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Lancamento da segunda
equipe BNI reune mais de
250 empresarios

Metodologia funcional de geracio de oportunidades de
negocios tem chamado atencido dos empreendedores de
Guarulhos e regido. Veja a matéria nas paginas 8 e 9
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BNI lancga 22 equipe em evento para
250 empresarios

Meta é ter 7 equipes, reunindo mais de 200 integrantes até o fim deste ano

Por Fabio Carleto
Foto: Rodrigo Guima

Ainda repercute o evento de lancamen-
to da segunda equipe da organizacao inter-
nacional BNI em Guarulhos, a Destak. Mais
de 250 empreendedores lotaram a sala para
entender um pouco mais o funcionamento
da metodologia que estd contribuindo para
que empresdrios da regido se relacionem e
fortalecam mutuamente seus negdécios.

“O BNI estd em quase 70 paises, retine
mais de 190 mil empreendedores e gerou
mais de US$ 9,3 bilhdes de negécios entre
eles, através de referéncias qualificadas, sem
qualquer pagamento de comissdo, basean-
do-se exclusivamente em credibilidade e re-
putacdo. E algo muito simples, mas calcado
numa sélida metodologia que transmitimos
aos membros e tem sido o segredo do su-
cesso que temos experimentado em Guaru-
lhos”, explica Fabio Torres, diretor regional
da multinacional.

A primeira equipe, chamada Sucesso,
retine-se sempre as quartas-feiras e ja estd
em seu quarto ano de atividades. Coleciona
numeros impressionantes, como o R$ 1,5

milhdo em neg6cios ja gerados para seus
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membros. ‘Atualmente, temos 23 empre-
endedores na Sucesso, mais 10 candidatu-
ras em andamento, pois temos varios seg-
mentos em aberto. Vale ressaltar que cada
equipe tem apenas um especialista em sua
drea, exatamente para ndo gerar conflitos e
manter a unidade do grupo”, explana Jorge
Caroni Reis, presidente da equipe Sucesso e
diretor consultor da regional BNI Guarulhos.

A Destak, que nasceu hd apenas dois
meses, j4 conta com 32 membros e ana-
lisa mais 15 candidaturas. Mesmo com
pouco tempo de existéncia, jd& concre-
tizou aproximadamente R$ 300 mil em
negocios para
um grupo aguerrido, muito comprome-
tido com os resultados uns dos outros, e
a realizacdo do evento foi de grande in-
centivo, tanto pelo sucesso que tivemos
em reunir publico tdo qualificado, quanto
pelo expressivo nimero de pessoas que,
por compreenderem os principios que
nos norteiam, manifestaram disposi-
¢do em integrar nossa equipe. Somamos
mais de 40 fichas de empreendedores

seus membros. “Temos

interessados”, comemora Paulo Zago, pre-
sidente da Destak.

Segundo Fébio Torres, os objetivos sdo
audaciosos: criar mais cinco equipes até o
fim deste ano, totalizando sete, que reunirdo
mais de 200 empresdrios. “Tudo no BNI tem
método e métrica, e os objetivos sdo claros.
Queremos impactar a forma como Guaru-
Ihos faz negocios, gerando uma média de R$
7 milhdes anuais em negdcios por equipe,
totalizando RS 21 milhdes”, projeta Torres.

Toda a mecanica do BNI para gerar ne-
gdcios estd fundamentada em fazer com
que cada membro entenda os negdcios
dos outros participantes e esteja apto a
dar referéncias da sua rede de contatos, a
partir da percepcao de utilidade dos servi-
¢os dos colegas para as pessoas de seu re-
lacionamento. Assim, as redes de network
dos membros se somam para multiplicar
as possibilidades. A funcao do BNI é aju-
dar a criar leads (oportunidades de ne-
gdcios) para seus membros, que podem
converté-las em negdcios, dependendo
exclusivamente de suas competéncias. »
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Por Cris Marques
Foto: Divulgagdo

Convertendo oportunidades
em vendas

o entender que nos ultimos 45
anos a abordagem de vendas mu-
ou muito e um vendedor nao
pode mais ter o papel de “proposteiro”, afi-
nal ele precisa entender o negécio e ter uma
relacdo de colaboracao com o cliente, Fabio
Torres, que jd atua no BN, formatou a EnVen-
das, empresa detentora de uma metodologia
de educacido empresarial que ensina funda-
mentos de negociacdo, métodos e técnicas
de vendas e comportamento. “Essa drea é o
motivo da existéncia de qualquer negdécio
e, normalmente, as pessoas que nela atu-
am aprendem dentro do cliente entre erros
e acertos, sem capacitacdo ou um ambiente
pra se preparar. Entao criamos uma metodo-
logia para formar vendedores”, diz. Na préti-
ca, o método baseia-se em trés pilares princi-
pais: fundamentos, para desenvolver crencas
positivas e entender o que é ser um vendedor;
metodologias, para desenvolver métodos e
técnicas funcionais para definicdo de metas,
prospeccdo de clientes potenciais e negocia-
¢do, e comportamentos, para eXxecucao e su-
cesso das vendas.
Fdbio ainda é enfdtico ao afirmar quanto
seus negdcios se complementam. “Eles sdo ir-
maos gémeos, porém de bolsas ou placentas

diferentes. O BNI é uma metodologia de gera-
¢do de oportunidades de negécio, que retine
empresdrios para a troca de referéncias qua-
lificadas. J4 a EnVendas acaba sendo um re-
curso de capacitacdo para esses profissionais,
que aprendem metodologias para fechar suas
negociagoes. Entao, em resumo, uma empre-
sa conecta as pessoas as oportunidades e a
outra ajuda o gestor a converter essa conexao
em negocio”

RESULTADOS DA EXPERIENCIA
“Quando encontramos a EnVendas es-
tdvamos em busca de um parceiro que nos
ajudasse com um treinamento de vendas
para a equipe comercial, porém, cansados
de encontrar no mercado metodologias
de prateleira, caras, e com pouco suces-
so efetivo. E a empresa trouxe pra nés um
programa muito mais profundo. Logo nas
primeiras conversas, vimos que precisdva-
mos de algo extremamente personaliza-
do e a equipe prop6s uma imersdo muito
importante no nosso universo, ndo s6 em
termos de negécio, mas principalmente no
entendimento do perfil do nosso time”, con-
ta Ana Paula, general management Brasil
da Marco Marketing Consultants. Jd Jorge

Caroni, sdcio-diretor da Caroni Reis, Carva-
lhaes & Guimaraes Advogados Associados,
ressalta a importancia do laboratdrio pratico
de vendas. “A metodologia empregada da En-
Vendas se diferencia pela facilidade em aliar
o contetido tedrico com a pratica profissional
dos participantes. Compartilhar e vivenciar a
minha experiéncia com outros empreende-
dores foi enriquecedor. Hoje, posso afirmar
que consigo entender melhor o meu negdcio,
comercialmente falando”, finaliza.

% Reunides abertas do BNI:
* 09 e 10 de marco, das 7h as 8h30;
¢ 16 e 17 de marco, das 7h as 8h30.
contato@bniguaruthos.com.br

* Cursos da EnVendas:
e 22 de marco, das 19h as 22h;
» 19 de abril, das 19h as 22h.
contato@envendas.com.br [1



