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   POWER UM-A-UM 
 

 

1. Data:   2. Horário Início:  3. Iniciado por (quem ouviu): 

 

 

 

4. Nome do Membro:     5. Empresa: 

 

 

 

6. Especialidade representada no BNI: 

 

 

 

7. Descreva quem é um bom cliente para você: 

 

 

 

8. Cite três exemplos específicos de bons clientes para você (seja específico): 

 

 

 

9. Qual a palavra ou situação que, quando acontecer comigo, ou perto de mim, 

saberei que tem uma boa oportunidade de negócio para você? 

 

 

 

10. O que não é uma boa referência para você? 

 

 

 

11. O que te faz único? Qual seu diferencial? 

 

 

 

12. A Esfera de Contatos é formada por aquelas empresas que possuem o mesmo 

cliente, mas não concorrem entre si. Atrair estes parceiros é uma das melhores 

formas de gerar negócios dentro das equipes. Me ajude entender quais são os 

segmentos que são Esferas de Contatos para você? 

 

 

 

13. Eu me comprometo a convidar 3 empresas dos segmentos da sua Esfera de 

Contatos para nossa reunião como forma de te ajudar. Os três principais segmentos 

para te ajudar que eu convidarei são:  

1-  

2- 

3- 
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   POWER UM-A-UM 
 

 

14.   Quais seus últimos clientes e quais soluções, produtos ou serviços você 

forneceu? 

Empresa/Cliente                                               Solução/produto/serviço 

1 - 

2 - 

3 - 

4 - 

5 - 

6 - 

7 - 

8 - 

9 - 

10 - 

 

15. Como posso descrever seus produtos/serviços para os clientes você mencionou 

na questão 8? 

 

 

 

16. Por que você tem a solução ideal para estes clientes? Como você vai beneficiá-

los? 

 

 

 

17. Me comprometo a trabalhar as seguintes referências para você: 

1 –  

2 –  

3 –  

 

Data de Follow-up da nossa reunião e das referências: 

___/___/___ 

 

Data da nossa próxima reunião Um-a-Um: 

___/___/___ 
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