Jak najlepiej wykorzystać ofertę współpracy z NPZ Life opartej na zaproponowanym  „Planie Kariery” (inaczej rozumianym jako Planie Rozwoju Osobistego) dla osiągnięcia maksymalnego efektu finansowego przez okres trwania „Reformy Emerytalnej na Ukrainie”

1. Jesteśmy na etapie przygotowywania podstaw do stworzenia zespołów, których celem będzie dotarcie, edukowanie i przedstawienie oferty obywatelom Ukrainy. 
2. Wg informacji jakie się pojawiają w mediach podczas wywiadów z najważniejszymi osobami w państwie i osobami odpowiedzialnymi za przeprowadzenie tej reformy oraz w opracowaniach rządowych; reforma ma być przeprowadzona w 2016 roku. Ostatecznym terminem jej startu jest 1.01.2017.

3. Te same źródła podają, że ma ona obejmować obywateli w wieku 18 – 35 lat /grupa obowiązkowa/ oraz 35 – 50 lat /grupa dobrowolna. Ma być ona przeprowadzona przez zdeklarowane Towarzystwa Ubezpieczeniowe, które tak jak w Polsce powołają PTE. Dotąd zgłosiło zainteresowanie tworzeniem takich PTE tylko 5-ciu głównych graczy.
4. Dystrybucją będą się mogły zajmować struktury agencyjne, których jest dotychczas na Ukrainie niewielka ilość. Dotychczasowi agenci zajmowali się głównie ubezpieczeniami majątkowymi. Trzeba więc zintensyfikować pozyskiwanie i przygotowanie nowych osób do branży. To jest właśnie zadanie dla nas.
5. W naszym przypadku partnerem biznesowym NPZ Life są Towarzystwa Ubezpieczeń Classic Ukraina i AEGON Ukraina. Wymogiem tych TU jest przygotowanie na moment startu reformy emerytalnej maksymalnej wielkości zespołów składających się z Ukraińców. 

6. Aby zrealizować ten cel NPZ Life zaproponował aby włączyli się w proces tworzenia takiego zespołu najaktywniejsi, najbardziej kreatywni i bardzo dobrze znający branżę przedstawiciele z sąsiednich krajów / głównie z Polski/.

7. Chcąc realizować ten projekt musimy przyjąć oczekiwanie partnerów NPZ Life TU Classic Ukraina i AEGON Ukraina, że w tym projekcie mogą działać  jedynie osoby, które poznały problematykę ubezpieczeniową i korzystają z ofert tej firmy. Stąd wymóg odbycia seminarium o tematyce ubezpieczeniowej i konieczność zakupu jednego z 5 oferowanych do wyboru rozwiązań ubezpieczeniowych za kwotę, która jest warunkiem współpracy /dla Polaków jest to 1650 zł. czyli wg kursu bankowego 9000 hrywien, dla Ukraińców 5000 hrywien/.
8. Głównym kryterium NPZ Life co do doboru rekrutowanych do zespołu menedżerskiego  osób z terenów Polski są umiejętności:   - kreatywność i aktywność,   - pozyskiwania do współpracy nowych osób,   - zaangażowania swojego czasu na budowanie takiego zespołu bez rezygnacji z dotychczasowej pracy bądź biznesu, - łatwość w nawiązywaniu kontaktów i budowanie relacji oraz  gotowość pozyskiwania kandydatów na menedżerów spośród Ukraińców pracujących w Polsce lub bezpośrednio na Ukrainie.

9. Dopiero w momencie gdy zostanie /tak jak w Polsce; ogłoszona data startu z dokładnym określeniem wszystkich aspektów płacowych rozpoczniemy nabór tzw. reprezentantów/ Tych właśnie powinni rekrutować wykreowani menedżerowie Ukraińscy. Posiadają oni bowiem ogromną ilość kontaktów na Ukrainie, nie mają bariery językowej itp.; dlatego łatwiej im będzie w krótkim czasie zbudować duże własne zespoły.

10. Sensem naszych zarobków są właśnie duże zespoły osób piszących. To powinno być głównym motorem do poszukiwania przez każdego z nas Ukraińców, którzy w procesie rekrutacji i selekcji zostaną pozyskani na menedżerów.

11. Przestrzegam przed zbyt wczesnymi próbami pozyskiwania osób, które miały by tylko spisywać deklaracje o przystąpieniu do naszego funduszu. Zbyt wcześnie pozyskani będą mieli przestój. Bezczynność spowoduje, że zajmą się czymś innym a my będziemy ich od nowa pozyskiwali. Wielu spośród nas decyduje się na udział w bezpośrednim szkoleniu tych ludzi jak tylko będzie na to oficjalna zgoda ze strony organów państwa. Na dzień dzisiejszy poszukujemy ludzi do biznesu. 
12. Ważnym elementem tej układanki, że takich reprezentantów możemy pozyskać nie wymagając od nich wchodzenia w nasz system. Na starcie otrzymają oni uprawnienie do spisywania deklaracji  nie ponosząc żadnego kosztu. Zarabiać jednak będą tylko na poziomie najniższym. Nie będą oni jednak mieli zamkniętej tej samej drogi co my. Jeżeli zaczną zarabiać i się zorientują, że poprzez poświęcenie części zarobionych pieniędzy wejście w nasz system i awansować i przez to więcej zarabiać za każdą spisaną deklarację; to my im to ułatwimy. 
13. Uzyskany przez nas certyfikat daje nam szansę na budowanie swojego zespołu ale też pozwala nam spisywać deklaracje a nawet przyprowadzać na seminaria osoby, które tylko chcą kupić jedno z oferowanych przez AEGON rozwiązań. W ten sposób pomimo, że nie jesteśmy agentami tylko konsultantami możemy również zarabiać prowizje jak agent z pozycji jaka sobie wypracowaliśmy. Mniej więcej około 40 % osób interesujących się tą formą współpracy pyta o takie możliwości.
14. Przechodząc do pokazania możliwości wykorzystania „Planu Rozwoju Osobistego” zwanego „Planem Kariery” warto zrozumieć, że dotyczy to tylko tych dla, których spełnienie stawianych przez TU warunków nie stanowi żadnego problemu.

15. Jeżeli wszedłem do struktury to znaczy, że zaakceptowałem warunki, którymi są : uczestnictwo w seminarium oraz wniesienie wymaganej opłaty 1650 zł. Jest to moja wejściówka w biznes, ale jednocześnie polisa inwestycyjno/ubezpieczeniowa.
16. Ponieważ za wpłacone pieniądze otrzymuję polisę temu kto mnie wprowadził należy się prowizja. Od tego momentu to ja pozyskuję do współpracy własnych partnerów. Oni muszą również spełnić wymogi. Jeżeli ja ich zaprosiłem to za pozyskanie swoich nowych partnerów ja otrzymuję prowizję. Rozpoczynam od najniższego poziomu 30% od podstawy do jej wyliczenia. Podstawa do określenia wysokości należnej prowizji jest „Regulamin rozliczeń finansowych” osobny dla każdego produktu.
17. Aby awansować na drugi poziom prowizyjny muszę mieć 100 punktów. Mogę to uzyskać już za wprowadzenie pierwszych dwóch swoich partnerów do biznesu. Warunkiem jest wybór czasu na jaki zakładam polisę. 

18. Polacy nie jadą na Ukrainę z wielkim pragnieniem posiadania polisy z TU Ukraina. Mając na względzie fakt, że nie jesteśmy agentami a tylko konsultantami nie ponosimy żadnych konsekwencji gdyby w kolejnym roku ta polisa nie była kontynuowana. Możemy więc swobodnie wybierać maksymalny okres trwania polisy na życie i dożycie. Optymalny w tym przypadku jest wybór okresu 20 lat. Za to otrzymujemy po 65 punktów za każdą wprowadzoną osobę. Suma za dwie osoby przekracza 100 punktów.

19. Chcąc awansować na kolejny poziom muszę razem z grupą zebrać kolejne 870 punktów. Gdyby na kolejne seminarium każdy z pozyskanych do współpracy przywiózł kolejne dwie osoby  to na tym seminarium było by 4 nowych partnerów, na których pozyskanie miałem pośrednio wpływ. Przysługuje mi więc dopisanie 260 punktów. Mam już razem 390 punktów. Ja tym razem nie przywiozłem żadnego nowego partnera bo pomagałem pierwszym wprowadzonym.

20. Na następne seminarium mam już w swoim zespole 7 osób razem ze mną. Jeżeli każdy z moich partnerów razem ze mną przywiózł by po dwóch swoich nowych osób to w zespole miał bym razem 21 osób a za zrobione rozwiązania miał bym kolejnych 910 punktów. Do awansu potrzebowałem łącznie 1000 punktów. Mam natomiast 1300 pkt. Tak więc jestem na trzeciej pozycji i zarabiam różnicę w formie nadprowizji 10 bądź 18% od podstawy o ile produkcja powstała z bezpośredniego działania moich partnerów oraz 48% za moją własną produkcję.

21. Nie mam ograniczeń co do wprowadzania kolejnych moich bezpośrednich partnerów. Pamiętam jednak, że mam obowiązki wobec osób, którzy zostali przeze mnie i moich partnerów pozyskani do współpracy i zapewne liczą na moją pomoc.

22. Nie będę dalej wyliczał jak awansować na wyższe poziomy. Myślę, że idea jest to widoczna. Jak się przyjrzymy metodzie to okaże się, iż jest to system bardzo precyzyjnie określający moje zarobki. Wszystko zależy tylko od mojego osobistego planu i determinacji w jego wykonaniu. Zbudowanie zespołu składającego się ze 1000 osób; w tym 85 Polaków i tyleż samo Ukraińców jako menedżerów oraz około 850 Ukraińców to na pewno nie mniej jak 5-6 miesięcy .Zachęcam abyśmy zbudowali swoje zespoły i byli gotowi na start do reformy emerytalnej a nie rozpoczynać budowę gdy trzeba będzie pisać deklaracje. 
23. Taki zespół to niewątpliwie minimum piąty poziom Top Kierownika z prowizją własną na poziomie 67% i nad prowizją zależną od tego w jakiej pozycji w stosunku do nas znajduje się ten, który spisał bezpośrednio deklarację.

24. Przyjmując bardzo ostrożne szacunki 100 deklaracji przez każdą osobę z zespołu i 10 zł nad prowizji menedżerskiej taki zespół powinien mi przynieść minimum 1 milion zł. prowizji w roku.  
