auflerdem noch [NAME]. Er/sie ist heute als Botschafter/in des Chapters ... zu
Besuch bei uns, um hier Ideen fiir sein/ihr eigenes Chapter zu sammelin.

Unsere/n BNI-Direktor/in [NAME] mdchte ich auch gerne begrifien. Er/sie steht dem Chapter zur
Unterstitzung und Einfiihrung von wichtigen Neuerungen bei BNI zur Seite.
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3. TOP: Sinn und Zweck von BNI

e  Wir nehmen pro Fachgebiet nur ein Mitglied in einem Chapter auf. Einige Unternehmen platzieren in jedem
Chapter, das eroffnet wird, einen ihre/r Mitarbeiter/innen. In unserer Region kann je Fachgebiet nur eine
Person dem Chapter beitreten. Wenn wir weiterwachsen, wirst du einige Besucher sehen, die gerne
Mitglied werden wiirden, deren Fachgebiet aber bereits belegt ist.

e BNl ist eine unternehmensorientierte Netzwerkorganisation, die nur jeweils einem/einer Vertreter/in jedes
Fachgebiets die Bewerbung erlaubt. Der Zweck der Gruppe ist, ihren Mitgliedern mehr Geschaft zu
vermitteln. Grundlage ist die Philosophie: ,Wer gibt, gewinnt“. Wenn du mir ein Geschaft vermittelst, werde
ich auch dir ein Geschaft vermitteln wollen (,Givers Gain®).

e Ein Mitglied von BNI zu sein bedeutet, dass man ein Team aus gut geschulten Multiplikator/innen fiir sich
arbeiten lassen kann. Die Mitglieder tragen ein Visitenkartenbuch mit Visitenkarten aller anderen Mitglieder
bei sich. Wenn sie mit einem Kunden / einer Kundin, einem/einer Geschaftspartner/in oder Freund/in
sprechen, der/die einen Bedarf erwahnt, der von einer Person aus der Gruppe gedeckt werden kann,
kénnen Mitglieder eine Empfehlung geben.

e ,Mundpropaganda“ist die kosteneffektivste Form der Werbung. BNI bietet ein strukturiertes Umfeld fur die
Férderung und den Austausch qualitativ hochwertiger Geschaftsempfehlungen. Wenn Empfehlungen ein
wichtiger Teil deines Geschafts sind, dann ist BNI die Organisation fiir dich.

e Hinter den Mitgliedern jedes Chapters steht ein Netzwerk. Jedes Mitglied kennt Dutzende von Personen,
die wiederum Dutzende von anderen Personen kennen. Durch dieses ,erweiterte Netzwerk“ werden die
meisten Geschaftsempfehlungen, die jede Woche weitergegeben werden, generiert. Ein durchschnittliches
BNI-Chapter (das mindestens drei Monate alt ist) gibt mehr als 60 Empfehlungen pro Monat an seine
Mitglieder weiter!

¢ BNl lehrt Geschéftsleute, dass Networking mehr mit Sden und Ernten als mit Jagen zu tun hat. Es geht
darum, Beziehungen aufzubauen, die fiir beide Seiten zu Empfehlungen fiihren.

e Um bei BNI Mundpropaganda effektiv zu nutzen, ist es notwendig, dass sich Mitglieder gegenseitig dariiber
informieren, was sie tun und welche Art von Empfehlungen sie suchen. Unser Erfolg als Chapter hangt
unmittelbar mit ihrem unternehmerischen Erfolg zusammen.

e Als professionelle Geschaftsleute bendtigen wir alle einen Vorsprung vor unserer Konkurrenz. Wie viele
Personen tun das, was du tust, hier in unserer Region? Bei BNI hast du einen Vorsprung vor deiner
Konkurrenz: Kein anderer aus deinem Fachgebiet kann diesem Chapter beitreten, da nur eine Person pro
Fachgebiet zugelassen wird.

e  Empfehlungen sind ein wichtiger Teil unserer Geschéftstatigkeit. Menschen bekommen durch
Empfehlungen entweder die meisten Auftrage oder ihre besten Auftrage. Und das macht BNI aus — die
VERMITTLUNG VON GESCHAFTEN an seine Mitglieder.

e BNl ist ein Zusammenschluss von Firmen, bei dem pro Chapter aus jedem Fachgebiet eine Person
vertreten ist. Durch dieses System der gegenseitigen Unterstiitzung helfen sich Mitglieder, gemeinsam
mehr Geschaft zu machen, indem sie miteinander Empfehlungen austauschen.

e Esist heute wichtiger denn je, personliche Beziehungen aufzubauen, um das eigene Geschéaft durch
Mundpropaganda aufrechtzuerhalten und zu steigern. Wenn man sich gegenseitig gut informiert, erfahren
alle mehr Uber die Tatigkeit der anderen und kénnen sich deshalb bedenkenlos gegenseitig empfehlen.
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10. TOP: Bericht des Mitgliederkoordinators / der Mitgliederkoordinatorin — wéchentliche Statistik

Es freut mich, euch die Zahl der Empfehlungen, die in unserem Chapter weitergegeben wurden,
prasentieren zu kénnen.

e  Der Monatsdurchschnitt betragt Empfehlungen.

e Im letzten Monat wurden Empfehlungen weitergegeben.

e  Seit Jahresbeginn / letztes Jahr* wurden insgesamt Empfehlungen weitergegeben.
e  Seit Start des Chapters wurden insgesamt Empfehlungen weitergegeben.

e Aus diesen Empfehlungen ist fir die Mitglieder in diesem Chapter Umsatz entstanden. In diesem Monat
konnten durch die Empfehlungen bereits ... € Umsatz weitergegeben werden. Seit das Chapter besteht,
belauft sich diese Summer auf ... €.

*Fur die ersten drei Monate im Jahr wird die Summe des vorigen Jahres hinzugezahit.

e Dariber hinaus gab es vergangenen Monat Besucherinnen und Besucher. Diesen Monat soll
die Zahl der Besucherinnen und Besucher auf gesteigert werden, da jede Besucherin und
jeder Besucher eine potenzielle neue Kundin / ein potenzieller neuer Kunde fiir unsere Mitglieder
ist.

11. TOP: Monatsbericht des Mitgliederausschusses

Dieser kurze Bericht soll Belange der Mitgliedschaft in Zusammenhang mit dem Chapter beinhalten. Der/die
Mitgliederkoordinator/in muss den Bericht nicht selbst vortragen, er muss jedoch von ihm/ihr bestatigt
werden. Hier findest du beispielhaft einige mdgliche Inhalte:

e Stelle das nachste freie Fachgebiet deiner sieben Expertenteams vor.
e Benachrichtige das Chapter, wenn Mitglieder ausscheiden, und veranlasse die Entfernung von deren

Visitenkarten aus den Visitenkartenblchern.

Diese Informationen sind fir ein gut funktionierendes Chapter von grof3er Bedeutung. Jedes BNI-Chapter soll
eine gute Verwaltung haben. BNI-Mitglieder schatzen es, wenn sie Uber die Administration des Chapters
informiert werden.

15. TOP: Realitatspriifung (wochentlich)

Stelle den Empfangern/Empfagerinnen von zwei zuféllig ausgewahlten Empfehlungen® der letzten beiden
Wochen die folgenden drei Fragen:

e Hat der/die Interessent/in deinen Anruf angenommen, also war er/sie auf den Anruf vorbereitet?
e  War es eine echte Moglichkeit, Geschaft zu machen?

*Ist von dem/der MK aus Connect vorzubereiten (- Liste)
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16. TOP: Wochenbericht des Schatzmeisters / der Schatzmeisterin

Fir die Einheitlichkeit innerhalb der BNI-Chapter lies bitte die nachfolgende Erklarung wahrend deines
wochentlichen Berichts vor. Du kannst die Erklarung an beliebiger Stelle in deinem Bericht einfligen, solange du
die genaue Formulierung verwendest.

,Die heute hier anwesenden Besucherinnen und Besucher werden herzlich dazu eingeladen, eine
Bewerbung zur Teilnahme in diesem Chapter einzureichen. Nach Einreichen deiner Bewerbung sind die
Aufnahmegebihr und der Mitgliedsbeitrag zu bezahlen. Die Aufnahmegebihr ist eine einmalige Investition
und dazu kommt der Jahresbeitrag. Betrachtliche Einsparungen sind méglich, wenn du den Mitgliedsbeitrag
fur zwei Jahre bezahlst.

Wir vergleichen gerne den Wert dieser Investition mit den Kosten, Auftrdge auf eine andere Art und Weise
zu erhalten. Die Kosten fiir eine einmalige Schaltung einer kleinen Anzeige in einer Zeitung betragen heute
zwischen 350 € und 3.500 €. Das Versenden von Flugblattern per Post kann ebenfalls kostspielig sein. Die
geringe Investition, um Mitglied bei BNI zu werden, ist die effizienteste und kosteneffektivste Art und Weise,
neue Auftrage zu erhalten, und ist von betrachtlichem Wert!*

19. TOP: Hinweis zur Besucher/innenorientierung mit Besucherbetreuer/in 1

Fir das erfolgreiche Wachstum der Gruppe, ist es sehr wichtig, dass alle Mitglieder des Fihrungsteams den
Besucher/innen am Ende des Treffens helfen, Bewerbungen auszufillen, um sie als Mitglieder fiir das Chapter
zu gewinnen. Am Ende eines Treffens, bei dem Besucher/innen anwesend sind, liest der/die
Chapterdirektor/in die nachstehend hervorgehobene Aussage vor. Er/sie dankt den Besucher/innen
nochmals fur ihr Kommen und bittet sie, sich zwei Fragen zu stellen:

1. ,,Glauben Sie, dass das, was Sie hier heute Morgen gesehen haben, eine wirkungsvolle Art und
Weise ist, um fiir Sie oder lhre Firma neues Geschaft zu machen?*

2. ,Wenn lhre Antwort ,Ja‘ lautet, dann sollten Sie sich fragen, ob Sie (oder lhre Firma) daran
teilhaben wollen und einen Teil der Geschéfte abschlieBen moéchten, die in den kommenden
Monaten und Jahren zwischen den Mitgliedern dieser Gruppe erzeugt werden.“

»Aufgrund unserer Regeln, nur eine Person aus jedem Fachgebiet zuzulassen, sind die Positionen
in der Gruppe tendenziell schnell vergeben. Sie sichern damit also nicht nur lhre eigene Position
ab, sondern schlieBen damit tatséchlich lhren Mitbewerb aus der Gruppe aus. Um Enttduschungen
zu vermeiden, empfehlen wir lhnen, dass Sie die Bewerbung ausfiillen, heute einreichen und die
Uberweisung tatigen.“

»Konnen sich unsere Besucherbetreuerinnen und Besucherbetreuer bitte erheben. Nun darf ich alle
Besucherinnen und Besucher bitten, unseren Besucherbetreuern und Besucherbetreuerinnen zu
folgen. Sie werden eine kurze Einfiihrung nach dem Treffen erhalten.*

Denke daran, dass du die Besucher/innen wahrend des gesamten Treffens auf diesen Abschluss hinflhrst.
Wenn der/die Schatzmeister/in seinen/ihren Bericht vortragt, solltest du immer darauf achten, dass der Wert der
Investition in einen Bezug gesetzt wird. Wenn du von nur einer Person pro Fachgebiet sprichst, wirst du bei den
Besucher/innen eine gewisse Verlustangst wecken, wenn sie jetzt nicht beitreten. Du solltest ihnen auch
mitteilen, dass BNI weltweit die erfolgreichste Organisation ihrer Art und auRergewohnlich schnell wachst. Alle
diese Punkte werden den Wunsch der Besucher/innen starken, ihre Mitgliedschaft im Chapter zu sichern und
BNI beizutreten.
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20. TOP: Einfuhrung neuer Mitglieder durch Chapterdirektor/in

Neue Mitglieder gehen durch ihren Beitritt bei BNI die Verpflichtung ein, innerhalb von 60 Tagen an einem
Mitgliedererfolgstraining teilzunehmen, das regelmaRig in der Region durchgefihrt wird. Wenn sie dies nicht
innerhalb von 60 Tagen tun, kann der Mitgliederausschuss ihr Fachgebiet wieder freigeben. Solange sie dieses
Training nicht absolviert haben, kénnen sie zudem keine Hauptprasentation halten. Das
Mitgliedererfolgstraining behandelt den Nutzen und die Pflichten eines Mitglieds und vermittelt das Rustzeug fur
einen guten Start im Chapter.

In der Zwischenzeit sollte der/die Chapterdirektor/in eine kurze Einfliihrung von 5-10 Minuten nach dem Treffen
abhalten, bei dem das neue Mitglied in das Chapter eingefuhrt wird (= Tagesordnungspunkt 20).

e  Erklarung des ,Startpakets fiir neue BNI-Mitglieder*
e  Erinnerung daran, dass regelmaRige
o Anwesenheit wiahrend des gesamten Treffens und
o Punktlichkeit
Voraussetzung fir die Aufrechterhaltung der Mitgliedschaft sind.
Ermutige die Mitglieder, zu jedem Treffen einen positiven Beitrag zu leisten.
Kurze Erklarung der Kurzprasentation
Erklarung des Gebrauchs von Empfehlungen
Erklarung der Verwendung des Visitenkartenbuches
Erklarung des Ehrenkodex
Rege eine mdglichst frihe Teilnahme am Mitgliedererfolgstraining an.
Beantworte alle Fragen des neuen Mitglieds.
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Chapterdirektor/in — ausfuihrlich

Die Amtsdauer stellt eine Verpflichtung fiir zwolf Monate dar, beginnend am 1. April des Jahres.

Vor der Aufnahme einer Funktion in einem Flhrungsteam von BNI muss der/die Chapterdirektor/in die
Lvereinbarung fur Fiihrungs- und Unterstlitzungsteams* lesen und unterzeichnen. Mitglieder des
Fihrungsteams sind dazu verpflichtet, an einem Chapterteamtraining teilzunehmen, das im Marz eines jeden
Jahres durchgefiihrt wird. Das Chapterteamtraining ist unbedingt erforderlich. Mitglieder des Fiihrungsteams
sind liberdies verpflichtet, sich zur Beurteilung des Chapters monatlich zur Fiihrungsteamsitzung zu
treffen.

Zum Ende des Turnus werden alle Unterlagen des Fihrungsteams und alle die Leitung des Chapters
betreffenden Materialien zurtickgegeben.

Der/die Chapterdirektor/in ist fir eine Reihe von Tatigkeiten verantwortlich:

Durchfuhrung der Chaptertreffen entsprechend der BNI-Tagesordnung und Unternehmenspolitik

Gemeinsam mit dem/der Mitgliederkoordinator/in und Schatzmeister/in Auswahl von mindestens drei
Mitgliedern (gréoRere Chapter brauchen mehr) als verbindliche Besucherbetreuer/innen flir zwolf Monate.
Diese Mitglieder stellen jede Woche vor Beginn der offenen Netzwerkarbeit den
Besucher/inneninformationstisch auf, begriiRen die Besucher/innen und stellen sie den Mitgliedern vor. Du
ermutigst die Besucher/innen, eine Bewerbung auf Mitgliedschaft einzureichen, um ihren Mitbewerb an Ort
und Stelle auszuschlielen. Du bittest die Besucher, nach dem Treffen zu einer Besucher/innenorientierung
zu bleiben. Du stellst sicher, dass die Besucherbetreuer/innen die Besucher/innenorientierung
durchfiihren. Du rufst alle geeigneten Besucher/innen spéatestens zwei Tage nach deren Besuch an, um
ihnen fur ihr Kommen zu danken.

Gemeinsam mit Mitgliederkoordinator/in und Schatzmeister/in Auswahl eines Mitglieds als
Trainingskoordinator/in fir die nachsten zwolf Monate. Diese Person ist jede Woche fir die
Netzwerkausbildung verantwortlich, kann diese Aufgabe jedoch an ein anderes Mitglied des Chapters
delegieren.

Gemeinsam mit Mitgliederkoordinator/in und Schatzmeister/in Auswahl des Eventkoordinators / der
Eventkoordinaotrin. Betreut wird er/sie durch den/die Chapterdirektor/in. Der/die Eventkoordinator/in ist fur
die Koordination aller au3erplanmafRigen Veranstaltungen des Chapters verantwortlich.

Vor dem ersten Treffen des Monats im BNI Connect abrufen, welche Mitglieder im vergangenen Monat
besonders erfolgreich waren und Vorbereitung einer entsprechenden Prasentation (gerahmtes Zertifikat).

Sicherstellen, dass der/die Mitgliederkoordinator/in die Daten des Chapters im BNI Connect stets
aktualisiert und Uber die durchschnittliche Anzahl der monatlichen Empfehlungen sowie die Zahl der jede
Woche mitgebrachten Besucher/innen genau Buch fihrt.
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Betreuung des Schatzmeisters / der Schatzmeisterin und Uberpriifung der ordnungsgemaRen
Durchflihrung der Aufgaben des Schatzmeisters / der Schatzmeisterin:

o  Fahrung der aktuellen Sprecher/innenliste fiir die Hauptprasentation

o  Sicherstellen, dass die Mitglieder tiber den Termin ihrer Hauptprasentation informiert sind

o  Erinnern der Mitglieder an einen als Geschenk verpackten Tagespreis

o  Weitergabe von Bewerbungen und Verlangerungsbewerbungen innerhalb von 24 Stunden

nach dem wochentlichen Treffen
o  Verwaltung der Frihstiickskasse (sofern vorhanden)

Einsatz von Versammlungsanreizen entsprechend den Vorschlagen ab S. 64 hier im Informations- und
Vorlagenbuch

Unverzigliche Kontaktaufnahme mit dem/der BNI-Direktor/in bei Problemen oder Fragen im Chapter

Verantwortung fir die regelmafRige Mitteilung der Versammlungstermine und -zeiten des Chapters im
Veranstaltungskalender einer lokalen Zeitung

Muster: Das BNI Chapter trifft sich jeden in . Die Treffen
finden von 7:00 Uhr bis 8:30 Uhr statt. Besucher/innen sind jederzeit willkommen. Wenn Sie weitere
Informationen wiinschen oder einen Platz reservieren méchten, erreichen Sie uns unter folgender Nummer

Kurze Einfihrung fir neue Mitglieder und Benachrichtigung neuer Mitglieder, dass das
Mitgliedererfolgstraining in den ersten 60 Tagen der Mitgliedschaft zu besuchen ist

Organisation einer monatlichen Flhrungsteamsitzung zur Beurteilung der Entwicklung des Chapters
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Mitgliederkoordinator/in — ausfuhrlich

Die Amtsdauer stellt eine Verpflichtung fiir zwolf Monate dar, beginnend am 1. April des Jahres.

Vor der Aufnahme einer Funktion in einem Fihrungsteam von BNI muss der/die Mitgliederkoordinator/in die
Lvereinbarung fur Fiihrungs- und Unterstlitzungsteams* lesen und unterzeichnen. Mitglieder des
Fihrungsteams sind dazu verpflichtet, an einem Chapterteamtraining teilzunehmen, das im Marz eines jeden
Jahres durchgefiihrt wird. Das Chapterteamtraining ist unbedingt erforderlich. Zum Ende des Turnus werden
alle Unterlagen des Flihrungsteams und alle die Leitung des Chapters betreffenden Materialien zurlickgegeben.
Mitglieder des Fiihrungsteams sind liberdies verpflichtet, sich zur Beurteilung des Chapters monatlich
zur Fulhrungsteamsitzung zu treffen.

Nachstehend einige Aufgaben im Verantwortungsbereich des Mitgliederkoordinators / der
Mitgliederkoordinatorin:

¢ In Abwesenheit des Chapterdirektors / der Chapterdirektorin: Durchflihrung von Treffen des Chapters
entsprechend der BNI-Tagesordnung und Unternehmenspolitik

e  Ausdruck von blanko PALMS-Formularen aus dem BNI Connect vor jedem Treffen, um die PALMS-
Daten fir das Treffen aufzuzeichnen

e  Waochentliche Aufzeichnung der Daten beziiglich Anwesenheit und Teilnahme mit Hilfe des
ausgedruckten PALMS-Berichts und Beachtung der Regeln beziiglich Anwesenheit; Eingabe der
PALMS-Daten fiir jedes Treffen im BNl Connect innerhalb von einem Tag nach dem Treffen

¢ Fiihrung der Unterlagen und regelmafige Berichterstattung an das Chapter Uber die durchschnittliche
Anzahl der monatlichen Empfehlungen und Besucher/innen im Chapter

e Benachrichtigung des BNI-Direktors / der BNI-Direktorin liber Austritte und Bewerbungen im
Chapter, so dass BNI Connect immer aktualisiert ist. AulRerdem sollen Informationen Gber (vom
Mitgliederausschuss) abgelehnte Bewerbungen an den/die BNI-Direktor/in weitergeben werden.

e Fiihrung des Vorsitzes des Mitgliederausschusses und Zuweisung von Aufgaben und
Verantwortungsbereichen an die Mitglieder dieses Ausschusses. Der/die Mitgliederkoordinator/in ernennt
mindestens 2 Mitglieder fiir die Dauer der Amtsperiode. Zur Uberpriifung der Referenzen, Regelung von
Konflikten unter Mitgliedern, Anwendung der Regeln und Verfahren von BNI durch Aussendung von
Erinnerungsschreiben muss eine monatliche Sitzung abgehalten werden. Diskussion von
Mitgliederbelangen und Projekten des Chapters. Beurteilung der Anwesenheit und Mitarbeit der Mitglieder.
Mitglieder, deren Mitgliedschaft auslauft, sollten 3 Monate vor Ende der Mitgliedschaft daraufhin Gberprift
werden, inwieweit sie bezlglich ihrer Mitgliedschaft Hilfe bendtigen. 30 Tage vor Ablauf der Mitgliedschaft
sollte der Mitgliederausschuss die Beratung Uber Verlangerungsbewerbungen abgeschlossen haben.

e Sicherstellen, dass alle Erinnerungsschreiben zeitnah versandt werden
e  Ubermittlung des Protokolls der Mitgliederausschusssitzung an den/die BNI-Direktor/in

e Vor dem Treffen des Mitgliederausschusses wird ein zusammenfassender PALMS-Bericht tiber den
letzten Monat und die letzten 6 Monate ausgedruckt und an die Ausschussmitglieder verteilt. Damit
ermdglicht man den Mitgliedern eine sinnvolle Diskussion Uber individuelles Teilnahmeverhalten nach dem
Treffen.

e Unterstitzung des Chapterdirektors / der Chapterdirektorin, sofern erforderlich
Anwesenheit — Korrektes Fiihren der Unterlagen

Anwesenheit ist einer der wichtigsten Aspekte bei BNI. Wenn ein Mitglied innerhalb von sechs Monaten
nicht an zwei oder drei Treffen teilnimmt, muss nach jedem Fehlen ein Erinnerungsschreiben versendet werden.
Die Mitgliedschaft kann nach der vierten Abwesenheit innerhalb von sechs Monaten schriftlich beendet werden.
Wenn du dieser Regel nicht folgst, wird das dein Chapter schwachen. Die Erfahrung hat gezeigt, dass die
Anwesenheitsquote bei erfolgreicheren Chaptern sehr hoch ist und bei weniger erfolgreichen geringer.
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Nach jedem Treffen wird der PALMS-Bericht im BNI Connect durch dich gefihrt.

P = present (anwesend) G (intern) = given (gegebene interne Empfehlung)
A = absent (abwesend) = Eigenbedarf bei Mitglied abdecken
L = late (verspatet) G (extern) = given (gegebene externe Empfehlung)
M = medical absent (medizinisch abwesend) = Bedarf eines Nichtmitglieds
S = substituted (vertreten) R (intern) = received (erhaltene interne Empfehlung)
\Y = visitors (Besucher/innen) = Eigenbedarf eines Mitglieds
T = testimonial (Referenz) R (extern) = received (erhaltene externe Empfehlung)
U = Umsatz = Bedarf eines Nichtmitglieds
1-2-1 = 4-Augen-Gesprache CTE = Chaptertrainingseinheiten

Parameter

Chapter: Dostojewski

Von: 01.07.20

Bis: 31.12.20

Name des Mitglieds
[ Sorterennacherste | Soreren ach it

Thomas Bauer 1 2 2 4 25847,00 0
Susanne Becker 1 0 0 2 4 3 0 15162,00 1
Uwe Braun 18 1 0 0 2 10 7 1 1 1 18 2511,00 28 3
Sabine Fischer 16, 1 11 0. 9 3 0 0 0 1 14 1951,00 18 1
Frank Hartmann 9 1 0 0 1 0 0 1 4 1 7 38,00 2 0
Petra Hoffmann 19 % 00 1 4 2 5 4 2 12 25777,00 31 1
Horst Hurtig 19 0 0 0 2 2 4 5 3 0 5 6930,00 7 0
Wolfgang Klein i 0 0 0 3 2 9 6 LA 3 5340,00 28 0
Michael Koch 6% 2 1 0 2 0 8 1 0 0 4 15511,00 0 0
Geo/pesuayr 20 € N 0 9 ?5 2 F s 2 @ NP Y 0
Gadrese Prgch W o2 @ o A 3 % A 6 2 N afm ¢ %
Stefan Schwarz 17 0 0 O 4 3 4 14 8 1 4 110,00 0 0
Monika Wagner 21 0 0 0 O 0 3 1 0 0 5 2503,00 2 2
Ingrid Weber 19 0 0 O 2 21 10 10 2 1 35 5142,00 8 9
Klaus Wolf 19 0 0 0 2 18 6 2 3 2 8  30584,00 10 0
Christian Zimmermann 5 2 0 0 B 10 1 4 8 0 13 34831,00 19 0
Besucher 21 0 0 0 O 5 1 2 22 0 3,00 0 0
BNI 6 15 0 0 0 1 4 4 3 2 7 9238,00 0 0
Gesamt 652/ |81 #2710 |38 264 453 268 450 42 237 832933,00 293 20

Der/die BNI-Direktor/in ist immer in der Zeile ,BNI* einzutragen, falls er nicht selbst Mitglied in einem Chapter
ist, Aktivitaten der Besucher/innen immer in der Zeile ,Besucher”. Im BNI Connect werden in die Gesamtsumme
der Chapterergebnisse die anwesenheitsrelevanten Daten der Zeilen ,BNI“ und ,Besucher nicht mit
eingerechnet. Férderliche Aktivitaten fir das Chapter (Empfehlungen, 1-2-1, Umsatz etc.) werden sowohl von
den Zeilen ,BNI* als auch ,Besucher® im BNI Connect in das Gesamtergebnis einbezogen.

Die Regel beziiglich Anwesenheit ist:

e ,Anwesenheit ist entscheidend fiir die Gruppe. Wenn ein Mitglied nicht anwesend sein kann, kann es
eine/n Vertreter/in bestimmen. Diese Person darf allerdings kein anderes Mitglied desselben Chapters
sein. Wenn ein Mitglied eine Vertretung hat, wird es nicht als abwesend gezahlt. Jedes Mitglied darf
innerhalb eines Zeitraums von sechs Monaten héchstens drei Mal abwesend sein. Ein Mitglied, das ofter
fehlt, wird durch das Fihrungsteam oder den Mitgliederausschuss von der Gruppe ausgeschlossen und
sein Fachgebiet im Chapter neu besetzt.”

Die Regel beziiglich Teilnahme ist:

e ,Mitglieder missen entweder gute, verwertbare Empfehlungen bringen und/oder Besucher/innen zu den
Treffen einladen. Chapter konnen eine Mindestanzahl von Empfehlungen und/oder Besucher/innen
festsetzen, die erforderlich sind, um die Mitgliedschaft aufrecht zu erhalten.”

Ziel fur alle Mitglieder sollte es sein, mindestens vier Mal im Monat eine Empfehlung und eine/n Besucher/in
mitzubringen.
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Schatzmeister/in — ausfiihrlich

Die Amtsdauer stellt eine Verpflichtung fiir zwolf Monate dar, beginnend am 1. April des Jahres.

Vor der Aufnahme einer Funktion in einem Flhrungsteam von BNI muss der/die Schatzmeister/in die
Lvereinbarung fur Fiihrungs- und Unterstlitzungsteams* lesen und unterzeichnen. Mitglieder des
Fihrungsteams sind dazu verpflichtet, an einem Chapterteamtraining teilzunehmen, das im Marz eines jeden
Jahres durchgefiihrt wird. Das Chapterteamtraining ist unbedingt erforderlich. Mitglieder des Fiihrungsteams
sind liberdies verpflichtet, sich zur Beurteilung des Chapters monatlich zur Fiihrungsteamsitzung zu
treffen.

Nachstehend werden einige der Verantwortungsbereiche des Schatzmeisters / der Schatzmeisterin genannt:

¢ In Abwesenheit des Chapterdirektors / der Chapterdirektorin und des Mitgliederkoordinators / der
Mitgliederkoordinatorin Durchfiihrung der Chaptertreffen entsprechend der BNI-Tagesordnung und
Unternehmenspolitik

e  Fuhren der Unterlagen und wéchentliche Bekanntgabe der Sprecher/innenliste mindestens fiir die
niachsten sechs Wochen. Die Sprecher/innen daran erinnern, am Tage ihrer Prasentation eine
Kurzbiografie und einen Tagespreis mitzubringen. Mitglieder, die eine/n Besucher/in mitbringen
oder eine Empfehlung vorlegen, haben Anspruch auf die Verlosung eines Tagespreises.

e Kontrolle der Sprecher/innenrotation

e Jede Woche Vorstellung des Sprechers / der Sprecherin. Das umfasst eine kurze Information tliber den
Hintergrund des Sprechers / der Sprecherin und tiber das Fachgebiet. Verwende die Kurzbiografie.

e Vortragen eines wochentlichen Kurzberichts (nicht [anger als 2 Minuten) mit Informationen aus dem BNI
Connect. Der Bericht sollte folgende Punkte beinhalten:
o  Wessen Mitgliedsbeitrage bis Ende des Monats fallig werden
o  Wer noch Beitrage zu zahlen hat
o Wessen Mitgliedschaft erloschen ist oder wer gestrichen wurde (so dass Mitglieder diese Personen
aus ihren Visitenkartenbiichern entfernen kénnen)
o  Erklarung fur die Besucher Uber die Kosten eines Beitritts bei BNI (siehe Textvorschlage)

e Falls wahrend des Berichts irgendwelche Fragen beziiglich der Hohe oder Verwendung der Beitrage
auftauchen, so bitte den/die Besucher/in, nach dem Treffen zu dir zu kommen. Wenn du oder der/die
Chapterdirektor/in die Fragen nicht beantworten kann, so verweise den/die Besucher/in an den/die BNI-
Direktor/in.

¢ Nenne beim ersten Treffen des Monats alle Mitglieder, deren Beitrage innerhalb der nachsten 30 Tage
fallig werden. Alle zum Ersten des folgenden Monats falligen Beitrage miissen bis zum letzten Treffen des
Monats bezahlt sein. Der Mitgliederausschuss ist dazu verpflichtet, Bewerbungen auf Verlangerung
der Mitgliedschaft innerhalb von 5 Tagen nach Erhalt zu bestatigen. Verlangerungsbewerbungen
werden an BNI gesendet, sobald der Mitgliederausschuss der Verlangerung zugestimmt hat.

e Die Priifung der Anmeldung durch den Mitgliederausschuss sollte zeitgleich mit der Uberpriifung des
Zahlungseinganges durch den/die BNI-Direktor/in erfolgen.
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e Bitte priife alle Bewerbungen neuer Mitglieder vor dem Versand auf folgende Punkte:
Der Name des Chapters ist angegeben.

Das Bewerbungsformular ist mit einem Datum versehen und unterzeichnet.
Der/die Sponsor/in ist genannt.

Die Fachgebietsnummer ist eingetragen.

Die Zahlungsweise ist in der entsprechenden Spalte angegeben.

Prife nach, dass der Betrag auf der Bewerbung und die Zahlung korrekt sind.

O O O O O O

e Falls BNI keine Zahlung erhalt, wird die Mitgliedschaft der Person von BNI automatisch als verspatet und
dann als abgelaufen vermerkt.

e Der/die Schatzmeister/in fihrt genaue Aufzeichnungen Uber die finanziellen Mittel des Chapters,
einschlieBlich der Zahlungen fiir das Friihstiicksgeld.

e Der/die Schatzmeister/in wird den/die Chapterdirektor/in bei speziellen Projekten auf Anforderung
unterstiitzen.

e Einsammeln der Visitenkarten der Besucher/innen in jedem Treffen und Eingeben der
Besucher/innenkontaktdaten in das BNI Connect innerhalb eines Tages nach deren Besuch
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Besucherbetreuer/in — ausfiihrlich
Funktion des Besucherbetreuers / der Besucherbetreuerin

Besucherbetreuer/innen sind fur ein Chapter von aul3erordentlicher Bedeutung. Die Mitglieder dieses Teams
tragen mehr als alle anderen mit ihrer Arbeit dazu bei, dass Besucher/innen zu Mitgliedern des Chapters
werden. Wenn die Funktion der Besucherbetreuer/innen nicht aktiv wahrgenommen wird, ist es
unwahrscheinlich, dass das Chapter wéchst und die Mitglieder dadurch mehr Geschéft machen.

Hier ist eine detaillierte Beschreibung der Aufgaben und des Auftretens der Besucherbetreuer/innen von dem
Moment an, wenn ein/e neue/r Besucher/in erscheint, bis zu dem Zeitpunkt, an dem er/sie das Treffen verlasst
und innerhalb der nachsten 48 Stunden einen nachfassenden Anruf von dem/der Besucherbetreuer/in erhalt.

Auswahl der Besucherbetreuer/innen

Besucherbetreuer/innen sollten besonders sorgfaltig ausgewahlt werden und folgende Eigenschaften
aufweisen:

e Ein freundliches Wesen, ein angenehmes Lacheln und einen festen Handedruck

e Konnen immer um 6:30 Uhr anwesend sein

e Zumindest ein Mitglied des Teams sollte in der Lage sein, BNI vor einer kleinen Gruppe zu reprasentieren,
Fragen zu beantworten und beim Ausflllen des Bewerbungsformulars zu helfen.

Wahrend des Networkings

Vor 7:00 Uhr
Stelle sicher, dass der BegriiBungstisch mit folgenden Utensilien ausgestattet ist:

¢ Anwesenheitsliste fir Mitglieder und Besucher/innen

e Namensschilder flr Besucher/innen

e Blicher von Ivan Misner (je ein Exemplar)

e Mappe mit Referenzen

e BNI-Flyer

e Mitgliederzeitschrift SuccessNet

e Mitgliederverzeichnis (Ausdruck aus dem BNI Connect)
¢ Informationen Uber regionale BNI-Veranstaltungen

e Presseartikel

Lege keine Besucher/inneninformationsblatter aus — diese werden als Teil der Besucher/innenorientierung
zusammen mit den Bewerbungen nach dem Treffen ausgegeben. Die Visitenkartenbox des Chapters sollte auf
dem Mitgliedertisch platziert werden, damit die Mitglieder die Box auffiillen und gleichzeitig ihre
Visitenkartenbiicher vervollstdndigen kdnnen. Um ,Staus” zu vermeiden, stelle sie bitte nicht auf den
BegriBungstisch.

Von 7:00 Uhr = 7:15 Uhr

a. Es ist deine Aufgabe, jede/n, der/die das Treffen besucht, herzlich willkommen zu heien —
ganz gleich, ob es sich um ein Mitglied oder eine/n Besucher/in handelt. Gib jedem Mitglied die
Hand, wenn du nicht gerade mit Besucher/innen beschaftigt bist. Lachle und sei positiv — denke daran:
Du setzt damit den Ton fiir das Treffen.

b. Zwei Besucherbetreuer/innen (durch Besucherbetreuer/innenstreifen gekennzeichnet) sollten
sich als BegrufRungskomitee in der Nahe des Eingangs aufhalten.
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BegriiRe die Mitglieder, behalte jedoch gleichzeitig neue Gesichter im Auge.

Sobald du jemanden siehst, der neu ist, gehe wie folgt vor:

BegriiBe den/die Besucher/in herzlich und stell dich als Besucherbetreuer/in vor.

Frage nach zwei Visitenkarten und danach, wer ihn/sie eingeladen hat. Schreibe den Namen der
einladenden Person auf die Riickseite der Visitenkarten.

Frage den/die Besucher/in danach, in welchem Fachgebiet er/sie tatig ist. Wenn dieses
Fachgebiet in deiner Gruppe noch nicht vertreten ist, sage der Person, wie sehr du dich Uber den
Besuch freust, ,weil die Gruppe derzeit eine/n Installateur/in sucht” (oder welchen Beruf der/die
Besucher/in auch ausiibt). Damit machst du bereits den ersten Schritt, um den/die Besucher/in
vielleicht als Mitglied zu gewinnen.

Wenn der/die Besucher/in einen Beruf ausiibt, der in deinem Chapter schon vertreten ist, sag
ihm/ihr, dass er/sie das Treffen sicher sehr interessant finden wird und dass du dein Bestes tun
wirst, um fiir ihn/sie einen Platz im nachstgelegenen Chapter zu bekommen, da die Mitgliedschaft in
jedem Chapter exklusiv auf eine Position beschrankt und diese in deinem Chapter schon vergeben
ist. Stelle in diesem Fall nach dem Treffen einen Kontakt zu deinem/deiner BNI-Direktor/in
her.

Fiihre den/die Besucher/in zum BegriiBungstisch und fordere ihn/sie auf, sich einzutragen.
Lass ihn/sie sein Friihstiick bezahlen (oder informiere ihn/sie dariiber, dass das Chapter sein/ihr
Frihstick bezahlt) und schreibe den Namen des Besuchers / der Besucherin grof3 auf ein
Namensschild. Schenke ihm/ihr Kaffee oder Tee ein.

Zeige dem/der Besucher/in, an welchem Platz (,,Reserviert fir Besucher/innen®) des
Fruhstlckstisches er/sie sitzen wird. Gehe sicher, dass diese Platze einen guten Uberblick Uber den
Tisch gewahren.

Bevor du den Mitgliedern die Besucher/innen vorstellst, teile den Besucher/innen mit, dass
sie wahrend des Treffens aufstehen und sich und ihr Unternehmen kurz vorstellen kénnen.
Sie werden auch die Gelegenheit erhalten, ihre Visitenkarten auszuteilen und von den anderen
Mitgliedern Karten zu erhalten. (So haben die Besucher/innen genligend Zeit, um sich auf ihre
kurze Vorstellung vorzubereiten. Man vermeidet damit auch, dass sie ihre Visitenkarten schon vor
dem Treffen an alle verteilen).

Stelle dem/der Chapterdirektor/in die Besucher/innen vor. Wenn diese/r gerade mit jemand
anderem beschaftigt ist, beginne mit einem anderen Mitglied des Flihrungsteams.

Der/die Chapterdirektor/in libernimmt die Fiihrung des Gespraches, stellt sich selbst vor und
fragt den/die Besucher/in danach, in welchem Fachgebiet er/sie tatig ist, wo sich seine/ihre Firma
befindet, wo er/sie lebt, ob er/sie bei anderen Geschaftsempfehlungsnetzwerkorganisationen
Mitglied ist, erfragt seine/ihre Qualifikationen etc. In den Gesprachen, die du und die anderen
Mitglieder mit dem/der Besucher/in fihren, fihrt jeder von euch eine kleine ,Befragung“ mit dem
Gast durch, da du eventuell um eine Stellungnahme gebeten wirst, ob diese Person ein wertvolles
Mitglied des Chapters ware.

Stelle zunachst fest, ob der/die Besucher/in eine positive Einstellung hat oder ob er/sie negativ
eingestellt ist, ob er/sie schiichtern oder extrovertiert ist und mit den anderen harmonieren wiirde
und ob er/sie aufgrund seiner/ihrer Tatigkeit und seines/ihres Lebensstiles regelmafig mit vielen
Menschen zu tun hat und deshalb wertvolle Empfehlungen in das Chapter einbringen kénnte.

Stelle wieder einen Bezug zu deiner Feststellung her, dass es fir eine/n ,Installateur/in“ in der
Gruppe hervorragende Chancen gibt und sein/ihr Qualifikationsprofil auRerordentlich gut zu den
anderen Mitgliedern der Gruppe passen wiirde.
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Nach einigen Minuten stellt der/die Chapterdirektor/in den anderen Mitgliedern den/die
Besucher/in vor — vorzugsweise einem anderen Mitglied des Flihrungsteams oder des
Mitgliederausschusses. Dieses Ubernimmt das Gesprach und wiederholt den Gesprachsprozess mit
dem/der Besucher/in, um ihn/sie einzubinden und ihm/ihr das Gefiihl zu vermitteln, dass er/sie
willkommen ist. Zu diesem Zeitpunkt soll der/die Besucher/in den Eindruck erhalten, dass dies eine
Gruppe ist, die sich gegenseitig unterstiitzt. Der/die Besucher/in soll nicht nur das Bediirfnis
haben, sich dieser Gruppe freundlicher Menschen anschlieBen zu wollen, sondern auch den
Eindruck erhalten, ohne gréRere Anstrengung eine/r von ihnen werden zu kénnen. Wenn
der/die Besucher/in das Gefiihl bekommt, die Mitglieder seien zu vertraut miteinander und zu
wenig offen nach auBen, kdnnte er/sie das berechtigterweise bezweifeln.

Sobald der/die Chapterdirektor/in das Gesprach ibernommen hat, sollten sich die
Besucherbetreuer/innen zuriickziehen und zu ihrem Platz am Eingang zuriickkehren, um
den/die nachste/n Besucher/in in Empfang zu nehmen. Mindestens zwei
Besucherbetreuer/innen sollten damit beschaftigt sein, Besucher/innen einzufihren und dann
wieder zum Eingang zurtickkehren. Wenn es sich um ein groReres Chapter handelt oder eines, das
sehr oft sehr viele Besucher/innen hat, werden eventuell mehr Besucherbetreuer/innen bendétigt, so
dass der Eingang niemals unbeobachtet bleibt.

d. Sammle kurz vor 7:15 Uhr die Visitenkarten aller Besucher/innen mit dem Namen des
einladenden Mitgliedes auf der Riickseite und gib sie dem/der Chapterdirektor/in, damit
er/sie die Besucher wahrend des Treffens namentlich vorstellen kann.

e. Setz dich um 7:15 Uhr zu einem/einer Besucher/in und nicht zu deinen Freunden im Chapter
und mache eine Bemerkung wie: ,Konntest du schon einige unserer Mitglieder kennenlernen?
Wir haben hier wirklich eine sehr gute Gruppe beisammen.”

Wahrend des Treffens

Achte darauf, dich wahrend des Treffens positiv Gber den einen oder anderen Punkt zu duRern, z. B. ,Die
Prasentation von Frau Schulz war wirklich sehr professionell.” oder “Das ist ein sehr guter Gedachtnisanker!®

Erinnere die Besucher/innen daran, ihre Visitenkarten herumzureichen, wenn die Kartenbox die Runde macht,
und stelle sicher, dass ihre Karten nicht in die Box kommen.

Nach dem Treffen

Der/die Chapterdirektor/in beendet das Treffen mit der Bitte an die Besucher/innen, sich
mit den Besucherbetreuer/innen in einer Ecke an einem Tisch zu treffen, um eine kurze
Einfiihrung fiir Besucher/innen zu erhalten, die niemals langer als 10—-15 Minuten dauern darf,
wobei sie sich genauer informieren und auch Fragen stellen kénnen. Wenn du neben einem/einer
Besucher/in sitzt (und das gilt fiir alle Mitglieder, nicht nur die Besucherbetreuer/innen), dann
fihre ihn/sie bitte zum genannten Tisch.

Der/die Besucherbetreuer/in durchlauft mit dem/der Besucher/in den folgenden
Gesprachsprozess:

Danke den Besucher/innen nochmals fiir ihr Kommen. Sag, dass das Chapter von ihren
Ausfiuhrungen profitiert hat und dass du nun kurz den Bewerbungsprozess fiir eine BNI-Gruppe
durchgehen wirst und die Bedingungen fiir eine Mitgliedschaft erlautern méchtest.

Erinnere an das Geschéft, das bei diesem Treffen generiert wurde und das nur deshalb
weitergegeben werden konnte, weil die Mitglieder verbindlich miteinander arbeiten. Diese
Verbindlichkeit wird vom Chapter eingefordert und betrifft drei Bereiche:
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Anwesenheit: Erlautere, dass Anwesenheit ausschlaggebend fiir den Erfolg eines Chapter
ist und in unmittelbarer Beziehung zur Zahl der Empfehlungen steht. Von den Mitgliedern wird
erwartet, dass sie bei mindestens 90 % der Treffen anwesend sind. Erklare kurz, wie die
Vertretungsregelung gehandhabt wird.

(2) Piinktlichkeit: Mitglieder missen regelmalig um 7:00 Uhr anwesend sein und bis 8:30 Uhr
bleiben kdnnen.

(3) Mitarbeit: Erlautere, dass alle Mitglieder die Verpflichtung eingehen, Empfehlungen oder
Besucher/innen mitzubringen. Erwéhne das Motto von BNI: ,Wer gibt, gewinnt “. Wer anderen
ein Geschaft vermittelt, erzeugt in ihnen den Wunsch, etwas zurtickzugeben.

Wenn Besucher/innen an ihrer Befahigung zweifeln, Empfehlungen bringen zu kénnen,
beruhige sie. BNI bietet allen Mitgliedern Workshops an, um zu lernen, wie man Empfehlungen
gibt und bekommt.

Teile das Bewerbungsformular aus. Erklare den Besucher/innen, dass du mit ihnen kurz das
Bewerbungsformular durchgehen wirst. Bringe die Besucher/innen wenn moglich dazu, das Formular
selbst auszufillen, indem du den Namen des Chapters und des Besuchers / der Besucherin einfiigst.
(Halte Stifte bereit.)

Erklare den Abschnitt ,Kernkompetenz, Produkte und Dienstleistungen®. Bitte die Besucher/innen,
diesen Abschnitt so genau wie moéglich auszufiillen, da der Mitgliederausschuss diese Beschreibung
dazu verwendet, um die Position im Chapter zu besetzen.

Erklare: den Abschnitt Gebuhren
den Ehrenkodex

Erklare auRerdem, dass das Formular unterzeichnet werden muss, dass es Angaben Uber zwei
Personen als Referenzen enthalten und dass danach eine Zahlung erfolgen muss..

Erklare, dass die Mitgliedschaft bei BNI nicht fir jeden die beste Losung darstellt und dass jede/r auf
Verstandnis stol3en wird, die/der nicht beitreten will. Wenn Besucher/innen das Formular mit ihrem/ihrer
Chef/in, Geschéftspartner/in oder Kollegen/Kollegin besprechen wollen, rate ihnen, die Mailadresse des
Mitgliederkoordinators / der Mitgliederkoordinatorin des Chapters auf das Formular zu schreiben (die
Visitenkarte sollte sich auch im Besucherpaket befinden), so dass das Bewerbungsformular
unverzuglich zurickgeschickt werden kann, wahrend das Original per Post geschickt wird.

Mitglieder sollten in derselben Region leben oder arbeiten, in der sich das Chapter befindet, sonst
koénnte es schwierig werden, passende Empfehlungen fur die anderen Mitglieder zu finden.

Erkldre das Aufnahmeverfahren

Erklare was passiert, nachdem eine Bewerbung eingereicht wurde.

Bewerbungen werden in der Reihenfolge ihres Eintreffens behandelt. Wenn man nicht beitreten kann,
weil bereits ein/e andere/r Bewerber/in ausgewahlt wurde oder weil ein Fachgebietskonflikt mit einem
bestehenden Mitglied besteht, wird die Bewerbung zum BNI-Regionalbiro weitergeleitet, damit
festgestellt werden kann, ob in einem anderen Chapter in der Nahe ein freier Platz verfiigbar ist.

Die Bewerbung wird zur Uberpriifung der Referenzen an den Mitgliederausschuss des Chapters
weitergeleitet, um sicherzustellen, dass es zu keinen Konflikten mit anderen Mitgliedern kommt und
dass die Bewerber/innen Uber die entsprechenden Qualifikationen verfiigen. Der Mitgliederausschuss
kontaktiert alle Bewerber/innen vor dem nachsten Treffen.
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Abschluss

Frage die Besucher/innen, ob sie Fragen haben.

Erwahne die anderen Inhalte der Besucher/innenmappe — das Besucher/inneninformationsblatt und den
Flyer.

Danke den Besucher/innenn nochmals dafir, dass sie sich Zeit genommen haben.

Nachbearbeitung des Treffens

Vergiss nach dem Treffen nicht die Nacharbeit der Besucher/innen mit Hilfe der Visitenkarten.

Rufe jede/n Besucher/in innerhalb von 24 Stunden nach dem Treffen an, um ihm/ihr noch einmal
fiir sein/ihr Kommen zu danken. Frage zum Beispiel: ,Hast du schon Zeit gefunden, die Bewerbung
auszufillen oder sollen wir dir das Formular noch einmal per Mail schicken?® Erinnere den/die
Besucher/in daran, dass wir uns jede Woche zur selben Zeit am selben Ort treffen.

Wenn dem/der Besucher/in das Konzept gefallen hat, er/sie aber nicht regelmafig zu den
morgendlichen Treffen kommen kann, frage ihn/sie, ob er/sie nicht gelegentlich als Vertreter/in fiir
verhinderte Mitglieder teilnehmen méchte. Er/sie hatte eine Reihe von Vorteilen, da er die
Maéglichkeit zum Networking im Chapter erhalt, alle Mitglieder kennenlernt und vielleicht auch einen
Geschaftsabschluss fir sich selbst tatigen kann. Wenn der/die Besucher/in Bereitschaft erkennen lasst,
erklare, was das fiir ihn/sie bedeutet und dass wir seinen/ihren Namen auf die Liste der Vertreter/innen
setzen, die bei Bedarf kontaktiert werden. Gib den Namen und die Telefonnummer des Besuchers / der
Besucherin auf jeden Fall an den/die Chapterdirektor/in weiter, damit dieser den/die Besucher/in auf die
Liste der Vertreter/innen setzt.

Der/die Schatzmeister/in erhilt die Visitenkarten von dem/der Mitgliederkoordinator/in und gibt
die Daten in das BNI Connect ein, damit der/die lokale BNI-Direktor/in ggf. zusatzliche Hilfe
anbieten kann. Dann ordnest du die Visitenkarten der Besucher/innen ihren Berufen entsprechend in
der Visitenkartenbox. Das wird dir helfen Mitglieder, die das Chapter verlassen, zu ersetzen.

Einmal im Monat

Besuche als Besucherbetreuer/in in Position Nr. 1 die Sitzung des Mitgliederausschusses nach dem ersten
Treffen im Monat (nur erster Tagesordnungspunkt), um ber die Zahl der Besucher/innen zu berichten, die das
Chapter im vergangenen Monat besucht haben und jene, die zu Mitgliedern wurden.
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Mitgliederausschuss — ausfuhrlich
Funktion des Mitgliederausschusses

Die wichtigsten Aufgaben des Mitgliederausschusses

a) Durchsetzung der Richtlinien und Verfahrensweisen von BNI im Chapter. Wichtiger Bestandteil
der Richtlinien sind die Themen Anwesenheit, Plnktlichkeit und aktive Mitarbeit.

b) Bewertung neuer Bewerbungen, Vermeidung von Interessenkonflikten und Gewahrleistung,
dass Bewerber/innen Uber die richtige Einstellung und die fir das beantragte Fachgebiet
erforderliche Qualifikation/Erfahrung verfigen. Entsprechende Referenzen missen die
Eignung der Bewerber/innen bestatigen.

c) Uberpriifung der Bewerbung auf Verlangerung der Mitgliedschaft von Mitgliedern des Chapters.

d) Schlichtung bei Beschwerden oder Konflikten, die innerhalb des Chapters auftreten kbnnen, indem
alle relevanten Fakten beider Parteien geprift werden.

e) Strategische Planung des Wachstums des Chapters bis zu einer Anzahl von 50 und mehr
Mitgliedern.

f) Mindestens einmal im Monat Durchfiihrung einer Mitgliederausschusssitzung und Weiterleitung
des Sitzungsprotokolls an den/die BNI-Direktor/in.

g) Planung gesellschaftlicher Aktivitiaten fir das Chapter.

a) Durchsetzung der Richtlinien und Verfahrensweisen von BNI

Auf folgender Grundlage:
(i) Kenntnis der Richtlinien und Verfahrensweisen von BNI
(ii) Zugang zu aktuellen Informationen

(iii) RegelmaRige Bewertung der Mitarbeit und der Besucher/innenfrequenz aller Chaptermitglieder

e Der/die Mitgliederkoordinator/in gibt nach jedem Treffen den PALMS-Bericht in BNI Connect ein.

e Der/die Mitgliederkoordinator/in stellt dem Mitgliederausschuss zu Beginn der Ausschusssitzung einen
Ausdruck des zusammenfassenden PALMS-Berichts fir den letzten Monat und die letzten 6 Monate zur
Verflgung.

e Der Mitgliederausschuss tritt nach jedem ersten Treffen eines Monats zusammen.

e Um den erfolgreichen Verlauf der Chapterarbeit zu gewahrleisten, verschickt der Ausschuss bei VerstoRen
gegen die BNI-Richtlinien die entsprechenden Briefe (keine E-Mails).

. Erste Abwesenheit — Telefonanruf, um deutlich zu machen, dass die Abwesenheit bemerkt wurde.

e  Weitere Abwesenheit innerhalb von 6 Monaten — Erinnerungsschreiben(siehe Handbuch ,Vorlagen®)

Behalte das Ziel im Auge, ndmlich wertvolle Mitglieder, die ihre Position innerhalb des Chapters zu
wiirdigen wissen. Erinnerungsschreiben tragen dazu bei, wertvolle Mitglieder im Chapter zu
behalten.

e  Zunehmende Strenge:

e  Punktlichkeit, Teilnahme und ,frisierte” Empfehlungsschreiben (Aufbau von Goodwill und Vertrauen)
werden gleichermal3en bewertet. Bei Bedarf Empfehlung einer Nachschulung.

e  Erinnere an die Verpflichtung, Besucher/innen zu bringen.

e Halte deine/n BNI-Direktor/in mit Kopien der Briefe auf dem Laufenden.
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b) Bewertung neuer Bewerbungen

Dem/der Schatzmeister/in obliegt die Administration der Bewerbungen und der Mitgliedsbeitrage.

Der Mitgliederausschuss bewertet die Bewerbungen hinsichtlich Eignung, potenzieller Konflikte und
Referenzen.

Die Referenzprifung tibernimmt das Mitglied des Mitgliederausschusses Position Nr. 1.

Wenn es bei Mitgliedern des Mitgliederausschusses mogliche Interessenkonflikte mit der eigenen Position
im Chapter gibt, sollten sie sich der Bewertung dieser Bewerbungen enthalten.

Vermeide es, einem einzelnen Mitglied oder einem/einer Bewerber/in die Belegung mehrerer Fachgebiete
zu gestatten. Um Klarheit zu erlangen, welche Branchen belegt sind und fiir welche weiterhin
Besucher/innen eingeladen werden durfen, kann das Formular ,Abgrenzung der Fachgebiete Version 2*
Klarheit fur alle Beteiligten schaffen.

Soll sich ein/e Bewerber/in eindeutig von einem bereits vergebenem Fachgebiet abgrenzen, kann das
Formular ,Abgrenzung der Fachgebiete Version 1“ verwendet werden.

Informiere die Interessent/innen darlber, dass sie in jedem Fall vor dem nachsten Treffen vom Ausschuss
kontaktiert werden.

Erinnere neue Mitglieder daran, dass diese nach der ersten Versammlung 5—10 Minuten langer bleiben,
damit die kurze Einfuhrung fur neue Mitglieder durchgefiuihrt werden kann.

c) Uberpriifung der Bewerbung auf Verliangerung der Mitgliedschaft

Die Verlangerung der Mitgliedschaft wird nicht automatisch gewahrt — sie hangt von zufriedenstellender
Mitarbeit und regelmafiger Anwesenheit ab.

Alle verlangernden Mitglieder sollten 3 Monate vor Ablauf ihrer Mitgliedschaft kontaktiert werden, um
etwaigen Handlungsbedarf festzustellen.

Inaktive Mitglieder im Chapter kosten Geld! Das ist deine Moglichkeit, dich von ihnen zu trennen. Dein
Chapter wird dadurch gestarkt werden.

Alle Bewerbungen sollten einen Monat vor Ablauf der Mitgliedschaft aufgrund der Aktivitatsdaten im
zusammenfassenden PALMS-Bericht bewertet werden, namlich nach Anwesenheit, Mitarbeit, Plinktlichkeit
und Zahl der Besucher/innen.

Mitglieder des Mitgliederausschusses dirfen nicht an der Bewertung ihrer eigenen
Verlangerungsbewerbungen teilnehmen.

d) Schlichtung bei Beschwerden oder Konflikten, die innerhalb des Chapters auftreten konnen,
indem alle relevanten Fakten beider Parteien gepriift werden

Behandle nur schriftlich eingebrachte Beschwerden.

Wenn ein Mitglied des Mitgliederausschusses von einem Streit oder Konflikt betroffen ist, darf diese Person
nicht an der Schlichtung teilnehmen.

Betrachte stets beide Seiten des Konfliktes und zwar unparteiisch.

Versuche die Beteiligten wenn mdglich dazu zu bringen, den Konflikt selbst zu I6sen. Dein Ansatz sollte
sein: ,Wie kénnen wir euch helfen?“

e) Strategische Planung des Chapterwachstums bis zu einer Anzahl von 50 und mehr Mitgliedern

Gute Chapter versprechen ein standiges Wachstum; deshalb keine Panikreaktionen bei sinkenden
Mitgliederzahlen!

Teilnahme am jahrlichen RBT (Regionaler Besucher/innentag) oder OBT (Online-Offline-
Besucher/innentag) und alle 2—3 Monate einen Besucher/innentag fir die in den Expert/innenteams
gesuchten Fachgebiete

Nutze die Erfahrung und die Ressourcen von BNI.

Messen und Handelskammern kénnen sehr nitzlich sein.

Halte deine/n BNI-Direktor/in auf dem Laufenden und versorge ihn/sie mit detaillierten Informationen, wenn
du seine/ihre Mitarbeit erwartest.

Nutze das Mentor/innenprinzip, um sicherzugehen, dass neue Mitglieder ihre Kontakte weitergeben und
damit zum Wachstum des Chapters beitragen.
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f) Einmal im Monat Durchfiihrung einer Mitgliederausschusssitzung und Weiterleitung des
Sitzungsprotokolls an den/die BNI-Direktor/in

Die Sitzung sollte immer nach dem ersten Chaptertreffen des Monats stattfinden.

Vor dem ersten Treffen des Monats sollte der/die Chapterdirektor/in dartiber informiert werden, wer die
besten Netzwerker sind.

Plane die Tagesordnung im Voraus — Sitzungen sollten nicht langer als 15-20 Minuten dauern.

Gehe den PALMS-Bericht durch und beziehe bei der Bewertung der Sachlage auch die jeweiligen
Hintergrinde ein.

Gehe Neubewerbungen / Verlangerungsbewerbungen / schriftliche Eingaben durch.

Delegiere Verantwortung: Antrage, Referenzen, WachstumsmaRnahmen, gesellschaftliche Anlasse etc.
Protokolliere die Versammlung auf dem dafiir vorgesehenen Formular — das tragt dazu bei, dass der
Ausschuss seine Aufgaben wahrnimmt und der/die BNI-Direktor/in Gber das Geschehen im Chapter
informiert bleibt, damit er/sie das Chapter optimal unterstitzen kann.

Sende direkt nach der Sitzung des Mitgliederausschusses eine Ausfertigung des Protokolls per E-Mail an
deine/n BNI-Direktor/in.
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Grundlagen, wie aus einem Besucher / einer Besucherin ein Mitglied wird
Erster Schritt

Ein Chaptertreffen sollte zwei Ziele verfolgen:

1. Die Schaffung einer Atmosphére, in der Empfehlungen generiert und weitergegeben werden und
2. den Besucher/innen das Gefiihl vermittelt wird, dass sie willkommen und ein wichtiger Teil der Gruppe
sind.

Die Gewinnung eines Besuchers / einer Besucherin als Mitglied sollte beginnen, sobald jemand mit dem BNI-
Programm in Berlihrung kommt. Die Besucherbetreuer/innen sollten der erste Kontakt fiir eine/n Besucher/in
bei einem Chaptertreffen sein. Wir empfehlen grundsatzlich drei oder mehr Besucherbetreuer/innen fir ein
Chapter, in groReren Chaptern vier bis flnf. Die Besucherbetreuer/innen sollten sich am BegriiBungstisch
abwechseln. Die brigen Besucherbetreuer/innen kiimmern sich direkt um die Besucher/innen.

Die Besucherbetreuer/innen bendtigen zwei Visitenkarten von jedem/jeder Besucher/in, auf denen sie auf der
Ruckseite den Namen des Mitglieds, das den/die Besucher/in eingeladen hat, notieren und sie dem/der
Chapterdirektor/in geben. So kann der/die Chapterdirektor/in die Besucher/innen spater namentlich aufrufen,
wenn die Mitglieder ihre Besucher/innen vorstellen. Die Besucherbetreuer/innen stellen die Besucher/innen
wahrend des offenen Networkings den Mitgliedern vor, insbesondere den drei Mitgliedern des Fiihrungsteams,
die mit ihnen Uber ihre guten Erfahrungen bei BNI sprechen kénnen. Stelle die Besucher/innen mdglichen
Expert/innenteammitgliedern vor, die darauf hinweisen kénnen, dass sie fiir die richtigen Personen im
entsprechenden Fachgebiet Empfehlungen haben und sich erkundigen, ob der/die Besucher/in Interesse an
zusatzlichem Geschaft durch Empfehlungen hat.

Zweiter Schritt

Wahrend der/die Chapterdirektor/in das Treffen moderiert, sollte eine Atmosphare geschaffen werden, das bei
Besucher/innen in angenehmer Weise Interesse an einer Mitarbeit weckt. Ziel ist es, dass Besucher/innen eine
Bewerbung ausflllen.

Dritter Schritt

Nach dem Treffen setzt sich eine/r der Besucherbetreuer/innen mit den Besucher/innen zu einer Einfiihrung,
der Besucher/innenorientierung, zusammen. Der/die Besucherbetreuer/in sollte mit dem/der Besucher/in
zusammenbleiben, bis er/sie sich verabschiedet. Bei mehr als zwei Besucher/innen pro Besuchertreuer/in
sollten sie die Ernennung weiterer Besucherbetreuer/innen erwagen.

Vierter Schritt

Wahrend der folgenden Woche rufen die Besucherbetreuer/innen alle Besucher/innen an. Das muss innerhalb
von 24 bis 48 Stunden nach dem Treffen erfolgen. Ein guter Einstieg fir ein solches Gesprach ist zum Beispiel:
»,Mich wiirde interessieren, was dich bei deinem Besuch unseres Chaptertreffens am meisten beeindruckt hat.
Wurden alle deine Fragen wahrend des Treffens beantwortet? GroRartig! Wir hoffen, wieder von dir zu héren
(oder) wir sprechen uns spater noch einmal.” Oder ,Hattest du die Gelegenheit, eine Bewerbung auszufiillen
oder darf ich dir eine zuschicken?*

Es ist wichtig, dass der/die Besucherbetreuer/in alle Daten der Besucher/innen an den Schatzmeister weitergibt,
da er diese im BNI Connect eintragen muss. Das hilft dem/der BNI-Direktor/in, den Support aller lokalen
Chapter effektiver zu gestalten.

Wenn ein/e Bewerber/in vom Mitgliederausschuss akzeptiert wurde, sollte der/die Chapterdirektor/in mit dem
neuen Mitglied Kontakt aufnehmen und ihm/ihr zur Aufnahme ins Chapter gratulieren. Wenn sich der/die
Besucher/in nach dem ersten Besuch noch nicht entschieden hat, 1&dt der/die Chapterdirektor/in ihn/sie zu
einem weiteren Besuch ein.
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Antidiskriminierungserklarung

BNI International Headquarters (die Hauptgeschéaftsstelle) fordert, dass alle Chapter Personen mit allen
beruflichen Qualifikationen auf der Grundlage ihrer Qualifikationen und ohne Riicksicht auf Rasse, Farbe,
Geschlecht, Religion, Familienstand, sexuelle Orientierung, Alter oder Behinderung priifen und zur
Mitgliedschaft auswahlen. BNI wird keine Handlung eines Chapters unterstiitzen, die gegen diese
Antidiskriminierungserklarung verstoft.

BNI-Ehrenkodex

Bei der Bewertung eines Mitglieds im Zusammenhang mit Beschwerden von anderen sollte der Ehrenkodex
angewandt werden. Die Paragrafen des Ehrenkodex gelten nicht fir bestimmte Situationen, sondern konnen
prinzipiell auf verschiedene Konflikte oder Beschwerden angewandt werden.

Im Falle der Aufnahme durch BNI bin ich bereit, mich fir die Zeit meiner Mitgliedschaft in der Organisation
folgendem Ehrenkodex zu unterwerfen:

1. Ich werde meine Produkte und Dienstleistungen stets in der zugesagten Qualitat und zum zugesagten
Preis liefern bzw. ausfihren.

2. Ich werde den Mitgliedern und den von ihnen vermittelten Interessent/innen gegeniber aufrichtig sein.

3. Ich werde gegenseitiges Wohlwollen und Vertrauen sowohl unter den BNI-Mitgliedern als auch zwischen
den BNI-Mitgliedern und den von ihnen vermittelten Interessent/innen fordern.

4. Ich verpflichte mich, mit den mir empfohlenen Interessent/innen Kontakt aufzunehmen.

5. Ich werde den Ehrenkodex meines Berufes einhalten.*

6. Ich werde BNI-Mitgliedern stets positiv und hilfsbereit gegenlberstehen.

*(Liegt ein geschriebener Ehrenkodex einer Berufsgruppe vor, ersetzt dieser den Punkt 5.)
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Richtlinien fur den Mitgliederausschuss

Richtlinie Nr. 1: Verfahren zur Priifung der Bewerbungen

Der/die Besucherbetreuer/in (oder ein Mitglied des FUhrungsteams bzw. des Mitgliederausschusses)
nimmt die Bewerbungen der Besucher/innen entgegen und Uberprift sie vor Ort auf Vollstandigkeit.

o Es st ratsam, alle unausgefiillten Punkte nachzufragen, bevor der/die Besucher/in das Treffen
verlasst.

o Das Bewerbungsdatum markiert den Beginn der Mitgliedschaft.

o Falls der/die Besucher/in das Treffen bereits verlassen hat, nimm wegen unausgeflllter Punkte
per Telefon/Mail mit ihm/ihr Kontakt auf.

o Falls die Unterschrift fehlt, stelle sicher, dass diese beim nachsten Treffen geleistet wird.

Teile die Bewerbung (Original und zwei Durchschlage) auf.

o  Gib dem/der Schatzmeister/in das Original zur Weiterleitung an den/die BNI-Direktor/in weiter.

o Der erste Durchschlag dient als Kopie fiir den/die Bewerber/in.

o Der zweite Durchschlag verbleibt als Kopie flr das Chapter bei dem/der Mitgliederkoordinator/in
oder einem Mitglied des Mitgliederausschusses zur weiteren Prifung. Fur den Fall, dass der/die
Mitgliederkoordinator/in und alle Mitglieder des Mitgliederausschusses das Treffen verlassen
haben, maile die Bewerbung unverziiglich zur Uberpriifung an den/die Mitgliederkoordinator/in
oder ein Mitglied des Mitgliederausschusses.

Der/die Schatzmeister/in sendet das Original des Bewerbungsformulars zwecks Bestatigung innerhalb von
24 Stunden an BNI.

Informiere den/die Chapterdirektor/in Uber die Annahme oder Ablehnung einer Mitgliedschaft. Wenn ein
potenzielles Mitglied abgelehnt wird, sollte das Chapter benachrichtigt werden, dass das Fachgebiet noch
offen ist. Das geschieht idealerweise wahrend des Treffens innerhalb des Berichtes des
Mitgliederausschusses.

Der/die BNI-Direktor/in muss unverziiglich tiber die Ablehnung einer Bewerbung informiert werden,
damit er/sie sofort die Beitrage zuriickerstatten kann.

Falls die Bewerbung angenommen wird, muss sichergestellt sein, dass der/die BNI-Direktor/in dartiber
informiert wird und das Bewerbungsformular bei BNI vorliegt.

Ablehnung einer Bewerbung

Der Mitgliederausschuss sollte Bewerbungen auf Grundlage der Informationen, die das potenzielle Mitglied
bereitstellt, prifen. Im nachsten Abschnitt findest du einige Richtlinien fiir die Ablehnung einer Bewerbung.
Diese Auflistung ist weder vollstandig noch verbindlich.

Vorgeschlagene Richtlinien flir die Ablehnung von Bewerbungen

Es liegt (gemaR Festlegung durch den Mitgliederausschuss) eine zu groRe Uberschneidung bei der
Klassifizierung zwischen einem/einer Bewerber/in und einem Mitglied vor.

Das Fachgebiet, das der/die Bewerber/in auf der Bewerbung angegeben hat, ist nicht seine/ihre
Hauptbeschaftigung.

Von Mitgliedern wurden ein oder mehrere Einwande bezlglich der Art des Services, der Qualitat, der
Unternehmensethik oder der Professionalitat des Bewerbers / der Bewerberin erhoben.

Der/die Bewerber/in verfugt (falls notwendig) nicht Gber die ordnungsgemafle Zulassung flir seinen/ihren
Beruf, z. B. erforderliche Lizenzen oder andere Bescheinigungen.

Der/die Bewerber/in hat auf der Bewerbung unvollstdndige oder ungenaue Angaben zur Mitgliedschaft
gemacht, z. B. wurden keine Referenzen angegeben oder Fragen blieben unbeantwortet.

Der/die Bewerber/in ist nicht in der Lage, an dem Ort, in dem sich das Chapter befindet, eine
Dienstleistung zu erbringen und/oder Empfehlungen zu geben.
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Richtlinie Nr. 2: Erneuerung von Mitgliedschaften

Erneuerung von Mitgliedschaften

Der Mitgliederausschuss ist daflir verantwortlich, die Mitarbeit und Produktivitat jedes Mitglieds zu beurteilen.
Alle Mitglieder sollten zunachst 3 Monate und ein weiteres Mal 30 Tage vor Ablauf ihrer Mitgliedschaft Gberpriift
werden. Die Verlangerung der Mitgliedschaft darf nicht automatisch geschehen.

Kriterien flir die Ablehnung einer Verlangerungsbewerbung:

Das Mitglied

tragt zu wenige qualifizierte Empfehlungen oder Besucher/innen zum Treffen bei,

ist oft abwesend oder kommt regelmalig zu spat bzw. verlasst die Treffen vorzeitig,
legt kein professionelles Verhalten an den Tag und/oder ist fortwahrend unvorbereitet,
lehnt die Mitarbeit in den Gremien des Chapters ab oder

missachtet die Regeln oder den Ehrenkodex.

Erfolgreiche Teams bestehen aus Menschen mit Selbstdisziplin, die sich an das Programm ihres Teams halten.
Wenn ein Mitglied Anzeichen nachlassenden Engagements oder schwindender Begeisterung fir das Chapter
zeigt, muss der Mitgliederausschuss zunachst immer die Frage stellen: ,Wie kénnen wir dir helfen, aus BNI
gréfReren Gewinn zu ziehen?* Im Anschluss kann zur Hilfestellung das Mitgliedermentor/innenprogramm von
BNI angeboten werden.

Wenn der Mitgliederausschuss plant, eine Mitgliedschaft entweder nicht zu verlangern oder Bedingungen
fiir eine Verlangerung zu stellen, dann muss der Mitgliederausschuss sicherstellen, dass zunachst die
notwendigen SchulungsmaBnahmen angewandt und dokumentiert werden.

Sollte eine Mitgliedschaft nicht verlangert oder an Bedingungen gekniipft werden, muss der/die BNI-
Direktor/in involviert werden, um sicherzustellen, dass mit dem Mitglied regelkonform verfahren wird.

Richtlinie Nr. 3: Umsetzung des schrittweisen Coachings in BNI-Chaptern

Drei formale DisziplinarmalRnahmen

e Formale Unterweisung eines Mitglieds in jenen Bereichen, die eine Verbesserung erfordern
e Festlegen einer Probezeit von 30 Tagen fir ein Mitglied
e Freigabe des Fachgebiets des Mitglieds

Die nachfolgende Anweisung enthalt Richtlinien flr die Einhaltung der Regeln im Zustandigkeitsbereich des

Mitgliederausschusses. Eine Befolgung der Regeln erméglicht es dem Mitgliederausschuss, allen Mitgliedern
Gleichbehandlung zu gewahrleisten und ein disziplinierteres und dadurch produktiveres Chapter zu bilden.
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Erhéhung der Disziplin:
Erster Schritt

Der Mitgliederausschuss sollte einem Mitglied, dessen Leistung nicht zufriedenstellend ist, eine ,konstruktive
Unterstitzung® (Coaching) anbieten. Ein dienstalteres Mitglied des Mitgliederausschusses sollte zum Coach
des Mitglieds ernannt werden und Vorschlage fiir Verbesserungen anbieten. Diese Bereiche sollten mit dem
Mitglied in professioneller und offener Weise besprochen werden. Das Mitglied kann fur ein weiterfihrendes
Gesprach per Telefon oder unter vier Augen an den/die BNI-Direktor/in verwiesen werden. Es sollte eine
Anmerkung mit detaillierten Angaben zu den einzelnen Themen, die besprochen wurden, einschliel3lich Datum
und Name des Mitglieds / des Coaches, in der Akte des Mitglieds gemacht werden. Der/die BNI-Direktor/in
sollte von dieser MaRnahme unterrichtet werden.

Zweiter Schritt

Beurteile nach einiger Zeit die Leistung des Mitglieds. Ist keine Verbesserung eingetreten, sollte der
Mitgliederausschuss einen Brief an das Mitglied senden und es bitten: ,.... in den folgenden Bereichen eine
Verbesserung zu erzielen.” Dieses Schreiben soll auf das bereits erfolgte miindliche Coaching Bezug nehmen
und die genannten Bereiche (zwischen einem und vier), die eine Verbesserung erfordern, benennen. Eine
angemessene zeitliche Begrenzung sollte festgelegt werden und angeben, bis wann der Ausschuss
Verbesserungen erwartet. Ein Mitglied des Mitgliederausschusses muss dem Mitglied das Schreiben persénlich
aushandigen. Das Schreiben soll einen professionellen Charakter haben und eher die Hilfen flir das Mitglied
betonen, als einen Bestrafungscharakter besitzen. Uberdies sollte ein Angebot zu weiterer Hilfe gemacht
werden. Eine Kopie des Schreibens muss in der Akte des Mitglieds abgelegt werden. Der/die BNI-Direktor/in
muss zudem von dieser Ma3nahme informiert werden.

Dritter Schritt

Wenn der Mitgliederausschuss nach einigen Monaten noch immer keine Verbesserung im Verhalten des
Mitglieds feststellt, kann der Mitgliederausschuss fir das Mitglied eine Probezeit von 30 Tagen festlegen. Die
Probezeit muss schriftlich mitgeteilt werden und die Bereiche auffiuihren, die einer Verbesserung bedurfen.
(Erinnerungsschreiben 6 bis 9) Das Schreiben muss klar formuliert sein und auf die Hilfsangebote des
Mitgliederausschusses Bezug nehmen. Dem Mitglied sollte empfohlen werden, mit dem/der BNI-Direktor/in zu
sprechen, um Ratschlage zu erhalten, wie er/sie seinen/ihren Status innerhalb der Chapters verbessern kann.
HINWEIS: Der/die BNI-Direktor/in muss lber die Situation unterrichtet werden, bevor das Schreiben zur
Festlegung einer Probezeit freigegeben wird. Der/die BNI-Direktor/in sollte die Handlungen des
Mitgliederausschusses Uberprifen, um sicherzugehen, dass dem Mitglied ordnungsgemaf Gehor geschenkt
und samtliche Unterlagen bereitgestellt wurden.

Vierter Schritt

Wenn flr ein Mitglied eine Probezeit festgelegt wurde, muss die Situation innerhalb von 30 Tagen nach Erhalt
des Schreibens beurteilt werden. Diese Beurteilung legt fest, ob das Mitglied in dem Chapter verbleiben kann.
Falls das Mitglied wahrend der Frist von 30 Tagen noch am Chapter teilnimmt, sollte ein Mitglied des
Mitgliederausschusses ein Gesprach suchen, um festzustellen, was das Mitglied getan hat, um seinen/ihren
Status und seine/ihre Leistung zu verbessern. Falls der Mitgliederausschuss am Ende der Probezeit
entscheidet, dass das Mitglied keine Verbesserung auf ein zufrieden stellendes Niveau erreicht hat, kann ein
Schreiben an das Mitglied versandt werden, mit dem seine Kategorie freigegeben wird. (Erinnerungsschreiben
5: Freigabe einer Klassifizierung)

ANMERKUNG: Dieses Schreiben darf erst nach Prifung durch den/die BNI-Direktor/in versandt werden.
Finfter Schritt

Der/die BNI-Direktor/in sollte mit dem ausscheidenden Mitglied zumindest telefonisch ein abschlielendes
Gesprach fiihren.

Sechster Schritt

Der Mitgliederausschuss informiert die Mitglieder, dass die Person nicht mehr Mitglied des Chapters und das
Fachgebiet wieder offen ist. Der/die Mitgliederkoordinator/in kiindigt bei der nachsten Sitzung an: ,Entfernt bitte
die Visitenkarten des ausgeschiedenen Mitglieds aus euren Visitenkartenblchern.“ Es ist wichtig flr das
Chapter, das offene Fachgebiet unverziiglich wieder zu besetzen.
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Marketing deines Chapters
A. Empfehlungen durch Mitglieder

Vergiss nicht, wie grof3 die Wirkung von Empfehlungen deiner Mitglieder (besonders der neuen) ist.
Empfehlungen bilden Grundlage der Arbeit von BNI. Die beste Art und Weise, Marketing fir dein Chapter zu
betreiben, ist deshalb ,Mundpropaganda“. Mitglieder sollten jede Gelegenheit nutzen, BNI bei passenden
Unternehmen ins Gesprach zu bringen.

Dein Chapter wird durch Empfehlungen mehr neue Mitglieder erhalten als durch alle anderen Methoden
zusammen!

Mitglieder haben spezielle ,,Kontaktsphiren“, die aus artverwandten Berufen bestehen.
Beispiele daflir sind: Anwalt/innen, Buchhalter/innen und Finanzplaner/innen. Florist/innen, Gastronom/innen,
Fotograf/innen, Drucker/innen, Grafiker/innen, Satzstudios etc.

Jede ,Kontaktsphare® hat viele potenzielle Fachgebiete. Endziel fir das Chapter sind mehrere ,Kontaktspharen®
mit 6—7 Mitgliedern. Das wirde 40-50 und mehr Spezialist/innen bedeuten, wobei jede Person ein anderes
Fachgebiet vertritt. Dadurch wiirde dem Kunden / der Kundin eine grof3e Anzahl von Leistungen zuganglich
gemacht werden. AuRerdem wiirde das bedeuten, dass eine Empfehlung fiir eine ,Kontaktsphare® weitere
Empfehlungen fir Mitglieder in der gleichen ,Kontaktsphare* ergibt.

B. Marken- und Medienbox:
Euer Schlissel zur Sichtbarkeit

Verwendbare Logos fur Mitglieder
E-Mail-Signatur

Chapterflyer

Markenrichtlinien

Einladungskarte

Pressetexte und Bilder

(Siehe Marken- und Medienbox im BNI Business Builder)

C. Marketingstrategien:

Branchentag

Konzentriere dich auf zwei oder drei spezielle Berufe und bitte alle Mitglieder des Chapters, Personen aus
diesen Berufszweigen zu einem einzigen Treffen einzuladen. Stell dir ein Treffen mit drei oder vier Banker/innen
vor! Mindestens eine/r davon wird beitreten wollen! Das ist eine groRartige Mdglichkeit, fehlende Berufe in dein
Chapter zu bekommen. Einige Chapter teilen sich sogar in zwei Teams und konzentrieren sich auf zwei Berufe
und veranstalten am Branchentag einen Wettbewerb.
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Das BNI-Spiel

Lass das Chapter drei Teams bilden. Jedes Team sollte die gleiche Anzahl von Mitgliedern haben. Die Idee
dieses Spiels ist es, sowohl die Grolie des Chapters als auch die Anzahl der Empfehlungen, die innerhalb
eines Chapters erzeugt werden, zu erhéhen. Die Teams helfen dabei, einen positiven Wettbewerb unter den
Mitgliedern zu entwickeln. Es gibt sechs Bereiche (bewertet nach Punkten), die bei diesem Wettbewerb ge-
messen werden sollen:

o Pinktlichkeit 5 Punkte
o Bringt eine/n Erstbesucher/in mit zum Treffen 5 Punkte
o Der/die Besucher/in tritt bei 10 Punkte
o Bringt eine neue Empfehlung 5 Punkte
o Eine Empfehlung wird zum Umsatz 10 Punkte
. Abwesend ohne Stellvertreter/in -5 Punkte

Die Teams sollen sich am Ende jedes Treffens drei bis vier Minuten zusammensetzen, um die Anzahl der
Punkte, die sie erhalten haben, zu addieren. (Neue Mitglieder werden dem Team, das sie eingeladen hat,
zugewiesen.) Nach 60 Tagen gewinnt das Team mit der hdchsten Punktzahl. Die zwei Teams, die verloren
haben, dirfen dem Siegerteam dann ein Abendessen kochen und servieren (normalerweise in Form eines
Grillfestes oder Picknicks).

Empfange der Handelskammern

Alle Handelskammern halten regelmaRig Empfange in ihrer Stadt ab. Diese Empfange sind eine sehr gute
Gelegenheit, potenzielle Mitglieder fiir BNI zu treffen. Du solltest die Empfange von Handelskammern, die in
deiner Region stattfinden werden, jede Woche wahrend den Treffen ankiindigen. Benenne zwei Mitglieder, die
an diesen Veranstaltungen teilnehmen und sich gegenseitig helfen, Besucher/innen mitzubringen. Lass sie
dem Chapter beim néachsten Treffen nach der Veranstaltung kurz Bericht erstatten. Dein/e BNI-Direktor/in
steht zur Verfligung, um an Empfangen bei der Handelskammer teilzunehmen und um dir zu helfen,
Besucher/innen mitzubringen. Rufe deine/n BNI-Direktor/innen zwei Wochen vor den Veranstaltungen an.

Chapterempfange

Auch BNI-Chapter kdnnen Empfange (dhnlich dem Empfang einer Handelskammer) organisieren. Das sind
gute gesellschaftliche Ereignisse, die es Mitgliedern erlauben, sich in einer anderen Umgebung zu treffen. Die
Erfahrung hat jedoch gezeigt, dass Empfange schlechte Ergebnisse erzielen, wenn man ernsthafte
Interessent/innen sucht, die eine strukturierte Veranstaltung vorziehen.

Wenn dein Chapter daran interessiert ist, einen Empfang zu geben, musst du ein Mitglied finden, das als
.Gastgeber” der Veranstaltung tatig wird und/oder das Chapter muss einen Kostenbeitrag fiir Essen und
Getranke erheben. BNI kann einen Chapterempfang auf keinen Fall finanziell unterstiitzen. Wir empfehlen,
dass du Kase und Getranke kaufst und in Selbstbedienung anbietest, da Veranstaltungen mit Bewirtung sehr
kostspielig sind. Dein/e BNI-Direktor/in hat eine Liste mit Richtlinien, die bei der Planung eines
Chapterempfangs zu befolgen sind.

Selbstbewertung des Chapters

Ein Mitgliederausschuss kann ein vorlaufiges Komitee zusammenstellen, um allgemeine Bedenken des
Chapters, wie mangelndes Wachstum, hohe Abgangsrate oder Ahnliches, zu behandeln. Dieses temporare
Komitee ist ein Ressourcenkomitee.

Verfahren fur das Ressourcenkomitee:

e Ernenne finf Mitglieder, die im Komitee vertreten sind (Mitglieder des Fihrungsteams kdnnen vertreten
sein).

Liste die Dinge auf, die das Chapter richtig macht.

Umreifl3e Bereiche, in denen Verbesserungen mdglich sind.

Setze dir MaBnahmen, um diese Ziele zu erreichen.

Lade, wenn mdglich, deine/n BNI-Direktor/in zu den Sitzungen des Ressourcenkomitees ein, da er/sie in
der Lage sein wird, dir noch mehr Ideen und Unterstlitzung zu geben.

Das Arbeitsblatt ,Bewerte dein Chapter* ist ein gutes ,Werkzeug’, das bei der Aktivierung eines
Ressourcenkomitees eingesetzt werden kann. Das Arbeitsblatt ist im BNI Business Builder enthalten.
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Inhalt der Chapterbox

(Empfehlung, was darin enthalten sein sollte)
Besucher- und Registrierungstisch

Blicher von lvan Misner

20 BNI-Broschiiren

1 Broschirenstander

10 Besucher/innenlisten

10 Mitgliederlisten

10 Bdgen Besucher/innenaufkleber

Fiir Besucherbetreuer/innen

e 20 Bewerbungen (Neumitgliedschaft/Verlangerung)
e 5 Besucher/innenfragebdgen
e 1 Handbuch Chapterteamtraining Informations- und Vorlagenbuch

Fiir Chapterdirektor/in

5 Blanko-Protokolle der Fiihrungsteamsitzung
3 Namensschilder — Netzwerker/in des Monats
1 Visitenkartenbox

Flhrungsteamstreifen
Mitgliederausschussstreifen
Besucherbetreuer/innenstreifen
Trainingskoordinator/innenstreifen
Eventkoordinator/innenstreifen

Fur Mitgliederkoordinator/in

¢ 10 BNI-Broschiiren ,Erfolgsfaktoren fur Mitglieder*
e 5 Blanko-Protokolle des Mitgliederausschusses

Fur Schatzmeister/in
e 5 Kurzbiografieblatter
Allgemeines

e 2 Startpakete fur neue Mitglieder
e 4 Besucher/inneninformationsmappen
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Versammlungsanreize fur Chaptertreffen

Die meisten dieser Methoden eignen sich am besten fir Kurzprasentationen. Am Ende dieses Dokuments
finden sich allerdings auch einige, die in allgemeineren Situationen sehr niitzlich sind.

Versammlungsanreize fur Kurzprasentationen
Imaginére Zielgruppe (ohne Vorankiindigung)
Der/die Chapterdirektor/in liest den Mitgliedern folgenden Text vor:

Richard und Susanne Miiller sind verlobt. lhre Hochzeit soll in 10 Monaten stattfinden. Sie haben schon
angefangen, die Einzelheiten der Hochzeit zu planen, haben aber bis jetzt noch nichts Konkretes festgelegt. Sie
haben auch schon beschlossen, zwei Wochen auf Hochzeitsreise zu fahren, wissen aber noch nicht, wohin.

Ihr gemeinsames Jahreseinkommen liegt bei 91.000 €. Richard arbeitet als Einkaufer fiir eine gro3e Firma in
seiner Stadt. Seine Arbeit besteht darin, Angebote fur Material und Dienstleistungen in seiner Firma zu
beurteilen. Susanne arbeitet als selbstandige Designerin und Herstellerin von Kleidern. Sie betreibt ihre Firma
schon seit sechs Jahren und trifft alle Entscheidungen beziglich Administrations- und Marketingfragen.

Sowohl Richard als auch Susanne haben viele Hobbys. Beide fahren gerne Ski und Wasserski, gehen gerne
wandern, essen und golfen. Sie wollen so bald wie moglich eine Familie grinden und fir das Studium ihrer
Kinder Geld sparen, das sie, sobald sie verheiratet sind, gemeinsam anlegen wollen.

Welche Dienstleistungen oder Produkte kannst du Richard oder Susanne als Mitglied von BNI anbieten, um sie
personlich oder beruflich vorwartszubringen? Beschreibe wahrend deiner Kurzprasentation, wie du diesem
Parchen helfen kdnntest.

Karten im Korb (ohne Vorankiindigung)

Sammle beim Eintreffen der Teilnehmer/innen deren Visitenkarten in einem Korb oder sonstigem Behalter.
Wahrend des Meetings lasst ein Mitglied des Fuhrungsteams die anderen Mitglieder eine Karte ziehen. Danach
missen alle die Person, deren Karte sie gezogen haben, bei der Kurzprasentation vertreten.

Wenn die Mitglieder besonders experimentierfreudig sind, kdnntest du ihnen auch vorschlagen, nicht nur die
Kurzprasentation der gezogenen Person zu tibernehmen, sondern diese Person auch wahrend der
Prasentation zu imitieren (also ihre typischen Merkmale bezuglich Aussehen, Gestik und Sprache
nachzuahmen).

Diese Ubung funktioniert auf zweierlei Weise: Einerseits erfahren die Mitglieder, wie viel von dem, was sie
kommunizieren wollen, bei den anderen Mitgliedern auch tatsachlich ankommt. Andererseits wird ihr eigenes
Anliegen einmal von jemand anderem unterbreitet, wodurch das Meeting interessant und oft auch sehr witzig
wird.
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Die pantomimische Prasentation (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Durch den neuen Ansatz der Pantomime bekommen die Teilnehmer/innen die Chance, in ihrer
Kurzprasentation etwas ganz Neues zu machen, da sie ja dieses Mal ohne Worte arbeiten miissen. Dadurch
wird eine neue Kommunikationstechnik in das Meeting integriert und gleichzeitig die Agenda aufgelockert.
Mache fir das kommende Meeting die folgende Ankiindigung:

Im nachsten Meeting werdet ihr alle die Chance haben, eure Kurzprasentation ohne Worte darzustellen. Wir
hatten zum Beispiel einmal eine Dekorateurin, die eine gro3e Pfanne zum Meeting brachte. Als sie an der
Reihe war, ihre Pantomime vorzufuihren, stellte sie die Pfanne auf den Tisch, dann nahm sie Farbdosen sowie
Tapeten-, Stoff- und Teppichmuster aus einer Tasche und legte sie eins nach dem anderen in die Pfanne.
SchlieBlich nahm sie einen groRen Kochléffel und begann, das Ganze umzurihren. Einige Augenblicke spater
zog sie ein Zeichenbrett mit einem kompletten Layout, Farbsystem und Fotos einer traumhaften Wohnung aus
der Pfanne, das sie allen Anwesenden prasentierte.

Ich méchte, dass ihr alle fir nachste Woche eure eigene Kurzpantomime vorbereitet. Seht es als einmalige
Gelegenheit, euch einmal so richtig eurer Kreativitat und Innovationskunst hinzugeben.

Die Papiertiitenprasentation (ohne Vorankiindigung)

Der/die Chapterdirektor/in halt zu Beginn der Papiertlitenprasentation eine Papiertlite hoch und macht folgende
Ankundigung:

Baue bitte diese Woche das, was du in dieser Tute siehst, in deine Kurzprasentation ein. Schau kurz in die Tlte
und erkldre uns anderen, wie das, was sie sehen, mit deinem eigenen speziellen Produkt oder der von dir
angebotenen Dienstleistung zusammenhangt.

Wenn die Leute in die Tute schauen, wirst du vermutlich den einen oder anderen Lacher zu horen bekommen,
wahrend die, die noch nicht wissen, was darin ist, immer neugieriger werden.

Die Losung des Ratsels? In der Tiite liegt ein Spiegel! Wenn die Teilnehmer/innen hineinschauen, sehen sie sich
selbst! Alles, was du flir diese Prasentation vorbereiten musst, ist eine Papiertiite und ein kleiner Kosmetikspiegel.

Richtig/Falsch-Quiz-Prasentation (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Der/die Chapterdirektor/in macht fiir die folgende Woche untenstehende Ankiindigung:

Bereite bitte fir deine Kurzprasentation nachste Woche ein Richtig/Falsch-Quiz mit drei Fragen Gber deinen Beruf
vor. Die Fragen kdnnen deine spezielle Dienstleistung betreffen oder aber deine Berufssparte ganz allgemein

behandeln.

Beim nachsten Treffen liest du deine Fragen dann den Mitgliedern vor und Iasst einige Mitglieder raten, ob die
Aussagen als richtig oder falsch zu bewerten sind.

Durch diese informative Form der Prasentation lassen sich oft interessante, aber nicht allgemein bekannte
Tatsachen Uber die Tatigkeit der Mitglieder in Erfahrung bringen.
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Prasentationseinleitungen (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Unten findest du einige Satze, mit denen man eine Prasentation beginnen konnte. Wahle einen aus, der im
nachsten Meeting als Einleitung der Prasentationen benutzt werden soll. Alle Mitglieder werden dann ihre
Prasentation mit diesem Satz einleiten und ihn auf ihre spezielle Situation anwenden. Die untenstehenden
Beispiele kannst du dir aufheben und fir mehrere Meetings verwenden:

¢  *Ich mag Empfehlungen, die

e  *Ich lehne Empfehlungen ab, die

e  *Ich arbeite am besten mit

° *Meine liebsten Kund/innen sind

. *Der grolte Nutzen meiner Tatigkeit 1asst sich in drei Faktoren zusammenfassen, namlich
o *Was ich am besten kann, ist

. *Zu meinen Kund/innen gehdren

. *Die Leute, mit denen ich am liebsten arbeite, sind

e  *Die Firmen, mit denen ich am liebsten arbeite, sind

o *Ich habe beschlossen, dieser Tatigkeit nachzugehen, weil

. *Was mich von anderen ................ unterscheidet, ist .........
. *Zu meinen speziellen Fahigkeiten gehort

Des Schusters Leisten (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Bringe eines der Dinge, die du zur Auslibung deiner Tatigkeit brauchst, zum Meeting mit und flechte es in deine
Kurzprasentation ein. Es kann sich dabei nach Belieben um einen grélReren oder eher kleinen Gegenstand
handeln.

Lass dann die Mitglieder jeweils eine ihrer Arbeitsutensilien zum nachsten Meeting bringen und wahrend der
Prasentation auch im praktischen Gebrauch vorfiihren, um den anderen Mitgliedern einen Einblick in ihre Tatigkeit
zu verschaffen.

Der mit dem Wolf tanzt (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Hor dir bitte folgende Beschreibung an und bereite dich entsprechend fir das nachste Meeting vor:

Im Film ,Der mit dem Wolf tanzt“ geben die Indianer Kevin Costner eben diesen Namen, weil sie gesehen haben,
wie er in der Wildnis mit einem Wolf spielt.

Wenn die Indianer dich in deinem beruflichen Alltag beobachten kénnten, was wiirden sie dir wohl flir einen
Namen geben und warum?
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Radiospot (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Der Sinn dieser Ubung liegt darin, Teilnehmer/innen und Besucher/innen Uber die Aktivitdten der Mitglieder zu
informieren. Statt deiner Kurzprasentation sollst du fiir die nachste Woche einen 60 Sekunden langen Radiospot
vorbereiten und zwar nach folgenden Richtlinien:

1. Der/die Chapterdirektor/in spielt den Morgenkommentator/in.

2. Der Name des Senders lautet ,Radio BNI“.

3. Du hast genau 60 Sekunden Zeit — nicht mehr und nicht weniger. Versdume es daher nicht, dir schon
vorher etwas zu Uberlegen.

4. Du kannst beliebige Soundeffekte, Musik oder auch andere Mitglieder in deinen Radiospot einbauen.

5. Sei kreativ und informativ.

Spartenspezifische Trends (ohne Vorankiindigung)

Weihe die anderen Mitglieder wahrend der Kurzprasentation in den neuesten Trend ein, der sich gerade in deiner
Berufssparte abzeichnet. Leg uns dar, wie er sich auf die Personen auswirken wird, fiir die du arbeitest, und was
die Zukunft diesbezlglich flr uns bereithalt.

Der kleinste gemeinsame Nenner (mit oder ohne Vorankiindigung)

Unterteile deinen Beruf in die wichtigsten Einzelteile (spezifische Produkte oder Dienstleistungen, Zielgruppen,
spezieller Service etc.) Unterstitze die Erklarung dieser einzelnen Punkte mit Anschauungsmaterial (Broschiiren,
Briefe, Referenzen, Muster, Bilder etc.). Lass die Mitglieder deines Chapters ihre jeweilige Sparte in den
Prasentationen der nachsten drei Wochen in drei Einzelteilen erklaren.

1. Wabhle jeweils EINEN Teilaspekt deines Berufs.
2. Erklare diesen Aspekt moéglichst genau.
3. Benutze wenn mdglich auch Anschauungsmaterial (Bilder, Broschiren, Literatur etc.).

Das Ungewohnlichste, das du je getan hast (ohne Vorankiindigung)

Beschreibe in deiner Kurzprasentation das Ungewdhnlichste, das du in deiner Arbeit je getan hast oder tun
musstest und was es so speziell macht.

Der verriickte Hut (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Trage bei deiner Kurzprasentation nachste Woche einen Hut, der entweder flr deine Berufssparte typisch ist, zu
einem deiner Hobbys gehort oder den du einfach gerne tragst. Mache diesen Hut zu einem Teil deiner
Prasentation.

Wenn alle mit ihrer Prasentation fertig sind, nimm bitte den Hut ab und gib ihn drei Mitglieder nach links weiter.
Um ihn auszulésen, musst du das Mitglied, das deinen Hut tragt, zum Mittagessen einladen!

Wie gut ist dein Gedachtnis (ohne Vorankiindigung)

Jedes Mitglied soll seine Prasentation mit einem an den eigenen Vornamen angehangten Adjektiv beginnen und
beenden, das mit demselben Buchstaben wie besagter Vorname beginnt, z. B.: dynamischer Dieter, grof3artiger
Gregor, bravourdse Brigitte etc. Versuche, dieses Adjektiv mit deinem Berufsleben in Verbindung zu bringen.
Inwiefern bist du dynamisch, grof3artig oder bravourés?

Sobald das zweite Mitglied mit seiner Prasentation fertig ist, bitte es, den Namen der ersten Person zu

wiederholen. Das Mitglied, das sich als flnftes présentiert, muss dann schon vier Namen und die entsprechenden
Attribute abrufbereit im Gedachtnis behalten haben, also dynamischer Dieter, groRartiger Gregor etc.
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Das Wollknauel (mit Ankiindigung in der Vorwoche)
Lass die Mitglieder eine 60-Sekunden-Referenz tiber BNI vorbereiten.
Bring ein Wollknduel mit zum nachsten Meeting.

Mit dem Ende des Wollfadens in der Hand tragt eines der Mitglieder die Referenz vor: Was er oder sie an der
Organisation am meisten schatzt, um wie viel seine oder ihre Auftrage gestiegen sind und/oder auf welche Weise
die betreffende Person von der Mitgliedschaft profitiert hat. Dann wird der Ball einem beliebigen Mitglied
weitergegeben, das sich nun zu BNI duf3ert und das Knauel weitergibt, wobei es natlrlich das schon abgespulte
Stick Wollfaden in der Hand behalt.

Am Ende eines vollen Durchgangs, wenn alle Mitglieder an der Reihe waren, werden die Beziehungen zwischen
den einzelnen Chaptermitglieder mithilfe des Wollfadens deutlich zu sehen sein. Du als Chapterdirektor/in solltest
die Mitglieder darauf aufmerksam machen, wie speziell und einzigartig jede dieser Beziehungen ist.

Abseits der Masse (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Erklare uns wahrend deiner nachsten Kurzprasentation, was es eigentlich ist, wodurch du dich in deinem Beruf
auszeichnest. Erlautere den anderen Mitgliedern, worin deine spezielle Leistung besteht und wodurch du dich
von der Konkurrenz unterscheidest und flihre dabei Beispiele an. Die Mitglieder diirfen auch Requisiten oder
Handwerkszeug ihres jeweiligen Berufes als Anschauungsmaterial mitbringen.

Der geheimnisvolle Korb (ohne Vorankiindigung)

Das nachste Mal schnappst du dir als Chapterdirektor/in einen Korb und fillst ihn mit den erstbesten
Haushaltsgegenstanden, die dir begegnen. Das kénnen Spielzeuge deiner Kinder sein, Kiichenutensilien oder
was du eben in der Eile in die Finger kriegst. Vor der Kurzprasentation lasst du den Korb herumgehen und forderst
jedes Mitglied auf, sich einen Gegenstand herauszunehmen und diesen dann in die eigene Prasentation
einzubinden.

Zum Beispiel: Ein Versicherungsmakler erwischt eine Schneekugel. Er konnte sagen: ,Mit uns bist du bei jedem
Wetter gut versichert!“, oder eine Investmentberaterin, die einen Dominostein in die Hand bekommen hat, kénnte
etwas sagen wie: ,Bei uns kannst du auf jeden Fall gut anlegen!”

Das Worterbuchspiel (ohne Vorankiindigung)

Der/die Chapterdirektor/in bringt ein Worterbuch zum Meeting und verkiindet:

Ich habe heute Morgen ein Waérterbuch mitgebracht und werde die Kurzprasentationen damit beginnen, dass ich
es aufschlage und mir irgendein Wort heraussuche. Mein/e Sitznachbar/in bekommt dann die Aufgabe, dieses
Wort in seine Prasentation einzuflechten. Nach seiner Prasentation sucht er/sie dann ein neues Wort heraus und
I&sst es das nachste Mitglied benutzen etc. So kdnnen wir das Wérterbuch von Mitglied zu Mitglied gehen lassen
und alle folgen diesem Schema.

Die Winterolympiade (ohne Vorankiindigung)

Stelle deinen Mitgliedern die folgende Frage und lass sie die Antwort in ihre Prasentation einbauen:

Stell dir vor, du gehdrst zur olympischen Wintermannschaft: Welchen Sport wirdest du ausiiben und warum?
Bring das in deine Kurzprasentation ein. (Es kdnnen sich auch mehrere Mitglieder den gleichen Sport aussuchen,
nur die Begriindung muss eine andere sein).

Beispiele: Ein Frisor kdnnte sich als Schanzenspringer sehen, mit der Begriindung, ,dass einem diese Erfahrung

die Haare aufstellt“. Eine Floristin konnte Kunsteislauf wahlen und ihre Wahl damit begriinden, dass dieser Sport
~kinstlerisch, frisch und immer qualitativ hochwertig ist".
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Imaginére Zielgruppe Il (ohne Vorankiindigung)

Lies den Mitgliedern deines Chapters die folgende Geschichte als Vorbereitung fiir die Kurzprasentation vor.
Diese Ubung soll die Mitglieder dazu ermuntern, ihre volle Kreativitdt bei der Prasentation einzusetzen.
Gleichzeitig kdnnen sie ein spezielles Produkt oder einen Service, den sie anzubieten haben und der in diesen
Kontext passt, genauer beschreiben. Lies bitte Folgendes laut vor:

Richard und Susanne Miiller (aus Ubung 1) sind nun schon seit fiinf Jahren verheiratet und haben zwei Kinder,
ein zweijahriges Madchen namens Sarah und den 6 Monate alten Richard Junior. Richard und Susanne denken
dartber nach, jetzt, wo der Nachwuchs da ist, noch etwas Geld in ihr Haus zu stecken und ein zuséatzliches
Zimmer anzubauen. Auch das Auto, das sie sich gleich nach der Hochzeit gekauft haben, wollen sie jetzt gegen
ein grofleres, familientaugliches Gefahrt eintauschen.

Ihr gemeinsames Einkommen liegt mittlerweile bei 120.000 €. Richard ist beférdert worden, er ist jetzt der Direktor
fur Einkauf in seiner Firma und damit fur alle Einkaufssachen, vom Blromaterial angefangen bis hin zu der
Ausstattung des Blros, verantwortlich. Susannes Geschéaft hat in den letzten funf Jahren stark floriert. Es ist ihr
gelungen, einige groRe Auftrdge an Land zu ziehen, und ihr Biro wird ihr langsam zu klein. AulRerdem wirde sie
sich gerne mehr um die Kinder kimmern koénnen, sie braucht also dringend weitere Angestellte.

Richard und Susanne wissen, wie wichtig eine gute Ausbildung ist, also wollen sie eine Art Sparbuch fur die
kinftige Ausbildung ihrer Kinder anlegen. Sie wirden auch gerne noch einmal auf Hochzeitsreise fahren, wissen
aber noch nicht genau, wohin. Richard und Susanne haben viele Hobbys: Sie verbringen ihre Freizeit gern mit
Skifahren, Zelten, Rafting und Golfen.

Was kannst du den beiden als BNI-Mitglied an Produkten oder Dienstleistungen anbieten, das ihnen im Beruf
oder Privatleben weiterhelfen kénnte? Beschreibe bitte wahrend deiner Kurzprasentation, was du fir dieses
Parchen in petto hast.

Erkennst du die Melodie? (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Statt deiner Kurzprasentation sollst du dieses Mal einen Werbespot nach dem Prinzip ,Erkennst du die Melodie*
vorbereiten, der genauso lange wie normalerweise die Kurzprasentation dauert. Jedes Mitglied muss flir seine
Prasentation aufstehen und ein Lied in seine Ausflihrung einflechten, das gesungen oder vorgespielt wird. Das
Lied muss auf irgendeine Weise mit der Sparte oder einem Aspekt des Berufes des jeweiligen Mitglieds zu tun
haben. Zum Beispiel:

Beruf: Lied:

Chefkoch/-kdchin ~Aber bitte mit Sahne“ (Udo Jirgens)

Partyservice ,99 Luftballons “(Nena)

Strafverteidiger/in »Jail House Rock “(Elvis)

Personal Trainer .Let’'s Get Physical “(Olivia Newton John)
Angestellte/r im Reisebiiro ,On the Road Again® (Willie Nelson)
Gartner/in/Landschaftspflege  ,Mein kleiner griiner Kaktus“ (Comedian Harmonists)
Hautpflegespezialist/in .I've got you under my Skin “(Frank Sinatra)

Der Mottowettbewerb (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Der/die Chapterdirektor/in kiindigt dem Chapter einen Mottowettbewerb an, der vier bis fiinf Wochen laufen wird.
So hat jedes Mitglied die Chance, sich ein gutes Motto auszudenken und es durch Wiederholungen im
Langzeitgedachtnis der anderen Mitglieder zu verankern. Als dritten Schritt wird der/die Chapterdirektor/in jedem
Mitglied nach Ablauf der vier bis fiinf Wochen einen Stift und ein Blatt Papier geben und die Mitglieder alle Mottos
aufschreiben lassen, an die sie sich erinnern kénnen.

Der/die Chapterdirektor/in sollte in Absprache mit dem Chapter einen Preis fir die beiden Gewinner/innen des
Wettbewerbs festlegen.

Eine/r der Gewinner/innen ist dasjenige Mitglied, das sich an die meisten Mottos erinnern konnte, und der/die
andere Gewinner/in ist natUrlich der Erfinder des am 6ftesten erinnerten Mottos.
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Ich kenne dein Netzwerk (mit Ankiindigung in der Vorwoche)
Der/die Chapterdirektor/in halt einen Korb mit einer Visitenkarte jedes Mitglieds des Chapters hoch und erklart:

In genau zwei Wochen (Datum einfiigen) werden wir die heutige Ubung wieder aufgreifen. Ich werde nun diesen
Korb mit den Visitenkarten aller Mitglieder herumgehen lassen. Nehmt bitte alle eine Karte aus dem Korb (bitte
nicht eure eigene). Innerhalb der nachsten zwei Wochen sollst du dich dann mit dem Mitglied treffen, dessen
Karte du gezogen hast, um es besser kennenzulernen. Versuch auch, mehr tber den Beruf dieses Mitglieds in
Erfahrung zu bringen.

Am (Datum einfugen) wirst du die Gelegenheit bekommen, die Kurzprésentation dieses Mitglieds zu ibernehmen.
Das ist einer der besten Wege, die eigenen Chapterkolleg/innen kennenzulernen. Des Weiteren méchte ich dich
dazu ermuntern, bei dieser Prasentation ruhig Hilfsmittel zu benutzen. Wenn du dich also mit einem Baumeister
getroffen hast, kdnntest du dir z. B. einen Werkzeuggurtel umschnallen.

Der gute Vorsatz fiirs neue Jahr (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Bitte deine Mitglieder, beim nachsten Meeting ihre Vorsatze flirs nachste Jahr in ihre Kurzprasentation
einzubauen. Jede/r sollte zumindest einen privaten und einen beruflichen Vorsatz preisgeben. Lass die Mitglieder
auch beschreiben, wie sie diese Ziele realisieren wollen und frag sie, wie ihnen das Chapter moglicherweise dabei
helfen kdnnte.

Die Sommerolympiade (ohne Vorankiindigung)

Stell den Mitgliedern folgende Fragen und lass sie diese Themen in ihre Kurzprasentation einbauen:

Wenn du Mitglied der olympischen Sommermannschaft warst, welchen Sport wirdest du dann austben, und
warum?

Flechte diese Fragen in deine Kurzprasentation ein.

Ein Personal-Coaching-Unternehmen kénnte zum Beispiel Stabhochsprung nehmen und sagen: ,Mit uns kommst
du hoch hinaus.”, oder ein Elektronikfachgeschaft wahlt Fechten unter dem Motto: ,Wir wollen die Konkurrenz
ausstechen!” etc.

Eine kleine Aufmerksamkeit (ohne Vorankiindigung)

Stelle die folgenden Fragen als Anreiz fiir die Kurzprasentation:

Was wiirdest du einem deiner Kunden am Ehesten unter den Christbaum legen? Sinnvollerweise sollte es etwas
sein, das deine Sparte reprasentiert oder, noch besser, ein spezielles Produkt oder Service, das nur du anbietest.

Beispiel: Ein Friseur konnte seinem Kunden / seiner Kundin eine spezielle Styling-Blirste in das Packchen legen.

Berufsinformation (ohne Vorankiindigung)

Wenn du das nachste Mal aufstehst und deine Kurzprasentation zum Besten gibst, dann tu so, als ob du vor
einer Schulklasse der Oberstufe stiindest, um sie Uber ihre Berufsaussichten und Moéglichkeiten zu informieren.
Dabei solltest du natirlich auch die speziellen Arbeitsbedingungen und Charakteristika deines Berufes nicht
vergessen und auch die Fertigkeiten bzw. die Ausbildung, die deine Arbeit verlangt, sollten in der Prasentation
nicht zu kurz kommen.
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Referenzen (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Bringe einen Referenzbrief einer deiner Kund/innen, Klient/innen oder Patient/innen zur nachsten
Kurzprasentation. Wenn du keinen parat hast, steht dir immerhin noch eine ganze Woche zur Verfiigung,
deine/n beste/n Kund/in um eine solche schriftliche Bewertung deiner Leistung zu bitten.

Das Lieblings-T-Shirt (mit Ankiindigung in der Vorwoche)

Bitte alle Teilnehmer, nachstes Mal ihr Lieblings-T-Shirt mitzubringen oder sogar zu tragen. Wahrend der
Kurzprasentation bekommen dann alle Mitglieder die Chance, ihr Lieblings-T-Shirt herzuzeigen und dem Rest
des Chapters zu erklaren, warum gerade dieses Shirt so gut zu ihnen passt.

Positives Bombardement (ohne Vorankiindigung)

Gib Papier und Bleistift aus und bitte jedes Mitglied, seinen oder ihren Namen ganz oben auf ein Blatt zu
schreiben. Die Mitglieder geben dann ihre Blatter nach rechts weiter und jeder bringt eine positive Aussage zu
Papier, die ihm zu der jeweiligen Person einféllt. Dieser Vorgang wird fortgesetzt, bis jede/r Teilnehmer/in
wieder sein oder ihr eigenes Blatt erhalt. Danach sollen alle Teilnehmer/innen ihre Liste wahrend ihrer
Kurzprasentation laut vorlesen.

Das Jahr des Cent (ohne Vorankiindigung)

Lege einen Cent auf jeden Stuhl. Bitte dann die Mitglieder, das Datum auf dem Cent in ihre Kurzprasentation
einzubringen, indem sie sich an etwas Wichtiges erinnern, das ihnen in diesem Jahr begegnet ist. Dabei kann
es sich sowohl um berufliche als auch um private Dinge handeln. Mdgliche Beispiele waren etwa: Im Jahr XY
habe ich:

. meinen wichtigsten Kunden kennengelernt
. ein Kind bekommen
. meine eigene Firma gegrundet etc.

Der Auserwahlte (ohne Vorankiindigung)

Erklare den anderen Chaptermitgliedern, warum gerade du der/die Auserwahlte in deiner Firma oder in deiner
Sparte bist. Warum solltest gerade du weiterkommen? Mache deinen Chapterkolleg/innen gleichzeitig klar, auf
welche Weise sie dir dabei helfen kénnen, bei diesem gro3en Spiel ins nachste Level zu kommen (ihren
Umsatz zu steigern etc.).
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Versammlungsanreize Allgemein
Die Partner/innenwahl (ohne Vorankiindigung)

Lass den/die Besucherbetreuer/in fiir das nachste Chaptertreffen zusammengehdrende Namen vorbereiten
(Beispiele dafir findest du unter diesem Absatz). Diese Namen werden den Teilnehmer/innen beim Eintreffen
einzeln mit Aufklebern als Namensschilder angesteckt. Jedes Mitglied muss nun seine/n oder /ihre/n Partner/in
finden und mit der Person netzwerken. Am Ende des offenen Networking-Teils dieses Meetings sollten die
Paare zusammensitzen und sich einen Termin innerhalb der nachsten Woche ausmachen, bei dem sie mehr
Uber den Beruf der anderen Person lernen kdnnen, um ihre Empfehlungen noch exakter ausfallen zu lassen
(wenn der/die Partner/in ein/e Besucher/in ist, muss nicht unbedingt ein Termin vereinbart werden).

Es kann sein, dass du das offene Netzwerken etwas ausdehnen musst, um dieser Ubung gerecht zu werden.
Unten findest du ein paar Beispiele fir typische Paare:

° Robinson & Freitag

. Die Schone & das Biest
° Sherlock Holmes & Dr. Watson
. Sonny & Cher

e Bonny & Clyde

° Donald & Daisy

. Simon & Garfunkel

. Batman & Robin

° Adam & Eva

e Tom & Jerry

o Thelma & Louise

° Lennon & McCartney

° Narzi? & Goldmund

. Bart & Lisa

Rate mal! (allgemein, statt der Hauptprasentation)
Gib den Chaptermitgliedern Papier und Bleistift und lass sie folgende Aufgaben ausfihren:

1. Sie sollen etwas notieren, das sie gut kdnnen, das der Rest des Chapters nicht weil3.
2. Danach wird das Papier zusammengefaltet und in eine Tite gesteckt.

Lass jetzt die Mitglieder eines nach dem anderen einen Zettel aus der Tite fischen und laut vorlesen. Danach
sollen sie raten, wer die angegebene Fahigkeit notiert haben kénnte, und ihre Vermutung begriinden. Alle
Mitglieder sollten dabei einmal zum Zug kommen.

Die Terminkarte

Lass den/die Besucherbetreuer/in die Mitglieder beim nachsten Treffen sofort zu den Terminkarten geleiten, die
auf einem Tisch aufgelegt sein sollen. Wahrend der ersten 15 Minuten, in denen freies Netzwerken betrieben
wird, sollte jedes Mitglied eine Terminkarte mit konkreten Zeiten und den Namen derjenigen Mitglieder, mit
denen sie sich gerne persdnlich treffen wirden, ausfillen. Nach dem Ausfiillen der Terminkarte lautet die
nachste Aufgabe, diese Termine innerhalb der ndchsten Wochen auch wirklich einzuhalten, um bei dieser
Gelegenheit mehr Uber die Tatigkeit der anderen zu erfahren. Je genauer die Mitglieder wissen, welche
Services ihre Kolleg/innen anzubieten haben, desto wertvoller sind ihre Empfehlungen.
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Der ,Vertreter/innen“-Tag

Unsere Mitglieder stehen alle irgendwann vor demselben Dilemma, namlich: ,Wer kann fur mich einspringen,
wenn ich mal nicht zum BNI-Meeting kommen kann?* Die folgende Ubung soll den Mitgliedern die Chance
geben, fiur diese Situation vorzubauen.

Der/die Chapterdirektor/in kiindigt Folgendes an:

In wwei Wochen werden wir uns einer Ubung widmen, die ,Bring deine Vertretung“-Tag heiRt. Ihr alle habt zwei
Wochen Zeit, jemanden aufzutreiben, der euch bei einem Meeting vertreten kdnnte, falls ihr einmal verhindert
seid (es ware natiirlich am besten und am ehesten zielfiihrend, wenn du fiir diese Ubung nicht auf ein anderes
BNI-Mitglied zurtickgreifst). Bringe dein Double in zwei Wochen zum Treffen mit und bereite es bitte auch
darauf vor, zu diesem Anlass deine Kurzprasentation zu Gbernehmen. Das Double kann bei dieser Gelegenheit
auch die Kleidung, Mimik und Wortwahl ihres ,Originals” nachahmen.

Um eine rege Teilnahme und ein erfolgreiches Ergebnis dieser Ubung zu begiinstigen, sollte der/die
Chapterdirektor/in die Mitglieder in der Vorwoche noch einmal erinnern und anspornen, etwa mit folgenden
Aussagen:

e Diese Ubung ist fir alle Mitglieder auf mehreren Ebenen interessant:

° Sie verdoppelt kurzzeitig die Gréfte unserer Gruppe und weckt neues Interesse und Enthusiasmus fir
das Meeting.

. Sie hilft jedem Mitglied, eine Vertretung zu finden und diese vorzubereiten.

° Es steigert die Zahl der Empfehlungen, da die Vertreter/innen auch in unsere Praxis des
Weiterempfehlens eingebunden werden.

Beispiele fiir mogliche Vertreter/innen:

. Kund/innen
Sekretar/innen ~ Blrokrafte

Firmenpartner/innen
Freund/innen
Lebensgefahrt/innen/Ehepartner/innen

Nachbar/innen

Erwachsene Kinder
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Umsatzdank — FAQ

Generelles

Wie bedanke ich mich fur Umsatz durch eine Empfehlung?
o Jedes Mitglied, das durch eine Empfehlung Umsatz gemacht hat, bedankt sich selbst direkt im
BNI Connect oder iber die BNI-App. Aufierdem ist eine personliche Riickmeldung beim Mitglied
sinnvoll und angebracht, da es sonst keine Mitteilung Uber das abgegebene Umsatzdanke erhalt.

Wann gebe ich ein Umsatzdanke ab?
o Immer wenn du Umsatz gemacht und die Rechnung geschrieben hast.

Brutto oder netto?
o Netto.

Was ist mit Material- oder Personalkosten auf der Rechnung?
o Es gehtum den Umsatz, den dein Unternehmen gemacht hat und nicht um den Rohertrag oder
Gewinn. Deshalb bitte mit Material- oder Personalkosten — eben das, was auf deiner Rechnung
steht.

Zahlt beim Abschluss einer Versicherung die Versicherungssumme oder die Provision?
o Indiesem Fall zahlt die Provision, da du als Versicherungsmakler mit der Versicherungssumme
nichts zu tun hast. Du stellst der Versicherungsgesellschaft nicht die Versicherungssumme,
sondern deine Provision in Rechnung.

Wie werden Bankgeschafte (Kredit, Sparbuch etc.) erfasst?
o Bearbeitungsgebihren, Zinsen, Ausgabeaufschldge, Bestandsprovision zahlen als Umsatz.
o Kreditbetrage, Kapital, Einmalerlage, monatliche Einzahlungen werden nicht zum Umsatz
gerechnet.

Was ist mit Folgeauftragen?
o  Auch Folgeauftrage zahlen zu deinem BNI-Umsatz. - Umsatzdanke eintragen

Was ist mit Wartungsvertragen?
o  Wartungsauftrage zadhlen auch zu deinem BNI-Umsatz. - Immer, wenn du eine Rechnung aus
einem Wartungsvertrag schreibst, meldest du bitte ebenso ein Umsatzdanke zurlck.

Was passiert bei Weiterempfehlungen durch den Erstkunden / die Erstkundin an weitere
Interessent/innen?
o  Wird aus diesen Weiterempfehlungen ein Umsatz, dann wird dieser ebenso erfasst.

Was ist mit dem Datenschutz? Ich mdchte nicht, dass es eine Auswertung gibt, wie viel Umsatz ich
gemacht habe!
o  Du gibst nur den Namen des Mitgliedes an, das dir den Umsatz GEBRACHT hat. Damit ist
sichergestellt, dass es keine Auswertungen geben kann, wer wie viel Umsatz gemacht hat,
sondern lediglich wer im Chapter wie viel Umsatz durch Empfehlungen bewirkt hat.

Ich weil3, dass ein anderes Mitglied Uber eine Empfehlung von mir Umsatz gemacht hat und ich habe noch
kein Umsatzdanke erhalten! Was tun?

o  Sprich das Mitglied zun&chst persdnlich darauf an und sag der Person, dass du fir den Umsatz
gerne ein Danke in Form der Rickmeldung Uber BNI Connect oder die BNI-App héattest. Vielleicht
hat es das andere Mitglied lediglich vergessen oder kennt das Umsatzdanke und die Mdglichkeit
dieser Rickmeldung noch nicht. Sollte dies wiederholt nicht zum Erfolg fiihren, wende dich bitte
schriftlich an deinen Mitgliederausschuss.

Wie werden Umsatze mit Besucher/innen erfasst, durch die es zu einem Auftrag kam?
o Das Mitglied, das den Umsatz gemacht hat, gibt online ein Umsatzdanke an den/die Besucher/in
ab. Der Umsatz wird unter dem Eintrag ,Besucher” erfasst.
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Im eigenen Chapter

Wann und wie nennt man das Umsatzdanke?
o  Der Umsatz wird wahrend der Engagementrunde im Chapter durch das Mitglied genannt, das
den Umsatz gemacht hat.
o Es starkt die Beziehung, sich laut beim Empfehlungsgeber fiir den Umsatz zu bedanken.
o Es empfiehlt sich, den Betrag des Umsatzes laut zu nennen, wenn man sich dabei wohl flihlt.

Das Mitglied, das mir den Umsatz gebracht hat, ist schon ausgeschieden. Was nun?
o Bitte melde auch in diesem Fall ein Umsatzdanke.
o Der Umsatz wird unter dem Eintrag ,Besucher” erfasst.
o Inder Engagementrunde nennst du bitte nicht explizit, dass der Umsatz von einem ehemaligen
Mitglied ist, wenn Géaste anwesend sind, sondern haltst die Formulierung neutral in der Art von
».--- iIch bedanke mich fiir weiteren Umsatz aus dem BNI-Netzwerk/BNI-Kontakten in H6he von ...
(wenn du den Betrag nennen willst’/kannst)*

Das Mitglied, das mir den Umsatz gebracht hat, ist inzwischen in einem anderen Chapter, was tun?
o Siehe unten ,Im anderen Chapter — Cross-Chapter-Empfehlung®

Ich méchte den Umsatz nicht 6ffentlich nennen!

o Dann sag den Umsatz nicht, sondern lediglich DANKE fir den Umsatz.

o Melde den Umsatzbetrag bitte trotzdem Gber BNI Connect oder die BNI-App zurick. Die Person,
bei der du dich bedankst, kann auf keine Weise einsehen, wer sich bedankt und es bleibt somit
anonym, wer den Umsatz gemacht hat.

o  Motivierender fir alle ist es allerdings, die Hohe des Umsatzes in der Engagementrunde zu
nennen.

Im anderen Chapter — Cross-Chapter-Empfehlungen

Wann und wie melde ich ein Umsatzdanke in ein anderes Chapter?

o Gib auch dieses Umsatzdanke online ein. Unter ,Vielen Dank an:“ kénnen nicht nur die eigenen
Mitglieder gewahlt werden, sondern auch BNI-Mitglieder weltweit Giber die Suchfunktion gefunden
werden.

o Der Umsatz wird im anderen Chapter im PALMS-Bericht erfasst, wobei nicht einsehbar ist, wer
sich fur diesen Umsatz bedankt.

o  Wenn du diesen Dank zusatzlich gerne personlich aussprechen willst, dann nimm direkt Kontakt
mit dem Mitglied auf.

Nutzen

,Danke" sagen fir Umsatz

Wertschatzung der anderen Person gegentber

Zeichen flr die Qualitat der Empfehlungen

Gutes Signal fuir Besucher/innen, denn diese sehen, dass hier wirklich Umsatz generiert wird
Positiver Beitrag in der Engagementrunde
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Wochenmail des Chapterdirektors / der Chapterdirektorin

Grundsitzliches

Sinn und Zweck

Entscheidend ist, dass das Chapter und vor allem auch die vertretenen Mitglieder tber wichtige Dinge, die sich
in der vergangenen Woche oder wahrend des Chaptertreffens ergeben haben, mdglichst schnell informiert bzw.

noch einmal erinnert werden.

Versandzeitpunkt

Die Wochenmail soll spatestens am 1. Werktag nach dem Chaptertreffen bei den Mitgliedern eintreffen. Durch
das wochentlich einmalige Versenden einer Mail durch den/die Chapterdirektor/in ist gewahrleistet, dass die
Mitglieder nicht mit E-Mails aus dem Chapter tiberhauft werden.

Anhénge

Zu aktuellen Events, die nicht von BNI organisiert werden, wie ein Tag der offenen Tur eines Mitglieds etc., gibt
es evtl. auch einen Flyer als PDF. Einfach in der Wochenmail darauf hinweisen und anhangen.

Sollte der/die Prasentator/in der Hauptprasentation im Nachgang zur Prasentation eine PDF zur Verfligung
stellen kdnnen, dann ist die Datei als Anhang weiterzuleiten.

Mails an das Chapter

Nur der/die Chapterdirektor/in versendet Mails an das gesamte Chapter. Sollte also jemand ein Anliegen haben,
das fUr das ganze Chapter interessant ist oder bei dem das Chapter unterstiitzen kann, dann |asst sich das
der/die Chapterdirektor/in schriftlich geben und nimmt es in die Wochenmail auf.

Empfanger/innen

Im Empfangerfeld wird die E-Mail-Adresse des Chapterdirektors / der Chapterdirektorin verwendet. Die
Chaptermitglieder werden in BCC, also Blindkopie, angeschrieben, damit bei Rickantworten nicht alle mit
diesen belastigt werden und so ein E-Mail-Ping-Pong vermieden werden kann.

Der/die BNI-Direktor/in soll auch im Verteiler sein, damit auch er/sie immer gut in das Geschehen eingebunden
ist.

Standardtext entwickeln

Es wird empfohlen, dass sich der/die Chapterdirektor/in einmal einen Standardtext erstellt und in diesem Text

jede Woche nur die Neuerungen/Anderungen austauscht, diese dann farblich markiert, so dass dieLeser/innen
von Markierung zu Markierung springen kénnnen und sofort einen Uberblick tiber die Neuerungen haben. Der
folgende Text kann als Vorlage verwendet werden.
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Inhalte

Folgende Inhalte werden fiir die Wochenmail des Chapterdirektors / die Chapterdirektorin empfohlen. Zu Beginn
sollte aulRerdem eine Auflistung der Uberschriften stehen, damit jedes Mitglied die Inhalte der Wochenmail
schnell erfassen kann.

Liebes Mitglied des Chapters ...,
in dieser Wochenmail erhéltst du Information zu folgenden Themen:

- Besucher/innen

- Zahlen, Daten, Fakten

- Gratulation

- Gesuchte Berufssparten

- Events der nachsten vier Wochen

- Sprecher/innen der nachsten Hauptprasentationen
- Zielkund/innenliste (optional / im Anhang)

- Protokolle (optional)

- Visitenkarten der Besucher/innen (optional)

- Ausstiege/Nichtverlangerungen mit Begriindung

Besucher/innen

Vielen Dank fiir die Besucher/innen, die wir bei unserem letzten Chaptertreffen begriiRen durften:
Egon Muller hat Eberhard Gust eingeladen.

Erika Mustermann hat Barbel Hauswitz eingeladen.

Zahlen, Daten, Fakten
Folgendes ergab sich beim letzten Chaptertreffen:
- 2 Besucher/innen
- 28 Empfehlungen
- 112.300 € Umsatz
Besonderes:
Die 500. Empfehlung und 1. Million Euro Umsatz seit Bestehen des Chapters

Gratulation

Wir gratulieren Erika Mustermann zum Titel der ,Netzwerkerin des Monats®

Egon Muller erhalt das Schild far den Gold-Club.

Heinrich Freimann konnte als Mitglied im Chapter aufgenommen werden.

Hans Acker und Gudrun Weishaupt haben die Bewerbung auf Verlangerung abgegeben, die auch durch den
Mitgliederausschuss bestatigt wurden.

Gesuchte Berufssparten

Folgende Berufssparten werden zur Erweiterung unseres Chapters aktuell besonders gesucht:
- Vertrieb fur Baromaterial
- KFZ-Mechaniker/in/KFZ-Handel
- Innenarchitekt/in
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Events der nachsten vier Wochen
BNI-Termine:
- 12.07. Workshop ,Netzwerken*
- 17.07. Workshop ,Empfehlen®
- 03.08. Mitgliedererfolgstraining
Chaptertermine:
- 14.07. gemeinsames Grillen mit Partner/in bei Erika Mustermann

Sprecher/innen der niachsten Hauptprasentationen
Bei den folgenden Treffen werden sich diese Mitglieder im Rahmen der Hauptprasentation prasentieren:
- 12.07. Erika Mustermann
- 19.07. Hans Uhrwerk
- 26.07. Franz Tisch (unser betreuender BNI-Direktor)
- 02.08. Brigitte Haus
- 09.08. Edith Fenster
- 16.08. Walter Farbklecks

Zielkund/innenliste (optional / im Anhang)
Im Anhang findest du die Liste der Zielkund/innen, die beim letzten Chaptertreffen herumgegeben wurde. Bitte
beachte diese Liste und sei fur deine Chapterkolleg/innen aufmerksam.

Ausstiege/Nichtverldngerungen mit Begriindung

Werner Heinzhausen verlasst unser Chapter, da er sein berufliches Wirkungsfeld in eine andere Stadt verlagert
und damit seine Firma hier aufgibt. Wir wiinschen ihm viel Erfolg fir die Zukunft. Damit ist der Bereich des
Malers / der Malerin wieder frei geworden und wir freuen uns Uber viele Besucher/innen aus dieser Sparte.
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Zusammenstellung Unterlagen mit Suchbegriff
fir BNl Business Builder
Hier sind alle Unterlagen aufgelistet, die der erfolgreichen Zusammenarbeit im Chapter dienen. Alle Updates

werden zeitnah im BNI Business Builder zur Verfugung gestellt. Die Dokumente findet man im Bereich
-Ressourcen” mit der Eingabe des hier genannten Suchbegriffs im Suchfeld.

Dokument Suchbegriff
Aufgabenbeschreibung Chapterdirektor/in — ausfUhrlich .............ccccoiiiiiiii e, abcdaus
Aufgabenbeschreibung Mitgliederkoordinator/in — ausflhrlich ............ccccoviiiiiii s abmkaus
Aufgabenbeschreibung Schatzmeister/in — ausfUhrlich ...........cccoocoii i, absmaus
Aufgabenbeschreibung Besucherbetreuer/in — ausfUhrlich ................ccccciiiii, abbbaus
Aufgabenbeschreibung Mitgliederausschuss — ausflhrlich ..., abmaaus
Aufgabenbeschreibung Eventkoordinator/in ..............ooviiiiiiiiiie e abevko
Aufgabenbeschreibung Trainingskoordinator/iN.............ccooi i abtrko
Aufgabenbeschreibung Mentorenkoordinator/in ............c..oeiiiiiiiiiiee e abmentko
Aufgabenbeschreibung MentOr/iN ..........ocuiiiiiiiiiii e abment
Aufgabenbeschreibung Medienkoordinator/in.............coouiiiiiiiii e abmedko
Aufgabenbeschreibung Webkoordinator/in ... abwebko
Aufgabenbeschreibung Botschafter/in ... abbot
VersammMIUNGSANTEIZE ..........oiiiiiiii ittt e et e et e e s abb e e e s sabe e e e sbaeeeeaareeeeans vesaanr
Umsatzdanke-FAQ ......... ..o a e aaeas umdafaq
Tagesordnung (Zeitempfehlung und Stichwortkarten) ..., topagenda
Protokoll — Sitzung des MitgliederausSChUSSES ...........cciiviiiiiiiiie e prmasitz
Protokoll — FUhrungsteamsSitZUNG .......cooii i prftsitz
MitgliedernachbearbeitungSprotoKOIl ..............eiiii i mglnbpr
Besucher/innennachbearbeitungSprotoKOll .............ocuiiiiiiiiiiiiiie e besnbpr
Textvorlagen — Erinnerungsschreiben ... erschreib
Ordnerstruktur fir FUNrungsteams .........oooi oo e ordstr

Ty o L= 0 =T 4 3 = mgllist
Besucher/innenliste — Vertreter/iNNenliste............cocooviiiiiiiii e besverlist
Besucher/innenliste — mit zentralem Besucher-FOlloOW-Up ..........cooiiiiiiiiiiii e, beslistzfu
Wochenmail des Chapterdirektors / der Chapterdirektorin...........ccccooiiiiiii e, wmailcd
Bitte um eine geschaftliche Referenz.............oooiii e refgesch
Checkliste fur neue BNI-MItGIIEAEr..........ooi i chneumgl
Bestatigung der Teilnahme am MET fiir den/die Chapterdirektor/in..........c.cccooooiiniiiiiiiiinnnn. teilnmet
Besucher/INNenfragebOgen ... besfb
Checkliste ,Wichtige Informationen fur Bewerber/innen®............cccooiiii e chinfbew
Erklarungen zur Fachgebietsabgrenzung ... fgabgr
Review im 7. Monat der Mitgliedschaft ... revsiebm
Beschlussblatt fliir MitgliederausSChUSS ..........cccuuiiiiiiiiii e beschima
Sammeldokument mit Links zu den wichtigsten Dokumenten fiir Mitglieder............c.c.cccceenn.e bbblinks
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Foundation

Die BNI Foundation ist eine gemeinniitzige Organisation, die sich dafiir engagiert,
die Chancen auf Bildung fiir Kinder auf der ganzen Welt zu verbessern.

Seit der Griindung 1998 durch Elisabeth und Dr. lvan Misner haben wir weltweit Millionenbetrage flr die
Bildung von Kindern gesammelt & gespendet, um ihnen eine bessere Zukunft zu erméglichen.

Die BNI Foundation bietet mehr als nur die monetére Finanzierung von Programmen — wir verbinden
Menschen mit Herz mit ihren lokalen Communities.

Die Mission der BNI Foundation ist es, eine globale Bewegung von Geschéftsleuten zu initiieren, die Bil-
dungsprogramme finanziert und sich ehrenamtlich engagiert, um Kindern eine vielversprechende Zukunft

zu ermdglichen.

GlVERS Givers Gain Grants (Zuschisse) werden in der Regel in Héhe von 1.000 €
GA|N® vergeben und aus erhaltenen Spenden finanziert.

Sie sind fur die Unterstiitzung von Bildungseinrichtungen vorgesehen, die
GRANTS die Zukunft ihrer Schler/innen auf Dauer positiv beeinflussen.
BNi Foundation Grants werden im halbjahrlichen Zyklus im Frihling und im Herbst vergeben.

Der Misner Endowment Fund wurde 2019 ins Leben gerufen, um sicherzu- -

stellen, dass die BNI Foundation auch langfristig Uber jahrliche Einnahmen IS n e r
verfugt. Der Fund und die daraus generierten Ertrage werden uns dabei ENDOWMENT
helfen, zukinftige Givers Gain Grants und andere Programme zur Unterstut-

zung junger Menschen zu finanzieren. BNi Foundation

/A
B USi ness 6’-‘- Bei Business-Voices-Projekten liegt der Fokus darauf, wie BNI-Unterneh-

Voices

% mer/innen, -Direktor/innen und -Chapter ihre Zeit, Talente, Wissen und
.. Erfahrungen nutzen kénnen, um jungen Menschen vor Ort zu helfen.
BN{ Foundation

Hier geht es zur Anmeldung

https://futureleadersweek.com
Die Future Leaders Week findet jedes Jahr in
der 3. Oktoberwoche statt. Sie ist ein einfacher
Weg flr BNI-Unternehmer/innen, jungen Menschen
praktische Berufsorientierung von ,,Profis®“ zu
ermdglichen.

Future Leaders Week™

info@bni-foundation.de

www.bnifoundation.org/germany - www.bnifoundation.org/austria
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	o Das Mitglied, das den Umsatz gemacht hat, gibt online ein Umsatzdanke an den/die Besucher/in ab. Der Umsatz wird unter dem Eintrag „Besucher“  erfasst.
	o Der Umsatz wird während der Engagementrunde im Chapter durch das Mitglied genannt, das den Umsatz gemacht hat.
	o Es stärkt die Beziehung, sich laut beim Empfehlungsgeber für den Umsatz zu bedanken.
	o Es empfiehlt sich, den Betrag des Umsatzes laut zu nennen, wenn man sich dabei wohl fühlt.
	o Bitte melde auch in diesem Fall ein Umsatzdanke.
	o Der Umsatz wird unter dem Eintrag „Besucher“  erfasst.
	o In der Engagementrunde nennst du bitte nicht explizit, dass der Umsatz von einem ehemaligen Mitglied ist, wenn Gäste anwesend sind, sondern hältst die Formulierung neutral in der Art von „… ich bedanke mich für weiteren Umsatz aus dem BNI-Netzwerk/B...
	o Siehe unten „Im anderen Chapter – Cross-Chapter-Empfehlung“
	o Dann sag den Umsatz nicht, sondern lediglich DANKE für den Umsatz.
	o Melde den Umsatzbetrag bitte trotzdem über BNI Connect oder die BNI-App zurück. Die Person, bei der du dich bedankst, kann auf keine Weise einsehen, wer sich bedankt und es bleibt somit anonym, wer den Umsatz gemacht hat.
	o Motivierender für alle ist es allerdings, die Höhe des Umsatzes in der Engagementrunde zu nennen.
	o Gib auch dieses Umsatzdanke online ein. Unter „Vielen Dank an:“ können nicht nur die eigenen Mitglieder gewählt werden, sondern auch BNI-Mitglieder weltweit über die Suchfunktion gefunden werden.
	o Der Umsatz wird im anderen Chapter im PALMS-Bericht erfasst, wobei nicht einsehbar ist, wer sich für diesen Umsatz bedankt.
	o Wenn du diesen Dank zusätzlich gerne persönlich aussprechen willst, dann nimm direkt Kontakt mit dem Mitglied auf.
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