
一對一會面計劃 

瞭解你的會員並提升你的引薦瞭解你的會員並提升你的引薦瞭解你的會員並提升你的引薦瞭解你的會員並提升你的引薦 

運用一對一會面計劃去安排和聯繫你的一對一會面。保留你工作表正本，準備傳真或電

郵給你將要與之會面的會員。這份工作表包括會員資料表，聯繫範圍計畫工作表，收益

表和前十名客戶表。

www.bni.com 



 一對一會面跟進表一對一會面跟進表一對一會面跟進表一對一會面跟進表 

一對一跟進表是一個非常有用的工具，可以讓你瞭解每週在 BNI 會議之外和所在分會

的會員會面的情況。系統性的發展你和其他會員之間的關係，你將充分瞭解其他人的業

務狀況且能夠提供更多的引薦。使用此跟進表安排你的一對一會面吧。
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第十四周

第十五周

第十六周
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目
標

目
標

目
標

目
標

    

目
標

是
指

商
業

或
個

人
想

要
達

到
的

目
的

或
滿

足
你

個
人

或
對

你
來

說
重

要
的

人
。

你
需

要
明

確
你

的
目

標
並

且
要

對
他

人
的

目
標

有
清

楚
的

認
識

。
和

他
人

建
立

關
係

最
好

的
方

法
就

是
幫

助
他

們
達

到
他

們
的

目
標

！
 

成
就

成
就

成
就

成
就

    

人
們

喜
歡

談
論

令
他

們
感

到
驕

傲
的

事
。

請
記

住
，

觀
察

他
人

最
好

的
方

法
就

是
知

道
他

們
已

經
達

到
了

怎
樣

的
目

標
。

可
以

從
你

的
知

識
，

技
巧

，
經

驗
和

價
值

觀
推

測
出

你
的

成
就

。
請

準
備

好
和

你
會

面
的

人
分

享
你

的
成

就
吧

。
 

興
趣

愛
好

興
趣

愛
好

興
趣

愛
好

興
趣

愛
好

你
的

興
趣

愛
好

可
以

幫
助

你
和

他
人

建
立

關
係

。
像

體
育

運
動

，
閱

讀
，

聽
音

樂
等

等
就

是
興

趣
愛

好
。

人
們

喜
歡

花
時

間
談

論
他

們
的

興
趣

愛
好

。
當

你
和

你
的

聯
繫

人
有

相
同

的
興

趣
愛

好
時

，
可

以
鞏

固
你

們
之

間
的

關
係

。
 

人
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人
際
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人
際

網
絡

人
際

網
絡

    

你
有

許
多

的
人

際
網

絡
，

包
括

正
式

的
和

非
正

式
的

。
一

個
人

際
網

路
可

以
是

一
個

組
織

，
一

種
制

度
，

一
家

公
司

或
你

交
往

的
人

群
。

 

技
巧

技
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技
巧

技
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你
對

你
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人
際

網
絡

中
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人
們

的
天

賦
和

能
力

瞭
解

得
越

多
，

你
就

能
夠

在
你

需
要

的
時

候
找

到
（

並
參

考
）

更
好

的
裝

備
，

實
惠

的
產

品
和

服
務

。
當

你
試

圖
抓

住
商

機
的

時
候

，
越

來
越

多
的

人
就

會
瞭

解
你

的
技

巧
，

這
對

你
來

說
是

更
好

的
機

會
！
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聯
繫
範
圍
是
由
行
業
或
職
業
建
立
起
來
的
，
為
個
人
提
供
引
薦
的
來

源
。
它
們
之
間
有
著
某
種
聯
繫
但
又
不
具
有
競
爭
性
。
同
一
個
聯
繫
範

圍
內
的
行
業
具
有
互
相
支
持
和
增
強
的
共
生
性
。
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劃
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範
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規
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工
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劃
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作
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寫
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哪
三

種
職

業
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助
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維
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聯
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範
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寫

下
哪

三
種

職
業

幫
助

你
維

繫
你

的
聯

繫
範

圍
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寫
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哪
三

種
職

業
幫

助
你

維
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的

聯
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範
圍
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寫

下
哪

三
種

職
業

幫
助

你
維

繫
你

的
聯

繫
範

圍
? 

向
你

的
夥

伴
保

證
將

通
過

邀
請

別
人

來
幫

助
他

/她
完

成
聯

繫
範

圍
，

這

將
成

為
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列
出

你
的

頭頭 頭頭
1

0
位

客
戶

. 
考

慮
一

下
如

何
通

過
幫

助
你

的
夥

伴

瞭
解

怎
樣

找
到

更
多

像
這

樣
的

客
戶

來
提

高
你

獲
得

的
引

薦
數

量
!這

些
客

戶
在

一
種

行
業

或
市

場
裏

嗎
？

這
些

客
戶

是
你

的

目
標

客
戶

嗎
？

這
些

其
他

公
司

和
你

的
目

標
一

致
嗎

？頭頭 頭頭
1

0
名

客
戶

工
作

表
名

客
戶

工
作

表
名

客
戶

工
作

表
名

客
戶

工
作

表 客
戶

提
示

客
戶

提
示

客
戶

提
示

客
戶

提
示
 

他
們

來
自

哪
里

?

你
能

為
他

們
做

什
麼

?

在此處為你的前 10 位元客戶備註

引
薦

提
示

引
薦

提
示

引
薦

提
示

引
薦

提
示
 

其
他

德
引

薦
來

源
在

哪
里

? 

甚
麼

是
‘

好
’

引
薦

? 

甚
麼

是
‘

壞
’

引
薦

? 

在
此

處
為

引
薦

備
註

備



  如何安排你的一對一會面如何安排你的一對一會面如何安排你的一對一會面如何安排你的一對一會面 
這是一個你安排和 BNI 會員進行一對一會面的流程!

1. 約定日期和時間約定日期和時間約定日期和時間約定日期和時間 4. 攜帶表格到一對一攜帶表格到一對一攜帶表格到一對一攜帶表格到一對一

會面會面會面會面

2. 準備你的準備你的準備你的準備你的

工作表工作表工作表工作表    

5. 會見你的一對一會面對象會見你的一對一會面對象會見你的一對一會面對象會見你的一對一會面對象

3. 會議前交換資訊會議前交換資訊會議前交換資訊會議前交換資訊                           

6. 承諾並同意目標承諾並同意目標承諾並同意目標承諾並同意目標

~你的還是對方的辦公室 (最佳地點)

~ 餐廳還是咖啡店 

選擇會面時間!  最好在對方的辦公室會面，這樣你就能更好

的瞭解他們的業務狀況。

• 個人資料表

• GAINS 工作表

• 最近 10 位客戶工作表

• 聯繫範圍規劃表

花點時間準備一對一工作表。這些工作表可以幫助你與你

的夥伴分享關於你的業務的重要資訊，並讓你的夥伴瞭解

如何為你找到引薦。

在會面之前把這些工作表傳真或電郵給你要會面的

對象。如果你正在和你的分會的很多會員會面，請

保留原件，在和下一位會員會面前的一個星期傳真

或電郵給他。 

一對一會面時帶著你早先傳真或電郵

過的材料帶。你也可以帶些其他對你

有幫助的材料。  

例如: 客戶的推薦信或你的通訊錄。 

與你的會面對象會面，瞭解如何為他

們找到引薦。使用工作表作為開始。

一個短期引薦

一個長期引薦

邀請你的會面對象的  “聯繫範圍前三位”潛在客戶 

再次會面

用長期引薦和短期引薦作為你對會面對象的承

諾。同時，通過他們的“聯繫範圍前三位”清單

來邀請潛在的 BNI 會員，幫助他們通過 BNI 和他

們的聯繫範圍建立人際關係。如果你在某人的辦

公室和他會面，那就計劃下次在其他人的辦公室

會面。


