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Introduktion til One-2-One

Formålet med BNI’s One-2-One-møder er at blive bedre til at give hinanden referencer. 
Du skal gå til mødet opsat på at finde ud af, hvordan du bedst kan hjælpe din BNI-kollega til at skabe flere forretninger ud fra princippet om ”Givers Gain” – jo mere du giver desto, mere får du tilbage. Det er derfor helt centralt, at du under mødet får afdækket, hvilke referencer din One-2-One-partner søger.

Mødet skal derfor ikke bruges til at sælge dine egne produkter/ydelser, men er en dialog om, hvordan I kan hjælpe hinanden fremadrettet. 

Gå til mødet med den rette attitude – vær positiv og konstruktiv. Mødet er ikke et forum for at komme med beklagelser over hverken det ene eller det andet. Vær professionel og betragt mødet som et forretningsmøde og ikke ”en kaffesnak”. Tænk business og respektér hinandens tid. Fokusér på at være en god og aktiv lytter og stil en masse uddybende spørgsmål undervejs. 

”Gå til mødet med den rette attitude – vær positiv og konstruktiv.”


Hvor mange One-2-One-møder skal jeg holde?
BNI Danmark anbefaler minimum ét One-2-One-møde om ugen. I store teams på 40-50+ partnere vil det være hyppigere, da det ellers kan tage op til ét år at komme hele vejen rundt. Et effektivt møde tager max én time.
One-2-One-møderne er en konstant proces – en effektiv måde at opbygge tillidsfulde relationer til de øvrige partnere i dit team. Planlæg allerede et nyt møde, inden I skilles, så I sammen kan følge op på jeres fælles mål. Sørg altid for at have 1-2 møder i kalenderen, og registrér dem i BNI Connect.

”Et effektivt One-2-One-møde må ikke tage mere end én time.”

Ved næste BNI-forretningsmøde
Nævn ikke bare, at I havde et godt møde – fortæl teamet, hvilke konkrete mål I har sat for udveksling af referencer, og hvilke forretningsmuligheder mødet har åbnet.


”Et godt One-2-One-møde vil føre én til fem 
referencer med sig i de kommende uger.”
  

I denne vejledning finder du desuden øvrige relevante skemaer, som du med fordel kan benytte og tage udgangspunkt i til One-2-One-møderne. 


Rigtig god fornøjelse med dine One-2-One-møder!


GAINS-skemaet
- kan med fordel udfyldes online via BNI Connect
Goals (mål)
Hvilke personlige eller professionelle mål vil du gerne nå? Et godt mål er målbart og tidsbestemt. Kend også din One-2-One-partners mål – den bedste måde at opbygge relationer er ved at hjælpe andre med at nå deres.










Accomplishments (bedrifter/resultater)
Hvad er du særligt stolt af? Du lærer meget om andre ved at høre om det, de har udrettet. Vores viden, evner og nytteværdi kan aflæses ud fra det, vi har opnået.










Interests (interesser)
Hvad interesserer du dig for? Vi søger naturligt fællesskab med dem, der deler vores interesser. Fælles interesser giver en stærkere relation til din One-2-One-partner.








Networks (netværk)
Hvilke netværk er du en del af – formelle som uformelle? Det kan være foreninger, institutioner, virksomheder eller personer, du har en bestemt relation til.
 









Skills (færdigheder)
Jo bedre du kender din partners evner og talenter, desto bedre kan du skaffe vedkommende nye forretningsmuligheder. Og jo flere der kender dine færdigheder, desto flere forbindelser får du.



Power One-2-One-agenda 
Kontaktcirklen

En kontaktcirkel består af brancher, som er naturlige kilder til udveksling af referencer mellem dig og dine BNI-kolleger. Brancherne er beslægtede og henvender sig til de samme kunder — uden at konkurrere. Virksomhederne i en kontaktcirkel er til gensidig gavn for hinanden.

Er du fx ejendomsmægler, vil din naturlige kontaktcirkel typisk rumme boligadvokat, bankrådgiver, forsikringsmægler, håndværkere, flyttefirma, indretningsarkitekt osv. — alle betjener den samme kunde i samme livssituation, uden at træde hinanden over tæerne.

Kontaktcirklen (Power Circle)
Udfyld cirklen med 8-10 brancher, der udgør din naturlige kontaktcirkel. Tænk på: hvem bruger mine kunder også — før, under eller efter de handler med mig?

__________________________________________
__________________________________________
__________________________________________
__________________________________________
__________________________________________
__________________________________________
__________________________________________
__________________________________________
__________________________________________
__________________________________________









Kontaktcirklens ”top 3”
Tænk over hvilke fagfolk dine kunder typisk også bruger — som du endnu ikke har en referencerelation til. Det er dem, du skal opsøge i dit team eller finde via nye One-2-One-møder.
______________________________________
______________________________________
______________________________________











10 gode kunder

Udarbejd en liste over dine 10 seneste og bedste kunder. Du kan forøge antallet af referencer, du modtager, ved at hjælpe din One-2-One-partner med at forstå, hvordan vedkommende bedst skaffer dig tilsvarende kunder. Er dine kunder at finde i specifikke brancher eller kundekredse? Bestrider dine bedste kunder bestemte stillinger, som udgør din målgruppe?

NB: Nogle brancher har krav om fortrolighed. Arbejder du i sådan en branche, kan du i stedet beskrive de kvaliteter eller karakteristika, som gør dine top 10 kunder til dine allerbedste.

______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________

























Om kunderne
Hvordan fik du kontakt til dem? Hvilke opgaver løste du for dem? Er de 10 kunder typiske for dig?









Om referencer
Hvor kan du ellers få kunder fra? Hvad er en god reference for dig? Hvad er en dårlig?





Biografiskemaet
Biografiskemaet anvendes også til introduktion af dagens 10-minutters taler.
NB: Biografiskemaet kan med fordel udfyldes online via BNI Connect. Herved knyttes skemaet til din personlige profil, og de øvrige forretningspartnere i dit team kan nemt trække skemaet ud.

Navn: _____________________________        Dato: ________________________

Business Information
Virksomhed og erfaring

Virksomhed: ______________________________________________________________________
Branche: ___________________________         Antal år i branchen: _________________________
Adresse: _________________________________________________________________________
Tidl. beskæftigelser: ________________________________________________________________
Erfaringer: ________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________

Familie og fritidsinteresser

Ægtefælle/samlever: ________________________________________________________________
Børn: ____________________________________________________________________________
Dyr: _____________________________________________________________________________
Fritidsinteresser: ___________________________________________________________________
Privat adresse: ____________________________________________________________________

Øvrigt

Mit højeste ønske er: ______________________________________________________________
Det ved ingen om mig: _____________________________________________________________
Min fremgang afhænger af: _________________________________________________________


Personal Information
Miscellaneous
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