VEJA COMO DUPLICAR SUAS VENDAS!

www.revistaonline.co

o= . SERPATRAO
= INVISTA NAS
< ‘ IDEIAS DE NEGOCIOS

QUE DERAM CERTO

Ano 11| n° 151 |R$ 9,99

D DICAS CERTEIRAS
é’ . PARA ENCONTRAR
- O MELHOR PONTO
COMERCIAL

DO KNOW-HOW
AO LUCRO
FACA DE SEU

CONHECIMENTO
UM PRODUTO

PASSO A PASSO | U v RENTAVEL
PARA MONTAR UMA .

LOJA DE ROUPAS B&
E GANHAR DINHEIRO |
COMA MODA NS

FATURE R$ 200 MIL
POR MES COM O

mercado
livre

ISSN 1677-5163

OORMATONE g




T3 dnetwork

—_—

VALIOSA ™

B/ O TER AJUDA PA
oA CARTEIRADE C
PENHO COMO E




Mnetwork

“Gostamos da proposta e resolvemos investir os cerca de R$ 3 mil para
nos associarmos. Esse valor anual custeia, por exemplo, os cafés da manha
promovidos semanalmente, que acontecem em espagos reservados, € a
anuidade. Foi a melhor decisao que poderiamos ter tomado”

Poliana Pontes

Quando abriram a Com-
passo Comunicacao, ha pouco
mais de dois anos, as jornalis-
tas Elis Soares e Poliana Pon-
tes trabalhavam cada uma em
sua casa, com infraestrutura
restrita a um computador e um
telefone. Elas n3o precisavam
de muito mais do que isso para
assessorar os trés clientes que
tinham naquela época. “Come-
camos do zero e a demanda de
servico era baixa, assim como
o faturamento”, afirma Elis.

A performance da empresa
comecou @ mudar em maio de
2014, quando, a convite de um
empresario conhecido, as socias
puderam participar de uma reu-
nido semanal de um dos muitos
grupos organizados no Brasil
pela BNI - Business Networking
and Referrals (Rede de Negécios
e Referéncias, em traducao livre).

De & para c3, a Compas-
so Comunicacao quadrupli-
cou seu numero de clientes
e alcancou um faturamento
capaz de custear os gastos de
um endereco exclusivo para a
empresa, além de a contrata-
cao de dois funcionarios.

INDICACAO
PROFISSIONALIZADA

Esse resultado vem da forca
da proposta do BNI de criar am-
bientes estruturados, nos quais
0s empresarios se encontram
para gerar referéncias e indi-
cacoes de negocios de forma
profissional. Quem se associa
passa a frequentar reunioes se-
manais, organizadas com dina-
micas que favorecem o conhe-
cimento de todos os negdcios
representados no grupo, assim
como o estreitamento das rela-

coes entre os integrantes.

0 foco principal é conquistar
novos clientes, mas os benefi-
cios vao além. Os encontros sao
propicios ao desenvolvimento
de diversas competéncias im-
portantes no mundo dos negé-
cios, como saber apresentar
a empresa de forma sucinta
e assertiva, ter estimulo para
investir no aperfeicoamento
como empresario, além de es-
treitar relacoes e trocar expe-
riéncias sobre as mais diversas
praticas empresariais.

0 BNI desenvolve suas ati-
vidades ha mais de duas déca-
das, em varias partes do mun-
do, e estd presente no Brasil
desde 2009. A associacao vem
ganhando a cada ano a adesao
de um numero maior de em-
presarios, especialmente os a
frente de pequenos e médios

ORGANIZAGAO CHEGOU AO BRASIL EM 2009

negocios, pelo resultado efeti-
Vo que costuma gerar.

Porém, engana-se quem
julga que basta ser um asso-
ciado para ver sua carteira de
clientes crescer. Integrar um
grupo exige o cumprimento de
tarefas que, se nao forem rea-
lizadas, geralmente resultam
na exclusao do participante.

Os grupos sao compostos
de 20 a 30 empresarios, pre-
ferencialmente com atuacao
em dreas distintas para evitar
a concorréncia. Nas reunides
semanais que participam, nas
quais a auséncia deve ser jus-
tificada e a falta implica ponto
negativo na avaliacao regular,
os integrantes estreitam suas
relacoes, apresentam seus
negdcios a eventuais convida-
dos - empresarios que atuem
em alguma area ainda sem
um representante no grupo
-, informam sobre as novida-
des e conquistas, como novas
competéncias adquiridas ou
aprendizados relevantes para
ser compartilhados, e prestam
contas das iniciativas que de-

senvolveram a favor dos mem-
bros do grupo, como indicacao
de cliente e visitas a empresas
de algum integrante. Ao final de
cada evento, que costuma ser
promovido pela manha, com
inicio antes das 7h e duracao
média de duas horas, as tare-
fas realizadas por cada um sao
partilhadas e contabilizadas e
0 grupo comemora o valor ge-
rado em negocios na semana
anterior. Nos ultimos 12 meses,
o0 BNI no Brasil movimentou R$
77 milhdes em negdcios fecha-
dos por seus associados a par-
tir das indicacoes.

Para assegurar o cumpri-
mento das regras e alcancar
os resultados, um sistema on-
-line, o BNI Connect, serve para
avaliar a evolucdo do grupo. E
nele que sao inseridos os dados
de todas as contribuicoes indi-
viduais dos membros (faltas,
atrasos, referéncias passadas
e recebidas, testemunhos, ne-
gocios fechados, unidades de
educacao aprendidas, convi-
dados apresentados ao grupo
etc). Com base nessas informa-

coes, o sistema gera relatdrios
e graficos com uma avaliagao
da performance da equipe e
o desempenho individual dos
membros. Isso permite anteci-
par acoes e ajudar os empre-
sarios e o BNl como um todo a
melhorar os resultados.

GANHOS REAIS

“Gostamos da proposta e
resolvemos investir os cerca de
R$ 3 mil para nos associarmos.
Esse valor anual custeia, por
exemplo, os cafés da manha
promovidos semanalmente, que
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Apbs um ano como associadas do BNI,
: as jornalistas Elis Soares e Poliana

: Pontes quadruplicaram o nimero de

i clientes da Compasso Comunicagao

Fundada ha 30 anos nos Estados Unidos, a Orga-
nizacao BNI nasceu como uma forma de os empre-
sarios gerarem referéncias e indicagoes de negdcios
em um ambiente estruturado e profissional. O seu
fundador, Ivan Misner, é autor do livro The world'’s
best known marketing secret - Building your busi-
ness with word-of-mouth marketing (O segredo de
marketing mais conhecido do mundo - Construindo
seu negdcio com o marketing boca a boca).

Atualmente, existem mais de 7.300 grupos es-
palhados por varios paises. No Brasil, a organiza-
cao chegou em 2009 e, desde entao, vem crescen-

do a uma taxa média de 70% ao ano. Nos ultimos
12 meses foram gerados mais de R$ 77 milhoes
de negdcios no Pais. O sucesso é fruto da combi-
nacao de varios fatores, segundo explica Marcos
Martins, presidente do BNI Brasil. “Em momentos
de crise economica, possuir uma rede de conta-
tos comprometida com o sucesso mituo € uma
vantagem competitiva enorme. Fazer parte do BNI
é estar em um seleto grupo de profissionais que
compartilham da mesma filosofia: contribuir para
ganhar”, afirma.

De acordo com Martins, em seis anos de ope-

racao no Brasil, ficou comprovado que apenas 5%
dos empresarios e profissionais liberais abracam
essa filosofia de vida do “ganhar contribuindo” (Gi-
vers Gain). “Isso significa que um grupo BNI ndo
€ uma amostra da populagao de empresarios do
Brasil, mas, sim, de uma parcela diferenciada de
profissionais, que buscam primeiro o sucesso do
outro. Imagine o que a forca poderosa e transfor-
madora de um grupo de empresarios com essa
mentalidade pode realizar. Nossa meta é mudar a
forma como o mundo faz negdcios”, defende.
Para o presidente, o fato de a abrangéncia da

organizacao ser mundial também é um fator re-
levante. “Num mundo globalizado, possuir mais
de 180 mil potenciais parceiros de negdcios es-
palhados pelas principais economias do planeta
é uma grande vantagem competitiva. E muito
comum recebermos empresarios-membros do
BNI de diversas partes do mundo para buscar,
com os membros do Brasil, parcerias estraté-
gicas e oportunidades de novos negdcios. Sendo
assim, nossos membros aqui do Brasil tém por-
tas abertas em mais de 7.300 localidades nas
principais cidades do mundo”, comenta.
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acontecem em espacos reser-
vados, e a anuidade. Foi a me-
lhor decisao que poderiamos ter
tomado”, afirma Poliana.

Logo que passaram a par-
ticipar das reunioes e expor o
trabalho que realizam na Com-
passo Comunica¢ao, os resul-
tados comecaram a aparecer.
“Passamos a receber indica-
coes de trabalhos e, na medida
em que o resultado agradava
ao cliente, outras referéncias

surgiam. Desde entdo, a de-
manda por nossos Servicos so
cresce. Em um ano, fechamos
ao todo cerca de R$ 100 milem
negoécios que nasceram nas
reunioes do BNI", diz Elis.
Além dos trabalhos realiza-
dos por meio das indicacoes, as
socias conseguiram clientes fi-
xos dentro do grupo do qual par-
ticipam. “Atualmente temos 12
clientes, sendo que quatro deles
vieram do BNI. Do total do nosso

faturamento, pelo menos 30%
é fruto dessa parceria, como
gostamos de chamar”, informa
Poliana. Hoje, a Compasso Co-
municacao ocupa uma sala no-
vinha, em um prédio comercial
de Jundiai, e tem dois estagia-
rios no quadro de funcionarios
para ajudar a dar conta da de-
manda de trabalho.

Na opiniao das jornalistas,
o segredo do sucesso dos em-
presarios de um grupo do BNI
esta na compreensao de que o
networking vai muito além da
simples troca de cartoes de
visita. “Quem entrar no grupo
pensando em apenas conse-
guir indicacoes para aumentar
seu faturamento com certe-
za vai se dar mal. O perfil do
participante dever ser o de um
‘agricultor’. E preciso traba-
lhar, plantar se quiser colher
bons frutos. As referéncias
precisam ser bem fornecidas
e, para isso, cada empresario
deve conhecer a fundo o ne-
gocio dos integrantes de seu
grupo, do contrario, a indica-
¢ao nao pode ser considerada
valiosa”, comenta Elis.

Poliana, sua sécia, garante
que, quando os integrantes do
grupo internalizam a propos-
ta do BNI, as recomendacoes
geram negocios praticamente
fechados. Afinal, o espirito da
associacao é capacitar todos os
seus membros a trabalhar suas

“Passamos a receber indicagdes de trabalhos e, na medida em que o resultado
agradava ao cliente, outras referéncias surgiam. Desde entdo, a demanda por

nossos servicos sé cresce. Em um ano, fechamos ao todo cerca de R$ 100 mil
em negocios que nasceram nas reunides do BNI”

Elis Soares

“Contratar advogado ¢ uma questéo delicada e muitas pessoas tém receio de
entregar o caso a desconhecidos. Por isso, as boas referéncias que recebo do

grupo quase sempre terminam em negécio fechado”

Mark William Ormenese Monteiro

redes de contatos de forma pro-
fissional e aprender a referen-
ciar de forma correta, atuando,
de fato, como um incentivador
dos negdcios atrelados ao gru-
po. “Quando entramos em con-
tato com os demandantes apre-
sentados por algum parceiro do
BNI, o servico com certeza sera
contratado. 0 mesmo acontece
quando recomendamos algu-
ma empresa. Preparamo-nos
para essa tarefa, visitamos a
empresa para conhecer profun-
damente o negécio, seus pontos
fortes, assim como o perfil do
empresario a sua frente. Com
isso, temos seguranca e bons
argumentos na hora de indicar
um parceiro”, detalha.

A tarefa exige disposicao e
tempo. As socias empenham-
-se em visitar semanalmente
pelo menos duas empresas
do grupo, informando-se bem
sobre os negdcios e seus pon-
tos fortes. Afinal, o associado
que nao se ocupa em ser pro-
dutivo para seus pares corre
o risco de perder seu lugar no
BNI e ver um concorrente as-
sumir sua vaga.

“Uma coisa que agrada a
mim é que todos os partici-
pantes sao constantemente
avaliados e, caso a perfor-
mance de algum ndo seja
satisfatoria, ele pode ser con-
vidado a se retirar do grupo.
Isso evita que os empresarios
com perfil de ‘cacador’, que

so0 querem ganhar, permane-
¢am por muito tempo. A filo-
sofia do BNI é contribuir para
ganhar e isso é fundamental
para o sucesso de um grupo”,
afirma Elis.

Além das referéncias, os
encontros também servem
para uma troca de experién-
cias extremamente valiosa.
“Para nds, que estamos co-
mec¢ando como empresarias,
tém sido muito bom ouvir as
historias dos mais experien-
tes e entender como eles su-
peraram desafios ao longo
dos anos. Aprendemos, por
exemplo, a importancia de ter
um planejamento estratégico
muito bem definido, pois, sem
isso, as chances de sucesso
diminuem muito”, coloca.

Outra dica muito importan-
te que as sécias aprenderam
esta ligada a postura profissio-
nal. “Somos jornalistas e, mui-
tas vezes, enxergamos as coi-
sas com um olhar jornalistico.
Depois que entramos no BNI,
aprendemos que temos de
analisar os projetos também
com olhos de empresarias, o
que é muito diferente. Até meu
comportamento e modo de
me vestir mudaram. Tenho 27
anos de idade e uma aparéncia
muito jovem. Tive de aprender
a usar isso de forma positiva e
nao deixar que essa questao
interferisse no fechamento dos
negocios.”

RETORNO CERTO

Outro empresario que
assegura ter feito um exce-
lente negdcio associando-se
ao BNI é o advogado Mark
William Ormenese Montei-
ro, socio do escritorio Mon-
teiro & Valente, que integra
o mesmo grupo de Elis e
Poliana. Para comecar, ele
nao conhecia bem o trabalho
prestado por uma empresa
de assessoria de imprensa,
do qual se interou por meio
das jornalistas. Sua empresa
tornou-se cliente da Com-
passo Comunicacao. “Nao
sabia dos excelentes resul-
tados que o servico pode tra-
zer para um negocio”, afirma
o advogado, hoje com conhe-
cimento de causa.

Divulgagao

: 0 advogado Mark William Ormenese
: Monteiro, sécio do escritério

: Monteiro & Valente, diz que em sua
: drea uma boa indicagao é negécio

i praticamente fechado
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“0O grande diferencial ¢ que as indicagdes sdo mais diretas e envolvem
pessoas que realmente estdo procurando servigos. Pelo menos 30% das
referéncias que recebo acabam gerando algum tipo de negocio”

Albino Faustino Junior

Além de a adesao ao BNI
ter lhe proporcionado o co-
nhecimento de ferramentas
interessantes para a proje-
cao e expansao do seu ne-
gocio, Monteiro informa que,
atualmente, de cada dez
clientes aos quais atende
em seu escritério, trés sao
frutos de indicacoes do BNI.
“Contratar advogado é uma
questdo delicada e muitas
pessoas tém receio de en-
tregar o caso a desconheci-
dos. Por isso, as boas refe-
réncias que recebo do grupo
quase sempre terminam em
negécio fechado”, informa.

Por conta do aumento da
demanda, o advogado pre-
cisou contratar mais pro-
fissionais. Hoje, seu quadro
de funciondrios conta com
16 pessoas ao todo. “Quan-
do abrimos, éramos quatro.
Trabalhamos nas areas ci-
vel, trabalhista, empresarial
e de cobranca, que sao cam-
pos nos quais uma boa indi-
cacao tem um grande valor”,
comenta.

Para Monteiro, o valor
desembolsado para tornar-
-se um membro do BNI tem
retorno rapido. “Os R$ 3 mil
que invisto anualmente recu-
pero em, N0 Maximo, um ou
dois negoécios fechados. Meu
maior investimento &, na ver-
dade, o tempo. Dedico, em
média, seis horas por sema-

na ao BNI. Faco questao de
referenciar meus colegas e
contribuir para o desempe-
nho do grupo”, conta, ciente
de que, para o sucesso de
todos, é importante que cada
um faca a sua parte.

Albino Faustino Junior, di-
retor da Home Cooking, que
fornece refeicoes para em-
presas na regiao de Vinhedo,
interior de Sao Paulo, e inte-
gra o BNI ha dois anos e meio,
compara o valor da adesao a
um investimento em publici-
dade. “0 BNI tem um retorno
financeiro muito maior e um
custo menor do que uma pro-
paganda simples”, diz.

Somado a essa vantagem,
Faustino Junior destaca que
a participacao também agre-
ga informacdes sobre areas

importantes para qualquer
empreendedor. “Ao frequen-
tar as reunides, acumulei
conhecimentos com base na
experiéncia de outros empre-
sarios de grande relevancia.
Alguns utilizo diariamente na
administracdo do meu nego-
cio. H4 uma troca muito boa
de dicas e conhecimentos du-
rante as reunioes”, afirma.

Segundo Faustino Junior,
atualmente, 25% da sua car-
teira de clientes é fruto de
referéncias obtidas no BNL.
“0 grande diferencial é que
as indicacoes sao mais dire-
tas e envolvem pessoas que
realmente estdo procurando
servicos. Pelo menos 30%
das referéncias que recebo
acabam gerando algum tipo
de negdcio”, informa.



