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Läs mer om:

Nätverkardag 2006
”Det bästa genomförandet hittills!”,
lät många av kommentarerna efter
årets Nätverkardag i mitten av maj.

Sid 2

Internreferens med tryck i!
Då tryckaren i BNI ABB Mölndal skulle
investera i en maskin för digitaltryck
fanns lösningen inom teamet.

Sid 3

Besökare – vem och hur?
Lär dig hur du bjuder brett och hur
du bjuder smalt...

Sid 6

BNI-teamen i Sverige håller

SEMESTERSTÄNGT
VECKA 27–31
Vi önskar Er alla en skön 
och avkopplande sommar!

Begreppet nätverk stod mig upp i halsen. ”Inte ett till...”, tänkte jag när jag blev ombedd att delta
i det första BNI-teamet i Nyköping för drygt ett år sedan. Efter ett par veckor av största tveksam-
het var jag övertygad. Detta är bra. Konkret, målinriktat och disciplinerat. Det är inte ett nätverk
av typen ”grabbarnas glada gäng”. Här handlar det om att hjälpas åt att göra seriösa affärer.
Efterhand svetsas teamet ihop och i takt med att one-to-one-mötena blivit fler och fler lär man
känna varandra ordentligt. Viktigt för att kunna stå för den person
man sedan rekommenderar till affärskontakter.

Som VD i näringslivsbolaget får jag inte särskilt mycket konkret
och direkt tillbaka i referenser. Men... den stora vinsten för min del
ser jag så här:

En del av mitt uppdrag är att värna om de lokala företagen, att de
mår bra, trivs och utvecklas i Nyköping och Oxelösund. Om jag då
kan förmedla referenser (vilket jag gjort i sådan kvantitet att jag med
stor marginal leder ”referensligan”) som innebär ökade affärer för
företagen här - ja då är det väl verkligen något att ”få”.

Siw Johansson, ONYX Näringslivsutveckling Nyköping/Oxelösund AB

Näringslivsbolaget får tillbaka
i mer än referenser

Claes-Göran Johansson från Grävsam
satte ett nytt rekord för BNI Riverside
Uddevalla genom den referens han fick en
morgon i februari 2006. Ett radhusområde
i Stenungsund behövde göra om sin drä-
nering och Grävsam fick vara med och
räkna på detta.
– Veckorna gick efter att vi lämnat in vår
offert men till slut landade uppdraget hos
oss – värt ca 2,4 miljoner! 

Grävsam är företaget som har specialiserat
sig på att förmedla alla typer och modeller av
entreprenadmaskiner och lastbilar. Grävsam
säljer även naturgrus, kross-

produkter, makadam, matjord, täckbark mm
och utför dessutom schaktuppdrag, grusning
och saltning av vägar vintertid.

– Det har varit en bister och snörik vinter
även här på västkusten men en av de få som
har tackat för det är nog vi, säger Claes-
Göran. Vi gick med i BNI Riverside
Uddevalla under förra hösten och fick ganska
snart uppdraget att sköta snöröjningen på
Plastals anläggning i Uddevalla vilket ju har
blivit ett långt drag.

– Du ska inte räkna bort någon i ditt team!
Du har ingen aning vem som sitter på din
drömkontakt så se till att lära känna alla väl.

Text: Bjørn Aadnøy, Oncidium 
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Claes-Göran med den referens som gav honom ett inkomstbringande grävjobb i Stenungsund.

Siw Johansson ser ett större
värde av medlemskapet än
att bara erhålla referenser.
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Några 
ord från
Gunnar...

Det känns mycket glädjande att för femte
gången fått genomföra det årliga BNI
konventet. Nytt för i år är att vi har döpt
dagen till Nätverkardag. Detta för att
betona alla affärsmöjligheter, kunskaper i
att nätverka som denna dag ger samt att
även icke medlemmar är välkomna.

Lördagen den 13 maj var vi 150 nät-
verkare som lyssnade på intressanta före-
drag där vi fick inspiration till att lära mer
om nätverkandets ädla konst. Det som
inramade Nätverkardagen var årets BNI-
tema, ”Language of Referrals”, vilket även
var tryckt på omslaget till vårt program.
BNI finns idag i 29 länder och alla pratar
vi samma ”språk”, samma agenda och
samma sätt att skapa affärer genom refe-
renser. Nyckeln till framgång ligger i för-
mågan att nätverka och bygga relationer.
Med representanter från fem länder fick
vi se många exempel på praktiskt nätverk-
ande över gränserna i både övningar och
i mingelpauser.

Läs mer om vår Nätverkardag 2006
längre fram i M2M-News.

Polen (land nr 29) var representerat
på vår Nätverkardag och det kändes extra
trevligt att kunna berätta att det första
teamet hade Kick-Off i Warszawa den 
27 april. Detta ger dig som BNI medlem
förstås nya möjligheter till kontakter utanför
Sverige.
Varför inte besöka ett team i Warszawa?

Under april och maj är det mer aktivi-
teter än vanligt i BNI teamen runt om i
Sverige i syfte att stärka teamen till ännu
mer framgång. Vi är just nu i slut-spurten
av ”Affärsnytta – Fler för framgång” aktivi-
teten som stöttar teamen i att växa. I år
har vi haft över 30 besöksdagar, många
Power Team aktiviteter och fokusdagar
under Affärsnyttan. Läs mer i nästa num-
mer hur det gick och vilka vinnarna blev i
årets framgångstävling. 

Vi går nu in i sommarperioden med
fortsatt mycket affärer och säkert en hel
del trevliga utomhus aktiviteter med ditt
Affärsteam. Juni är en månad då vi har
mycket aktiviteter och många gäster. Ett
par tips inför sommaren;
• Ordna en ”Besöks/Fokusdag” i vecka
26 då det brukar vara stort intresse att
besöka ett BNI team innan vi stänger för
sommaren. Även slutet av augusti är per-
fekt för en riktig Besöksdag.
• Se till att ha din visitkortspärm tillgänglig
hela sommaren. Du kommer att träffa
många trevliga människor under din semes-
ter som kan behöva en bra kontakt…

Trevlig nätverkar sommar!
Gunnar Selheden

VD BNI Norden  

Det var ett nätverkande utan gränser då 2006 års Nätverkardag ägde rum på Scandic Star
Hotell i Lund i mitten av maj. 150 deltagare från inte bara Sverige utan även Danmark
och Norge närvarade, främst BNI medlemmar men även ett antal (ännu) icke medlemmar.

Efter sju månader är stolen värd 240 000:-
Medlemmarna i BNI Quality Hotel Statt fredag Eskilstuna hade sin Kick-Off den 26
augusti förra året och har därefter utvecklats mycket starkt. För närvarande (maj 2006) är
teamet det största i Sverige med sina 42 medlemmar.

För att få veta hur mycket varje ”stol” är värd gjordes en mätning i slutet av mars. Över
7 miljoner kronor hade fakturerats och med dåvarande antal medlemmar blev varje stol
värd cirka 240 000 kronor – och det efter bara sju månader!
Tala om att årsavgiften har betalat sig med råge!

Hög närvaro och många besökare, väldigt vässade 60-sekun-
dare är en del av framgångsfaktorerna, men också den stora
glädjen, engagemanget från medlemmarna och de många
skratten, som kännetecknar teamets affärsmöten, bidrar
till de fantastiska siffrorna.

Idag fokuserar medlemmarna på att bjuda in de yrkes-
kategorier som inte finns representerade för att ytterligare
stärka möjligheterna till fortsatta lönsamma
affärer. Att man kommer att lyckas med det känns ganska 
självklart!

Text: Kristina Wahlberg, Regionansvarig BNI Södermanland

Nätverkande utan gränser

Invigningen skedde till en film som visade på
BNIs möjligheter att nätverka över hela värl-
den. Dagens konferencier, Eva Johnsson, lot-
sade oss sedan genom programmet som
inleddes med en rivstart då en av våra
hedersgäster, Sarah Owen, talade om olika
typer av människor, deras egenskaper, hur de
nätverkar och vad de förväntar sig av dig.
Avslutningsvis fick hon hela publiken med
sig i en dans till ”The Lion sleeps tonight”
som gjorde att vi alla därefter satt med ett
leende på läpparna. Mikael Espenkrona lärde
oss hur vi kan bli miljonärer genom BNI –
bara vi sätter mål och bygger upp en enkel
affärsplan. Med en fartfylld övning introdu-
cerade Andy Bounds oss i att tänka på ett
annat sätt och genom att ställa de rätta frågor-
na hjälpa någon till fler affärer på kortare tid.
Dagen fortsatte i samma positiva anda med
talare som James Sanderson, Laura Hurren
och Sven Larsson.

Utöver att synas med utställningsmontrar
under mingelpauserna fick våra utställare

chansen att under lunchen presentera sig i
bästa 60-sekundersstil. Utställarna/sponso-
rerna var FöreningsSparbanken, Infodata,
Gottelisa, Assist Bemanning, Language
Server, Talkpoint samt dpn Digital Printing
Network som också hade tryckt konferens-
programmen. Huvudsamarbetspartner för
Nätverkardag 2006 var Sparbanksstiftelsen
Skåne. Detta samarbete bidrog till att vi
kunde hålla en hög nivå på talarna under
dagen. Vi har aldrig tidigare fått så höga
utvärderingsresultat efter en konferens som
denna gång.

Det var bara glada miner vid dagens slut då
vi som deltagare lämnade konferenslokalen
fyllda med ny inspiration, kunskap, nya kon-
takter och upplevelser att dela med oss till
våra kollegor i affärsteamen. Ett stort tack till
hotellet, till våra föredragshållare, sponsorer
samt inte minst till alla deltagare som berikade
Nätverkardag 2006.

Vi ses vid nästa Nätverkardag i oktober
2007!

Fr v Sarah Owen, Marie J:son Öden från Talkpoint i samspråk med annan BNI medlem samt Andy Bounds t h.
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Därför är jag
med i BNI

Willemo Carlsson 
Carlssons Konsultbyrå
(personlig utveck-
ling) BNI Team
Scandic, Växjö

”Jag förstod direkt att
detta inte bara var en

väg till framgång. BNI-konceptet är en
snabb genväg till framgång. I tre månader
har jag jobbat ”smart” med marknads-
föring via teamets medlemmar. Nu har
jag 20 oavlönade säljare som överlämnar
affärsmöjligheter vid vart och vartannat
möte. BNI blev lyftet för mig som varken
hade tid eller råd att jobba hårt med
marknadsföring.”

Paula Garback
DokuMera (dokument-
mallar via Internet)
BNI Hellsten,
Stockholm

”När vi våren 2005
gick med i BNI satte vi

ett relativt lågt mål; medlemsavgiften
skulle tjänas in 10 ggr. Redan efter sju
månader var det ekonomiska målet upp-
fyllt. Som grädde på moset har medlem-
skapet gjort att vi har kommit i kontakt
med experter inom många områden
som numera utvecklar dokumentmallar
åt oss. Denna möjlighet hade vi inte ens
tänkt på när vi gick med i BNI. 
DokuMera har dokumentmallen du
behöver – när du behöver den och BNI
har kontakterna!”

Håkan Målbäck
(fotograf)
BNI Scandic Bromma 

”Jag har snart varit
med i BNI i ett år
och kan konstatera

att det i pengar givit
mig 125 000 kr i intäkter! Inte dåligt för
att vara första året. För mig är BNI ett
lyft i min verksamhet.”

Porträtt:

Success Story:

För att få bära den svarta BNI
badgen ska man vara fadder till
sex medlemmar i sitt BNI team.
Jenny Falkemar från Nautilus Gym &
Aerobic har rekryterat inte mindre än tio
medlemmar varav åtta av medlemmarna i
torsdagsteamet på Scandic Nord i
Norrköping.

– Jag har kontakt med otroligt många
människor i mitt jobb och vill dela med mig
av saker som är bra, förklarar Jenny. Jag tror
att träningsverksamhet är ganska socialt,
man får bra kontakt med folk och kan dela
med sig av sina positiva erfarenheter.

Till grund för allt ligger förstås en stor till-
fredsställelse över vad BNI gett Nautilus i
form av nya kontakter och bra affärer. Med
sådana erfarenheter i bagaget är det ganska
enkelt att rekommendera det framgångsrika
nätverksarbetet till andra.

– Jag har fått otroligt bra utväxling av mitt
eget medlemskap. Jag har fått utdelning på
nästan varenda sökning som jag har haft.

BNI har defini-
tivt gett oss fler
medlemmar och på ett konkret sätt stärkt
våra affärer.

Dessutom har drivet och den goda stäm-
ningen bidragit till att det görs affärer som
aldrig förr i BNI Scandic Nord.

– Det är ett väldigt bra fokus. Alla i teamet
är väl införstådda med att vi är där för att
göra fler och bättre affärer. Det, i sin tur, har
gett energiska och glada medlemmar vilket
har skapat en suveränt bra stämning och
gemenskap i teamet, säger Jenny.

Text: Peter Ström, 
Ström & Lüren Journalistik

Jenny Falkemar

- Jag pratar mycket och har väl
lätt att få med mig folk, gissar
Jenny Falkemar som förärats
den svarta BNI badgen. 

December 2005 fick ett riktigt trevligt
avslut för undertecknad i form av en stor
affär via en internreferens i BNI ABB
Mölndal. Då tog vår tryckare i teamet,
Johan Ahlqvist på Typoprint AB, beslut
om att investera i en maskin för digital-
tryck i fullfärg.

Johan Ahlqvist, Typoprint och Roberth Nygren, Konica
Minolta BSS AB är båda nöjda med den affärsmöjlighet
som öppnades via deras medlemskap i BNI.

EN 
FÄRG-
SPRAKANDE
REFERENS

Typoprint hade letat ett tag efter den bästa
lösningen för digitaltryck. Efter att ha kom-
mit i kontakt med Konica Minolta och
undertecknad kände Johan på Typoprint att
han var hemma. Relationen genom BNI tea-
met var sannolikt det avgörande för
Typoprints beslut, men att Konica Minoltas
bizhub C500 blivit utsedd till ”best in test”
gjorde nog beslutet lite enklare. Syftet med
affären var att Typoprint ville komplettera
sin befintliga offsetutrustning med digital-

tryck för att nå nya affärsmöjligheter/mål-
grupper, och Konica Minoltas bizhub 500
Pro har öppnat dörren.

Avslutningsvis, affären omsatte runt en
halv miljon, och vi på Konica Minolta är
mycket stolta och glada att vi fått Typoprint
som ny kund och referens! 

Roberth Nygren, Konica Minolta BSS AB i
Västra Frölunda, BNI ABB Mölndal
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Det är en av världens äldsta 
sanningar. Man gör helst affärer
med dem man känner och har för-
troende för. Personliga kontakter
och referenser leder ofta till nya
uppdrag och kundrelationer.

Just detta är tanken bakom affärsnät-
verket BNI. Det startades 1985 i USA och
finns nu i 29 länder runt om i världen.
Här i Sverige bildades det första BNI-tea-
met 1999. Idag träffas fler än 80 team
från Luleå i norr till Malmö 
i söder och antalet ökar hela tiden.

BNI står för Business Network
International och i Sverige kallar vi oss
för ”Nätverk för affärer”.

En enkel men genial tanke
Ivan R. Misner, som grundade BNI,
har själv doktorerat i ämnet affärer
genom nätverk.

Vad han gjorde var att samla några
goda vänner som representerade olika
branscher till regelbundna möten då
man också åt frukost. Man följde en
agenda med syfte att lära känna var-
andra så mycket som möjligt och
effektivt kunna förmedla affärsmöjlig-
heter.

Dr Misner följde upp resultatet genom
att låta sina studenter ringa runt och ta
reda på värdet av förmedlade kontak-
ter. Denna mätning har sedan skett
varje år sedan 1985. Senaste statistiken

(2005) visade att BNI-medlemmar för-
medlat över 4,4 miljoner affärskontak-
ter, vilket i sin tur har genererat affärer
för över 
15 miljarder kronor.

Så här fungerar BNI
Verksamheten bygger på några enkla
principer:

1. Ge och få
På engelska heter det ”givers gain” och
betyder att ju mer referenser du ger till
andra, desto mer kan du också räkna
med att få tillbaka. Som medlem i ett
BNI-team har du upp till ett fyrtiotal
andra ”säljare” som arbetar för dig.

Information till besökare

Allt Du vill veta om BNI, nätverk
och mun-till-munmarknadsföring!
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Alla känner dig personligen och kan
lämna rekommendationer. Om du
söker en ”ingång” till ett speciellt före-
tag är chansen mycket stor att någon i
gruppen kan hjälpa dig.

2. Effektiva säljmöten
Våra träffar är inga vanliga frukostmö-
ten. Det handlar om ett aktivt del-
tagande och vi följer strikt en mötes-
agenda under 1,5 timmar. Tanken är
att utnyttja tiden så effektivt som möj-
ligt och inte låta mötet inkräkta på den
vanliga arbetstiden.

Teamet träffas en gång i veckan
mellan 07.00 och 08.30.

Visserligen brukar man ha väldigt
trevligt under mötena och stämningen
är hög, men det är aldrig någon risk
för att det sociala tar över. Varje möte
har en huvudsaklig uppgift: att ge dig
affärer genom personliga rekommenda-
tioner.

3. Ingen konkurrens
Bara en representant för en yrkeskår kan
vara med i samma BNI-team. Efter att
man har ansökt om medlemskap fattar
teamets medlemskommitté beslut om
huruvida konkurrens föreligger med
någon annan medlem.

BNI välkomnar alla företag som 
vill öka sina affärsmöjligheter genom
referenser. Några branscher som lyckas
väl inom BNI är: Revisorer, tryckerier,
advokater, reklambyråer, fotografer,
försäkringsbolag, naprapater, fastighets-
mäklare, banker, IT-konsulter och flo-
rister, men även t ex tillverkande före-
tag gör bra affärer.

4. Aktivt medlemskap
Du kan bidraga på olika sätt som
medlem i BNI. Först och främst
genom att ha med dig referenser till en
eller flera i teamet, men också genom

att ofta bjuda med gäster till mötena.
Du kommer att upptäcka hur uppskat-
tat det är bland dina affärskontakter
att få möjlighet att träffa ditt BNI-
team. Som aktiv 
medlem besöker du våra seminarier
och andra utbildningar samt gärna tar
ett förtroendeuppdrag, t ex som
besöksvärd.

Vad tjänar jag på att 
vara med i BNI? 
I ekonomiska termer kan detta förstås
variera beroende på i vilken bransch
du är verksam i. För vissa kan ett enda
nytt uppdrag vara värt hundratusen-
tals kronor. Andra, t ex en blomster-
handlare, säljer för mindre belopp
men får å andra sidan många affärer.
Varje team för statistik över antalet
referenskort som lämnas. I ett stort
team är det inte ovanligt med 50–75 st
per möte! 

Förutom intäkterna menar många
att man på köpet får en effektiv trä-

ning i försäljning och personligt fram-
trädande. Du lär dig också mycket om
relationsmarknadsföring och får en
god inblick i upp till 40-talet andra
branscher.

Hur går jag vidare?
Det bästa sättet att förstå BNI-konceptet
är att själv komma som besökare på ett
möte. Det kostar inget utan du betalar
bara för din frukost. Du har också för-
månen att kort få presentera dig för
teamet med namn och företag samt
nätverka före och efter mötet (glöm
inte visitkorten!).

Vill du göra ett besök? 
Ring 031-778 06 20 eller skicka 
e-post till info@bni.nu, så berättar vi
var närmaste BNI-team träffas. 

Det finns mer information också på
Internet, www.bni.nu



Stefan är kontorschef och auktoriserad
revisor på Lindebergs Grant Thorntons
kontor i Eskilstuna. Han har varit med-
lem i BNI Quality Hotel Statt fredag
Eskilstuna sedan starten i augusti 2005.

- Att vara med i BNI och även ingå i
teamets första styrelse har varit en intres-
sant och givande resa, säger Stefan.

- Jag har under denna tid fått möjlighet
att ytterligare träna på att stå inför andra
och tala om mig själv på ett säljande sätt.
Att varje fredag få träffa 35–50 andra
företagare har givit en ny dimension på
nätverkande och man ser alltid med 
glädje fram mot nästa möte. Detta har
givit några nya kunder och det är flera 
på gång. Dessutom har jag i min roll som
kontorschef hittat flera nya bra 
leverantörer.

Det är alltid
nära till skratt
när teamet
har sina
möten
och
det
tillsam-
mans med att
medlemarna har
gjort affärer på drygt 7
Mkr på 6 månader är två faktorer till att
de idag är ett av Sveriges största team
med mer än 40 medlemmar.

- Detta underlättar helt klart när det
gäller att rekrytera nya medlemmar och
bjuda in besökare, tillägger Stefan.

-Jag har även sett fördelen med att
involvera mina kunder som medlemmar
vilket både tillfört teamet bra medlemmar
och givit mina kunder utökade affärs-
möjligheter.

Under Stefans tid i BNI har han 
bidragit som fadder till sex medlemmar i
sitt team och fler är på gång.
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Porträtt: 

Stefan Bengtsson

Success Story: 

Utbildning: 

Kan jag bjuda in besökare från min bransch
eller från annan bransch som redan är repre-
senterad i affärsteamet? JA!

De som är intresserade av att komma som
besökare är troligen där för att de söker nya
affärer och affärskontakter. Även om besö-
karna inte kan få några affärsreferenser av
medlemmarna p g a att vi redan har en med-

lem inom den branschen så är det inget som
hindrar att vi gör affärer med dem som
potentiella kunder.

Skulle de bli intresserade av BNI kan de
inte söka in just i ert team men BNI har
andra team där deras profession kanske är
ledig alternativt får ställa sig i kö för ett nytt
team.

Besökare
bjud brett...

bjud smalt...

...bjud alla!

– Jag driver Gottelisa i centrala Malmö. I
februari 2005 gick jag med i BNI Residens
Malmö. Förhoppningen var att öka omsätt-
ningen vilket jag har lyckats med - med råge!
Vi pratar många nollor! Jag säljer choklad
och godis. Det är inga svårbegripliga produk-
ter och alla är konsumenter, mer eller
mindre. Till påsk packar jag påskägg till före-
tagen och till jul packar jag chokladkartonger
och godiskorgar. Däremellan har jag chokla-
dprovningar. Harmlösa mutor 

och personalvård kallar jag det och det är
definitivt uppskattat. Den här påsken t ex
ökade försäljningen med 70% och en tredje-
del av alla fakturor som skickades ut kunde
härledas till BNI. Till jul är andelen BNI-
kunder ännu större. En sak är klar: jag lägger
mer och mer tid på nätverkande och låter
andra stå i butiken. Det ger bäst resultat.

Dessutom vem kan tacka nej till ett möte
med mig och lite choklad? 

Text: Lilli Veberg, Gottelisa

Gott till tusen!

Lilli Veberg, Gottelisa, har via sitt medlemskap ökat omsättningen
rejält med sina godsaker.

Att bjuda smalt innebär att tänka igenom
vilka personer/företag du eller ditt företag
har i ”kontaktsfären”;

• Personer/företag man har eller har haft
kontakt med

• Personer/företag som på ett naturligt sätt i
organiserad BNI form kan ge dig referenser

• Personer/företag som på något vis är rela-
terad till din verksamhet men ej konkurrent

• Personer/företag som kan komplettera din
verksamhet och profession 

• Osv
Ring dessa!

Att bjuda brett innebär att tänka igenom
vilka du personligen och professionellt har
kontakt med i någon form, t ex;

Alla går till en frisör och till en tandläkare,
köper blommor från en florist, har kontakt

med en bank, via företaget har kontakt med
en tryckare och data/nätverksleverantör osv.

Utgå gärna från listan ”personliga kontak-
ter” och fyll i den. Skicka ett BNI
Inbjudningskort till dessa!

Text: Sven Larsson, 
Regionansvarig BNI Skåne

Stefan tycker att det
varit givande att sitta
med i styrelsen för
BNI teamet.
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Makink IT easier”
Pål Skjold, Telecomputing ASA

”Gi blomster til kona, før noen
andre gjør det”

Øystein Pettersen, Euroflorist Norge AS

”Forandrer verden med en sam-
tale av gangen”

Jan Georg Kristiansen
Erickson College Norge

MEMORY HOOKS
FRA NORGE

Visste du at som medlem i BNI Forretningsnett-
verket har mulighet til å delta gratis på mange
forskjellige kurs i året som en del av medlemskapet.

MSP Kurs (Member Success Program)
Obligatorisk medlemskurs som gir medlemmene
mye kunnskap om hvordan man best kan utnytte
mulighetene og de verktøy som finnes i BNI
systemet. Man kan gjerne gå dette kurset flere
ganger i året.

ATS Presentasjonsteknikk (ATS –
Advanced Training Session)
Lær deg hvordan du bør stå, bruke hendene og
kroppsspråk og bruk av stemmen. Hvordan lage
gode presentasjoner, som publikum følger med
på og ikke minst forstår.

ATS Referansekunnskap
Ønsker du å få flere dører til dine ønskekunder
åpnet for deg og din bedrift. Hvordan bli bedre i

å trene og utdanne dine omgivelser, slik at de på
en bedre måte finner riktige kunder for deg og har
rett informasjon for å selge deg mest mulig inn.

ATS Nettverkskunnskap
Hvordan bygge sterke relasjoner med de rette
kontaktpersoner. Hvordan planlegge og oppføre
seg på forskjellige nettverkstreff?  Mingling –
Rask innføring i et område de fleste nordmenn
har mye å lære.

Benytt også anledningen til å treffe medlemmer
fra andre grupper, og knytt relasjoner med andre
BNI medlemmer som ikke er i din gruppe.

Vi har fått flere tilbakemeldinger fra medlem-
mer som har opplevd stor egenutvikling etter
relativt kort tid i BNI. Dette gjelder både på
grunn av våre kurs, men også det at man kom-
mer i en positiv setting og struktur som får men-
nesker til positivt å endre sin personlige frem-
gangsmåte når det gjelder salg og markedsføring.

Det 29:e BNI-landet, Polen, är nu etable-
rat via BNI Baccara i Warsawa som hade
sin officiella kick-off den 27 april 2006.

Ett ”core team” på 22 medlemmar hade vid
detta tillfälle bjudit in 125 besökare för att
visa hur BNI ger fler affärsmöjligheter. Polen
är det första forna öststats land där BNI eta-
blerats. Att döma av entusiasmen bland del-

tagarna är BNIs strukturerade koncept att
nätverka något som tilltalar också polacker-
na. Ansvarig för att bygga upp BNI i Polen är
Grzegorz Turniak. Till sin hjälp för att
komma igång har han haft Gunnar Selheden,
vd BNI Scandinavia och James Sanderson,
BNI director, UK. Team nr 2 i Warsawa starta-
de i maj. För mer information på polska se
www.bnipolska.pl.

Polen satt på BNIs karta

Effekten av å være en aktiv deltaker, samt
benytte seg av de mulighetene som finnes
for utdanning/kurs i BNI

Delar av ”core-team”, BNI Baccara tillsammans med Grzegorz Turniak
(5:a från höger) och Gunnar Selheden (6:a från höger).



”För ett unikt reportage där läsaren får följa något så smärtsamt som ett barns dödskamp,
skildrad med värdighet och värme.”

M2M – ett nyhetsbrev från BNI Sverige

Ansvarig utgivare: Gunnar Selheden, 
gunnar.selheden@bni.nu

Innehållet får citeras med angivande av källa.

Telefon till redaktionen är 031-778 06 20
Telefax 031-92 40 08  
Internet: www.bni.nu

BNIs besöks- och postadress: 
Engelbrektsgatan 26, 411 37 Göteborg 

För uppgift om närmaste BNI-team och kontakt
med våra regionansvariga: besök www.bni.nu

”Det gäller inte att ha rätt, utan att få rätt
– välkommen till Glimstedt!”

Clas Rosdahl, Advokatfirman Glimstedt
BNI Strike & Co, Örebro

”Vi trycker allt utom pengar”
Johan Ahlqvist, Typoprint i Göteborg AB

BNI ABB Mölndal

”Thomas Persson, din husoptiker 
och ögontjänare”

Thomas Persson Optik
BNI Palace Göteborg

“If you think security is expensive, 
try an accident”

Claes Granfeldt, Brand & Industriskydd
BNI Halmstad Scandic

”Granqvist i all sin kiroprakt!”
Peter Granqvist, Granqvist Kiropraktik.

BNI Quality Hotel Park i Södertälje

”Ta kontroll över ditt öde 
– skapa ett vinnande flöde”

Erika Bellander, Bellwox (verksamhetsutveckling)
BNI Norr Kök & Deli Stockholm

"Vi bekräftar kärleken"
Peter Sellén, Ateljé TE BOON (guldsmed)

BNI Park Inn Nyköping

"Ge din kropp vad den behöver 
så slipper du oroa dig framöver"
Britt-Marie Johansson, Hälsan Själv

BNI Scandic Södertälje

Memory Hooks: 

BNI
– nätverk för affärer över hela Sverige

Eskilstuna
Stockholm

Göteborg

Karlshamn

Stenungsund

Helsingborg

Malmö

Karlskrona

Jönköping

Luleå

Fler än 80 affärsteam i ca 40 städer.
7 team i Norge, 9 i Danmark och
många fler på gång.

Vill du veta hur du kommer 
i kontakt med ett BNI team 
kan du gå till vår hemsida
www.bni.nu.

Gävle

Uddevalla

Lund

Uppsala

Södertälje

Ronneby

Vetlanda

Växjö

Kalmar

Kristianstad
Landskrona

Sölvesborg

Västerås

Alingsås

Norrköping

Nyköping

Ängelholm

Halmstad

Kungsbacka Mölnlycke

Borås

Hässleholm

Borlänge

Falun

Linköping

Motala

Örebro
Strängnäs

Anna von Brömsen, vinnare av bl a stora 
journalistpriset och medlem i BNI

BNI medlem 
vann stora journalistpriset!

Det var motiveringen när Anna von Brömsen
fick Stora journalistpriset i kategorin ”Årets
Berättare” tillsammans med Marie Branner, fri-
lansjournalist, för artikeln ”Sebbe visste att han
skulle dö” (GP augusti 2005). Vardagen är inte
alltid så laddad eller dramatisk.

- Min inriktning är människor, gärna med
reportagekänsla. Jag arbetar både med redaktio-
nella uppdrag och med reklam, berättar Anna
som är frilansande fotograf och medlem i BNI
Elite Plaza Göteborg.

BNI har gett Anna många nyttiga kontakter,
från tidningsredaktörer till art directors på
reklambyråer.

Text: Ulf Börgesson, Tuvemark Reklambyrå


