Ruckmeldung Mitglieder nach 1. Jahr BNI-Mitgliedschaft

(Durchschnittswerte)

1. Wie viele Empfehlungen haben Sie
40,0
30,0
I
N 20,0
<
10,0
0,0
a) erhalten b) gegeben ¢) mochte/kann ich
keine Angaben dazu
machen
Antworten
2. Wie viel % der erhaltenen Empfehlungen fuhrten
80%
60%
5
N 40%
a
20%
0%
a) zur personlichen Vorstellung b) einem konkreten Auftrag
Ihrer Dienstleistung/Produktes
Antworten
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Ruckmeldung Mitglieder nach 1. Jahr BNI-Mitgliedschaft

(Durchschnittswerte)

5a. Wie viele Neukunden konnten Sie im letzten Jahr durch
Kontakte bei BNI gewinnen?
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b) Dies entspricht x % meiner c) mochte/kann ich keine
Neukunden Uber das Angaben dazu machen
BNI-Netzwerk
Antwort
7. Zu wie viel % wurden die Ziele erreicht?
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a) Empfehlungen b) Umsatz ¢) mochte/kann ich
keine Angaben dazu
machen
Antworten
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Ruckmeldung Mitglieder nach 1. Jahr BNI-Mitgliedschaft

(Durchschnittswerte)

Prozent

8. Wie sehen Sie die Relation Aufwand/Nutzen im Vergleich zu anderen
Vertriebs/Marketing Aktivitaten (z. B. Kaltakquise, Anzeigenwerbung,
Verkaufer, PR-Kampagnen)

80%
70%
60%

50%
40%
30%

O Hoch
O Mittel
O Niedrig

20%
10%
0%

a) Finanzieller  b) Zeitlicher C) d) Nutzen des
Aufwand Aufwand Umsatznutzen  personlichen
Wachstums

Kategorie

Zustimmung in %

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

0 9. Die Mitgliedschaft lohnt sich auch wenn ein hohes Engagement notwendig ist um wirtschaftlichen
Nutzen zu erzielen

0 10. Diese Art "Empfehlungsmarketing/Mund-zu-Mund Werbung a la BNI" macht Spaf? und ist ideal um
neue Kunden zu gewinnen

O11. Ich bin in anderen Netzwerken, Verbanden und Organisationen Mitglied/aktiv. Bei BNI habe ich
allerdings den besten wirtschaftlichen und personlichen Nutzen
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