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Cuprins “Ghidul consultantului Life Care”

Get in !
Intrã în comunitatea 

Secţiunea A

Devenind consultant Life Care poti câstiga bonusuri si extrabonusuri din formarea unei retele personale 
de clienti fideli Life Care. Asta inseamna ca ai decis sa faci într-adevar o afacere. Formarea acestei retele 
este un lucru extraordinar pentru ca vei câstiga foarte multi bani doar ajutându-ti partenerii sa câstige si ei.
Este un proces care dureaza, care presupune încredere reciproca dar mai ales impartasirea acelorasi valori 
si aceluiasi  stil de lucru.

Devenind consultant ai ales sa fii client Life Care cu statut special : discont de 20% - 25%  la orice produs 
indiferent de suma comenzii sau frecventa acestora. Daca doresti, poti revinde produsele cumparate, dar 
numai în conformitate cu legea româna si cu regulamentul intern Life Care, . Acest lucru nu este rau atat 
timp cât activitatea de revânzare înseamna doar 20% din timpul destinat afacerii. Este si acesta o cale prin 
care vei gasi noi parteneri. Daca vei face aceasta, vei câstiga bani doar daca vei vinde zilnic.  Trebuie sa stii
 înca de la inceput ca aceasta nu este o activitate prea profitabila sau sigura.   

Reusita în activitatea ta de consultant Life Care depinde numai de tine. Life Care, Group One si 
consultantul tau senior vor sa-ti fie bine, asa ca poti avea incredere în sfaturile si modalitatile de lucru 
oferite.Totusi, este alegerea ta. Întotdeauna ! 

Tu vei alege cât de departe vrei sa ajungi alaturi de Life Care. Vrei doar sa câstigi ceva bani in plus, 
sau vrei sa devii un “pensionar Life Care” la o vârsta la care sa-ti permiti sa traiesti cu adevarat ? Tu alegi !
Echipa Life Care.

Te salut cãlduros, drag consultant Life Care !

Orice ai hotarât, trebuie sã ?tii încã de la inceput cã ai devenit parte dintr-o afacere cu foarte multe valen?e ! 

Afacerea pe care ai început-o, construind-o pe baza sistemului GO i?i va aduce fãrã discu?ii mul?i bani. Dar asta nu este totul.
Vei deveni parte dintr-o comunitate de oameni speciali, care ?tiu sã comunice cu ceilal?i, ?tiu sã se bucure de viatã si mai 
ales,oameni care ?i-au gãsit echilibrul in via?ã. Nici pe departe perfec?i! Doar oameni care trãiesc cu adevãrat. Oameni liberi! 
Nu imi permit sa-?i dau sfaturi despre via?ã, dar i?i voi spune câteva secrete din partea celor care au reusit :

1. Documenteazã-te cât po?i de mult înainte de a incepe sã poveste?ti altor oameni despre afacerea ta. Altfel, oamenii valoro?i 
te vor sim?i nepregãtit si nu vor dori sã face?i impreuna afaceri.

2. Chiar dacã nu in?elegi la inceput de ce, stabileste-?i foarte clar ce vrei sa-?i aducã afacerea ta Life Care. Visul tãu ! 
3. Respecta sistemul GO. Este conceput pentru a te ajuta. Dupã unul sau doi ani vei putea aduce ?i tu imbunãtãtiri.
Pânã atunci trebuie sã-l in?elegi în întregime.

4.Trateazã-?i cu respect partenerii din afacere. Înva?ã-i corect sistemul de lucru. Ajutã-i la inceput. Dar asta nu inseamnã sã 
lucrezi in locul lor tot timpul de acum inainte. Stimuleazã-i sã preia frâiele propriei lor afaceri. Altfel, vei ajunge sã lucrezi tu 
pentru ei. ? i nu este nici plãcut, nici corect.

5. Organizeazã cât mai multe "Discu?ii Life Care". Exersând vei deveni mai bun. ? i vei vedea cã oamenii vor dori sã lucreze cu 
tine. Nu vor mai sim?i cã vrei sa-i convingi. Vor vedea în tine un om de incredere cu care pot construi o afacere serioasã.
6. Daca vrei o afacere stabilã, fii « om de baza ».

7. Participã la toate întâlnirile organizate de Consultantul Senior, Group One sau Life Care. Doar a?a vei fi într-un contact 
permanent cu cei care reu?esc.
8. Încrede-te in tine. E?ti o persoana care are multe de oferit celor din jur. Începe sã fii con?tient de acest lucru!

9. Nu in ultimul rând, cel mai important aspect, nu te opri pânã nu reu?e?ti sã-?i atingi visul.
                                                                                                                   Nu lãsa pe nimeni sã ?i-l fure !

.

.

Principii de bazãPrincipii de bazã

Wellcome to Life Care team!

Bine ai venit în echipa Life Care!

  Înconjoara-te de produse care te repecta prin calitate şi satisfactie 100%.

Produse de calitate

Oameni de calitate
 Trăieşte-ţi viaţa alături de oameni ce fac parte dintr-o comunitate aparte: liberă, optimistă si prosperă.

Independenta financiara, timp liber şi dezvoltare personala deasupra tuturor. 

Stil de viată calitativ

Company VALUES:
VALORILE companiei:

Intra în lumea Life Care, o lume a calitatii !
Ai asteptat destul aceasta oportunitate. 

Toata echipa te saluta si iti ureaza 
                              mult succes!

quality 
people  

quality 
products  

Acceptă doar serviciile care îţi arată acest lucru!
Esti o persoana pretentioasa cu tine dar si cu altii.  
Servicii de calitatequality 

services  

quality 
l i festyle  

Hack Stephan
Director Est-Europa Life Care Corporation USA
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Sistemul de bonificaţii Life Care
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Ca în orice noua activitate sau meserie, pentru a putea începe trebuie sa stii exact  care sunt drepturile si 
responsabilitatiile tale si poate cel mai important ce ai de facut pentru ca obiectivul tau sa se transforme în 
realitate. Faptul ca citesti aceste rânduri înseamna ca esti deja pe drumul corect. Te informezi, începi sa întelegi, 
pentru ca atunci când vei începe sa vorbesti altor cunostinte despre Life Care sa ai succes din primul moment. 

I N F O R M E A Z Ã - T E D E S P R E TO T C E Î N S E A M N Ã N O U A TA A C T I V I TAT E !

Ce trebuie să ştii ?Ce trebuie să ştii ?

 “Invăţare”

Cine este Life Care ?
Avantajele consultanţiilor Life Care.
Produsele Life Care.
Sistemul de lucru agreat (Group One).

NU ALEGE TU ÎN LOCUL LOR! NOTEAZÃ-I PE TO?I. VEI VEDEA ÎN TIMP CINE VREA CU ADEVÃRAT.

Cu cine vei colabora ?Cu cine vei colabora ?

 “Lista ”
Acum cã º tii deja ce inseamnã a fii consultant Life Care, vei dori sã spui aceste lucruri mai departe. Dacã o vei face
haotic insã, vei constata, cã afacerea ta nu prosperã. De aceea ai nevoie de o lista completã cu potenţialii tãi viitori
colaboratori. Pentru a-ţi fi mai uºor in Sectiunea “Tabele ajutãtoare” vei gãsi modelul de completat. Multiplicã acest 
model si completeazã cât mai multe date. Atenţie ! Statistic, din 100 de nume doar cu 40-50 vei discuta, doar 10 
vor deveni consultanţi în echipa ta si doar unul va fii un lider autentic. De aceea se spune cã “Lista” este cel mai de 
preţ capital al afacerii tale.

Chiar dacã uneori nu ne place sã luãm decizii, pentru cã acestea presupun apoi anumite schimbãri ale stilului 
nostru de viata, a fi consultant Life Care înseamna sa iei o decizie în legatura cu viata ta de azi înainte. Consulta 
grila de bonificatii, vezi ce se poate câstiga si gandeste-te. Dar înainte de a incepe orice in activitatea ta ... 
IA O DECIZIE !

STABILESTE-?I UN VIS PE CARE VREI SÃ-L ATINGI ALÃTURI DE LIFE CARE !

Ce iţi doreşti ?Ce iţi doreşti ?Bani suficien?i pentru a 
cãlãtori în întreaga lume ?

O casa aşa cum o 
visezi doar tu ?

O maº ina care sã te 
încânte în fiecare zi ?

Prieteni noi º i oameni 
alãturi de care sã începi
S Ã  T R Ã I E ª T I  ?

Step 1Pasul 1  PREGÃTIRE  PREGÃTIRE
“Decizie”

Cu orice cuno?tin?a directã sau indirectã
interesata de viata de calitate şi 
produse de calitate.

Cunoşti astfel de oameni ?

Step 2Pasul 2   MULTIPLICARE   MULTIPLICARE

Poate cel mai delicat moment al începatorilor este invitarea unei cunoştinte la o discutie Life Care.
Aceştia încearca din contactul telefonic sau direct sa explice în câteva cuvinte noua lor activitate. Oamenii asculta 
pâna când aud cuvinte cheie: afacere, produse, consultant. In acel moment ei işi formeaza o parere despre ce 
urmeaza sa-i prezinte şi îl refuza politicos. Secretul unei invitatii perfecte este ca nu exista un model de invitatie
perfecta. Doar fi TU, aşa cum eşti întotdeauna. Spune-i ca vrei sa stati de vorba despre ceva foarte interesant
care cu siguranta o sa-i placa. Atât ! Nimic mai mult. Chiar daca te va întreba linişteşte-l, asigurându-l ca îi vei 
spune tot ce îl intereseaza la momentul întâlnirii. Stabileste clar data si ora întâlnirii şi saluta-l zâmbitor .

S t â r n e ?t e c u r i o z i t a t e a ! 
    O b i e c t i v u l t ã u e s t e c a i n v i t a t u l t a u s ã s i m t a n e v o i a d e m a i m u l t e i n f o r m a t i i .

A?a cum titlul o spune, “Discu?ia Life Care” nu este o prezentare unilateralã a unor beneficii si produse. Aceasta are
ca scop ini?ierea unei discu?ii pe teme de interes comun ?i poate reprezenta pânã la final rãspunsul la anumite
nevoi ale interlocutorului. Ea nu poate incepe pânã când nu ?tim ce îl intereseazã pe cel din fa?a nostra. Doar 
atunci, si mai ales, doar dacã sim?im cã Life Care îl poate ajuta într-un fel, putem sã îi prezentãm beneficiile unei 
afaceri proprii Life Care. Pe tot parcursul discu?iei cere-i pãrerea si stimuleazã-l sã vorbeascã. Statistic, nimeni nu 
are rãbdare sã asculte mai mult de 10 minute, oricât de bun orator e?ti. De fapt, nici nu trebuie sa fii un bun orator.
Trebuie sã faci doar ce ai fãcut pânã acum de mii de ori. Sã vorbe?ti despre via?ã ?i în plus despre cum te ajutã 
noua ta activitate de consultant Life Care. E simplu. Ai la dispozi?ie structura “discu?iei Life Care” ?i alte materiale
gata tipãrite sau înregistrate care te ajutã sã fii profesionist în expunere.    

L i f e C a r e î n s e a m n ã l e g ã t u r i i n t e r u m a n e s i 
                                                                              r e s p e c t f a t ã d e i n t e r e s e l e c e l u i d i n f a ?a t a !

 “Discuţia Life Care”

Aceasta etapa urmeaza “Discutiei Life Care”, dupa maxim 24-48 de ore. Rolul acestei întâlniri este diferentiat în
functie de  ce s-a stabilit. Daca participantul la discutie doreşte sa devina consultant Life Care, atunci se vor clarifica
toate aspectele ce tin de începerea propriei lui afaceri. Daca acesta ti-a cerut o perioada de gândire, atunci la 
întâlnirea secundara se discuta despre lucrurile neclare şi se raspunde la eventualele întrebari. Acesta întalnire are
rolul de a clarifica implicarea sau neimplicarea lui în Life Care. Multi începatori greşesc neorganizând aceasta 
întâlnire, pierzând astfel multi posibili consultanti. Aceştia reintra în cotidian şi e posibil sa uite de cele discutate.  
Consultantul considera lipsa de reactie o dovada de dezinteres şi hotaraşte sa nu mai insiste. Aceasta este cea mai 
nefericita solutie. De fapt, întâlnirea secundara îti clarifica reuşita actiunilor tale. Nu uita de acesta etapa ! Oricum,
daca observi ca nu ai succes, cere sfaturi urgente de la Consultantul tau Senior ! 

Clarif icã întrebãr i le si aspectele ne în ţelese.
                                 Ascultã tot ce te intreabã si raspunde la obiect. Respectã - i t impul !

 “Întâlnirea secundară”

Step 3Pasul 3  CONSILIERE
Consilierea este procesul continuu, prin care î?i aju?i consultan?ii din echipa ta. Aceasta presupune clarificãri repetate
ale modului de lucru, simulari de situatii, prezenta ajutatoare în timpul discutiilor, analize de retea şi nu în ultimul
rând, sustinerea reciproca şi pastrarea legaturii speciale ce se formeaza în tot acest timp. Momentul in care un om 
ti se alatura, ai automat responsabilitatea succesului sau insuccesului acestuia. De aceea consilierea se face atât
“in jos” ajutându-ti consultantii, dar şi “in sus”, cerând ajutor şi sfaturi Consultantului tau Senior. 
Consilierea înseamnã pentru tine, garan?ia cã echipa formatã este o echipã stabilã care i?i asigurã pensia Life Care 
                                                                                                                                                     pe tot restul vie?ii tale.
Succesul in  Life Care înseamnã 
                                         sa ajuti oamenii în a-şi atinge cele mai îndraznete vise !  

Timp liber alaturi 
de cei dragi, atât 
cât îti doreşti tu ?

1.1

1.2

1.3

 “Invitaţia”2.1

2.2

2.3
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Secţiunea C Paşii AfaceriiPaşii Afacerii

Sau sa ai tot timpul 
din lume şi sa faci 

doar ce îti plce ?

www.life-care.ro
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Termeni specifici. 

Regulamentul Intern Life Care detaliat în ce urmeazã  define?te drepturile ?i îndatoririle  unui CONSULTANT. Acesta define?te 
rela?ia dintre Life Care ?i CONSULTANT, dar se referă ?i la rela?iile între CONSULTAN?I. Regulamentul are rolul de a 
men?ine armonia între CONSULTAN?I ?i să protejeze avantajele tuturor CONSULTAN?ILOR.
Life Care colaboreaza atât cu persoane fizice neautorizate cât ?i cu persoane fizice autorizate / societã?i comerciale..
În text „Life Care” înseamnă S.C.Life Care Corp. S.R.L., în afară de cazurile când se specifică altfel.
În “ghidul consultantului Life Care” se va folosi titulatura genericã de “CONSULTANT” pentru toate tipurile de colaboratori 
care intră în rela?ii de afaceri cu Life Care ?i care întrunesc criteriile men?ionate în acest regulament..
Atât timp cât acesta nu îndrumã direct alt consultant in afacere, denuminrea acestuia este de “CONSULTANT JUNIOR”( CJ )

“CONSULTANT  SENIOR” ( CS )  este un Consultant care contactează ?i îndrumă un partener nou, integrându-l în grupul său 
de afaceri. Acela?i sens îl are ?i termenul de „Consultant senior direct”.

“CONSULTANT NEAUTORIZAT” ( CN ) = un CONSULTANT persoanã fizicã, care poate achizi?iona produse si servicii Life 
Care dar nu poate, conform legii în vigoare, revinde. Acesta beneficiazã de bonusuri din re?ea, dar nu î?i poate ridica bonusul 
decât în produse ( “comanda produse bonus” ).
 
“CONSULTANT AUTORIZAT” ( CA ) = un CONSULTANT ce reprezintã o societate comercială ( sau orice altă formă cu 
personalitate juridică ) care contactează ?i îndrumă un partener nou, integrându-l în grupul său de afaceri. CA este singurul 
care are voie să cumpere ?i să revândă produse Life Care în nume propriu către un consumator.Acesta beneficiazã de bonusuri
si extabonusuri din re?ea ?i î?i poate ridica aceste beneficii doar pe baza unei facturi de servicii. Condi?iile suplimentare sunt 
incluse in capitolul “Beneficii consultan?i autorizati ?i/sau Manageri”.

„MANAGER” ( MA )  un CONSULTANT AUTORIZAT, care a atins minim nivelul de Silver Manager ?i întrune?te criteriile de 
calificare, în conformitate cu “Grila de bonifica?ii Life Care”

„DISCUTIA LIFE CARE”  se referã la discu?ia intre un Consultant Life Care ?i un posibil nou consultant pe baza informa?iilor
oficiale oferite de Life Care in “Ghidul consultantlui Life Care” ( în special paginile referitoare la “Introducere în lumea Life Care”
si “grila de bonifica?ii”)

„NIVEL DE SENIORAT”  include seniorul unui Consultant, seniorul seniorului, ?.a.m.d., încheindu-se la Life Care.
„GRUP PERSONAL”  se referă la to?i Consultan?ii îndruma?i, direct sau indirect, în organiza?ia unui Consultant Senior, dar nu 
include Consultan?ii afla?i la nivelul de 20% ?i echipele acestora. Acest tip de Consultant constituie un GRUP INDEPENDENT. 

 CONSULTANTUL RECRUT” este o persoană care achizi?ioneazã articolul START LIFE CARE putand astfel sã demareze 
propria afacere Life Care .

CONSUMATOR PRIVILEGIAT” este o persoanã fizicã sau juridicã, ce achizi?ioneazã articolul START LIFE CARE. Acesta 
poate cumpãra produse sau servicii direct de la Life Care cu pre?uri de Consultant dar nu poate genera nici un fel de structurã,
?i implicit nu beneficiazã de bonusuri. Valoarea P.V.A. cumulatã “intra” în VOLUMUL PERSONAL al Consultantului Senior.

„PROFITUL LA VÂNZAREA CU AMÃNUNTUL”  profitul imediat ob?inut prin vânzarea cu amănuntul a produselor sau 
serviciilor Life Care către un anume client la pre?ul recomandat de Life Care în lista de pre?uri. Diferen?a este în general de 
25% - 30% fa?ă de pre?ul plătit de Consultant.  Aceasta poate fi efectuatã doar conform legii române in vigoare.

„BONUSUL”  este valoarea ce revine Consultantului prin cumpãrãturile totale ale Grupului Personal. Valoarea sa se 
determină în concordan?ă cu “Grila de bonifica?ii Life Care”.

„EXTRABONUSUL”  este valoarea ce revine Consultantului prin cumpãrãrturile totale ale Grupului Independent. Valoarea 
sa se determină în concordan?ă cu “Grila de bonifica?ii Life Care”.
 
„PRODUSELE SI SERVICIILE LIFE CARE”  sunt toate produsele fabricate,?i/sau distribuite de către Life Care, inclusiv 
documenta?ie,benzi audio ?i video, alte materiale auxiliare pentru buna desfă?urare ?i organizare a afacerii.  Acestea sunt 
prezentate doar în materialele Life Care.
„MATERIALELE AJUTĂTOARE ALE AFACERII” sunt mai multe materiale care ajută la comercializarea produselor ?i 
la organizarea activitã?ii de îndrumare, cum ar fi benzi audio ?i video, documenta?ie, plan?e ?i dispozitive de afi?are ?i 
prezentare. Sunt materiale pe care Consultan?ii doresc să le pună la dispozi?ia colegilor lor pentru întâlniri destinate 
instruirii Consultan?iilor sau posibililor clien?i.
„VOLUMUL AFACERII”  volum lunar utilizat pentru a stabili calificarea unui Îndrumător / Manager pentru 
luna respectivă. Acesta se obtine prin cumularea  P.V.A.-ului Personal ?i al Grupului Personal. Include volumele negative din 
liniile descendente ( eventuale retururi facturate în luna precedenta), dar nu ?i volumul din liniile descendente care au atins 
comisionul maxim. 
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În general un candidat poate deveni Consultant dacă este recomandat de un Consultant Life Care prealabil înregistrat. 
În anumite cazuri, Life care  poate repartiza in custodia unui Consultant o persoanã fãrã Senior ce doreºte începerea afacerii. 
Life Care îşi rezervă dreptul de a refuza orice cerere (chiar repetată). Pentru a fi Consultant, un solicitant trebuie să fie major.
Înscrierea iniţială a unui Consultant este valabilă până la data de 31 decembrie a anului în care a fost înregistrat, în afara 
cazurilor în care înscrierea s-a făcut între 1 septembrie şi 31 decembrie a aceluiaşi an, situaţie în care va expira la 31 decembrie 
anul următor. Calitatea de Consultant poate fi reînnoită prin achitarea unei taxe anuale ce se va percepe la începutul fiecărui 
an şi care nu poate depăşi 1 din preţul Pachetului START Life Care.

Consultanţii pot renunţa la calitatea lor oricând, anunţând în scris . Dacă un Consultant (care nu a mai fost înainte înscris), 
făra nici o comandă, anunţă în scris Life Care în decurs de 30 de zile de la data încheierii contractului dintre el şi Life Care,
că a decis să renunţe la calitatea sa de membru, atunci îi va fi returnată taxa de înscriere în schimbul returnării integrale a 
articolului Start Life Care. Consultantul va respecta întocmai procedura de returnare.

Un fost Consultant (sau soţul/soţia acestuia) poate face cererea pentru a deveni din nou Partener în următoarele condiţii:

a) Au trecut cel puţin trei luni de când contractul acelui Consultant a fost reziliat în urma propriei cereri (mai puţin acele motive 
care contrazic Codul Etic Life Care).
b) au trecut 3 luni de inactivitate º i Consultantul reclamã incompatibilitate de muncã alãturi de Consultantul sãu senoir (cererea 
va fi consideratã nefondatã odatã ce Consultantul a ajuns vreodatã la nivelul de 20%). Acesta va putea sã se transfere în echipa
altui Consultant doar singur, fãrã echipa lui existentã. Va pierde astfel orice legãturã cu grupa sa, fãrã sã mai beneficieze de 
bonusuri în urma acestei reţele. El va putea sã-º i construiascã o alta echipã. Se impune º i o declaraţie de acceptare a noului 
Consultant Senior. În noua cerere de înscriere trebuie specificat că aceasta este făcută respectând una din regulile de mai sus.
În oricare din situaţiile de mai sus achiziţionarea unui nou ”Start Life Care” este obligatorie.

Calitatea de membru poate fi acordată oricãror persoane fizice, asociaţii familiale, S.R.L.-uri şi societăţilor cu nu mai mult de doi 
asociaţi. O entitate juridică trebuie să specifice numele persoanei autorizate să acţioneze în numele ei şi în ce limite o poate face.
Asociaţii sunt deopotrivă responsabili şi în cazul în care nu şi-au achitat datoriile faţă de Life Care, aceasta din urmă putând
cere achitarea tuturor datoriilor de la oricare dintre aceştia sau de la amândoi.
Toate persoanele care conduc în fapt sau intenţionează să participe la operaţiunile Reţelei trebuie să deţină împreună 
50% + 1 din numărul acţiunilor emise, procurilor de reprezentare sau drepturilor de proprietate şi să alcătuiască 
majoritatea membrilor consiliului de administraţie.Orice schimbare privitoare la numărul de acţiuni emise, la 
proprietatea acestora sau a calităţii de membru în consiliul de administraţie al Reţelei organizată ca Societate Comercială
nu se poate face fără înaintarea unei cereri şi aprobarea ei de către Life Care. Life Care poate cere oricând o situaţie actualizată
în acest sens.

Acţionarii, partenerii, organele de administraţie şi membrii acestora vor fi pasibili de aceleaşi sancţiuni pentru violarea 
Codului Etic sau a Principiilor Comerciale, ca şi ceilalţi Consultanţi.
Singurul obiect de activitate al S.R.L.-ului respectiv va fi Reţeaua de Consultanţi Life Care.  S.R.L.-ul nu va desfăşura nici 
o altă activitate dacât cu acordul scris al Life Care. Life Care îşi rezervă dreptul să suspende, cu efect imediat, calitatea de 
membru a oricărui Consultant, pentru o perioadă de până la 12 luni, în timpul investigării încălcării de către acesta a regulilor
Life Care.

Consultantul  care e angajat sau este patronul unui magazin de desfacere cu amănuntul trebuie să-şi desfăşoare activitatea 
de Consultant Life Care complet separat de magazinul respectiv. El/ea trebuie să-şi asigure clientela şi să livreze produsele exact 
ca oricare alt Consultant, fără nici o legătură cu magazinul. Nici alte tipuri de unităţi, care nu sunt propriu-zis magazine, cum ar
fi saloanele de frizerie, tarabe, saloane de coafurã, birourile publice, etc., nu pot fi folosite pentru a prezenta produsele 
sau serviciile Life Care / oferire de  informaţii despre produsele Life Care sau literatura de specialitate.

De asemenea, este interzis Partenerilor să folosească mijloacele de informare în masă, cum ar fi canalele de televiziune, 
reţelele de calculatoare, publicitatea naţională  pentru a-şi atrage clienţi sau consultanţi fara acordul scris Life Care.
Consultanţii care încalcã aceste reguli  vor despăgubi Life Care pentru orice costuri sau daune plătite de firmă ca urmare a 
prezentării false sau incorecte a produselor sau afacerii Life Care.

În cazul decesului Consultantului nivelul sau reţeaua va reveni urmaşilor de drept doar după ce aceştia au citit şi semnat 
acceptarea Codului Etic şi a Regulamentul Intern Life Care. Schimbarea titularului, codului şi automat al reţelei nu se va face 
decât cu acordul scris al Life Care şi după completarea documentaţiei cerute de Life Care.
Sub nici o formă locul în reţeaua Life Care sau echipa personală nu se poate vinde, depune ca şi garanţie sau înstrăina 
fără acordul Life Care. Un Consultant care demisionează sau nu activează ( fãrã facturã cu P.V.A. ) timp de şase
luni şi îndrumã  linii descendente, nu poate recăpăta îndrumarea acestora odatã cu reintrarea în activitate.Aşadar,
liniile descendente îndrumate indirect de acest Consultant rãmân sub îndrumarea celui ce le-a preluat în urma demisiei sau 
inactivitãţii acestuia.Decizia de a aproba transferurile Partenerului de la un Îndrumător la altul, rãmâne la discreţia Life Care.

Relaţia Life Care - consultant Life Care.
Secţiunea D Regulamentul InternRegulamentul Intern
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Fuzionarea între doua grupuri. Două sau mai multe Grupuri Life Care nu pot să fuzioneze sau să se unească fără a obţine în 
prealabil acordul scris din partea Life Care. Căsătoria dintre un Consultant Senior şi un Consultant recomandat personal, sau alte 
asemenea situaţii nu duc automat la fuzionarea sau unirea celor două Grupuri. Fiecare caz va fi analizat separat de către Life 
Care.

Dacă o vânzare, o fuziune, un transfer sau o schimbare dintre cele menţionate în această Secţiune se efectuează fără aprobarea
prealabilă în scris a Life Care (inclusiv dacă, prin decesul Partenerului operaţia se face prin dispoziţie testamentară sau prin alte 
reguli de succesiune  când nu există testament), Life Care poate cere numirea unui Director Interimar sau să ia alte măsuri 
disciplinare pe care le va găsi de cuvinţă pentru ca alte Grupuri să nu aibă de suferit.

Nici un  nu are voie să folosească reţeau pentru comercializarea unor alte produse sau în scopuri care
nu sunt aprobate oficial de către  nu au voie să prezinte în nici un caz într-o lumină nefavorabilă calitatea,
performanţele sau valabilitatea oricărui produs sau a  î ã ã -

â ã î
 Ei nu vor furniza informaţii referitoare la beneficiile produselor, altele decât cele 

care sunt specificate pe etichetele produselor sau în publicaţiile oficiale . ţ  vor despăgubi firma  
pentru orice cheltuială sau daună ce decurge dintr-o astfel de prezentare facută într-o lumină nefavorabilă.
   Nici unui  nu îi este permis să „fure” un solicitant de la alt  şi nici să încerce să atragă  din 
reţeaua altui  Senior. ţ

 nu are voie să pretindă că este angajat . Atunci când prezintă oportunitatea afacerii  
trebuie să sublinieze faptul că aceasta înseamnă desfăşurarea unei afaceri independente şi că nu este vorba de o ofertă pentru 
angajare. Mai mult, un  nu are autoritatea să acţioneze sau să-şi asume obligaţii în numele  pentru orice 
cheltuială sau daună datorată nerespectării oricăreia dintre aceste reguli.
   Un  nu are voie să-l constrângă, sau să-l forţeze pe cel pe care îl recomandă, să facă comenzi nici măcar minime,
prin intermediul comenzii pe care o face el, sau să facă stocuri de produse. Toţi ţ  trebuie să comande produsele, 
indiferent de cantitate, direct de la Life Care, taxele de manipulare şi transport aplicându-se în funcţie de mărimea comenzii. 
Rãmâne la latitudinea fiecărui  să hotărască dacă doreşte să facă stocuri de produse sau nu.

ţ  nu au voie să comande produse în numele altui , fără acordul scris al acestuia din urmă.
ţ  sau Clienţii ţ trebuie să respecte toate regulile, legislaţia şi normele de activitate ce decurg din calitatea lor 

de şi să nu se angajeze într-o activitate care să ştirbească reputaţia lor sau a firmei Life Care.
ţ Seniori trebuie să asigure pregătirea şi motivarea ţ  din echipa personală.Trebuie, de asemenea, să se

asigure că toţi cei pe care i-au recomandat au primit º ã º º ţã e
 

Un  care a atins pragul de 14% nu mai poate colabora cu alte firme cu activitate de marketing în reţea 
sau marketing direct care sunt  concurente Life Care. Toţi ţ ã º ţ

 a ţ ã , ţ ţ
î  îº î ã î

ã ã ã î  
i  ã Aceeaº i decizie se aplicã in cazul demonstrãrii cã un Consultant,

indiferent de nivel, a denigrat direct, public sau in faţa altor Consultanţi, firma Life Care, angajaţii acesteia sau acţionarii firmei.  

Orice este independent de Life Care. Singurul titlu pe care poate să-l folosească pe cărţile de vizită sau
în alte materiale tipărite este “Consultant Life Care” sau “Manager Life Care” - dacã nivelul o confirmã.

ţ  sau Clienţii ţi nu au voie să folosească, fară să aibă în prealabil acordul scris al Life Care, numele, logo-ul 
sau sigla Life Care. Acestea vor fi folosite exact la standardele stabilite de Life Care.
Toate materialele Life Care tipărite, materialele video, fotografiile, design-ul, muzica şi versurile sunt protejate de legea dreptului 
de autor şi nu pot fi reproduse, în totalitate sau parţial, de nimeni fără aprobarea în scris din partea Life Care.
           Nici o persoană, în nici o circumstanţă nu este autorizată să reambaleze sau să modifice în vreun fel ambalajul sau 
etichetarea produselor. Produsele Life Care se pot vinde numai în ambalajul lor original.
Nici un  nu are voie să producă sau să procure, din nici o altă sursă decât Life Care, bunuri pe care este înscrisă 
marca sau logo-ul Life Care, excepţie facând cazul în care are aprobarea în scris din partea Life Care.
           Nici un  nu va prezenta, expune, vinde produsele Life Care în locuri specializate pentru vânzarea cu amănuntul 
şi nici nu va vinde firmelor en-gros sau de vânzare cu amănuntul produsele Life Care. Nici o publicaţie Life Care nu va fi vândută 
sau expusă în astfel de locuri. Produsele Life Care, dacă sunt folosite în scopul pentru care au fost concepute şi conform 
instrucţiunilor furnizate, nu trebuie să cauzeze probleme de nici un fel. Life Care este asigurată pentru orice fel de problemă 
referitoare la produse şi această asigurare protejează atât firma cât şi pe ţ  Asigurarea include cazul în care este 
implicat un produs defect din fabricaţe care a provocat iritaţii, alergii, etc.,dar exclude situaţiile în care problemele care apar sunt
datorate neatenţiei, aplicării neglijente sau folosirii incorecte a produsului. Asigurarea nu îi protejează pe ţi în cazul
problemelor datorate schimbării etichetei , prezentări greşite a produsului, sau în cazul în care acesta a atribuit
produsului alte proprietăţi dacât cele care apar pe instrucţiunile de folosire sau în publicaţiile . Dacă un partener este 
implicat în orice fel, legal sau nu, în orice fel de dispută sau activitate care poate implica sau prejudicia firma Life Care sau 
reputaţia ei, acest  are obligaţia să informeze imediat firma  despre acestea. Life Care are dreptul să schimbe
preţurile produselor şi gama de produse fără să anunţe în prealabil. Life Care nu va acorda discount de volum, bonusuri sau orice
alt fel de compensaţie pentru eventualele pierderi survenite datorită acestor schimbări sau datorită stocurilor zero de produse.

Responsabilităţile unui CONSULTANT
Consultant a Life Care 

Life Care. Consultantii
Life Care “Discutiei Life Care”. Demonstrarea acestor nc lc ri de compor

tament vor duce automat la rezilierea contractului incheiat intre acel Consultant si Life Care. Toate beneficiile neridicate p n  n 
acel moment se vor anula automat cu rezilierea.   

 Life Care Consultan ii Life Care
  

Consultant Consultant Consultant
Consultant  Celui care va recurge la astfel de metode i se re ine contravaloarea beneficiilor pe urmatoa-

rele 3 luni. Consultantul Life Care  Life Care

Consultant  Life Care

Consultant
Consultan ii

Consultant
  Consultan ii Consultant
Consultan ii Privilegia i 

Consultant  
  Consultan ii Consultan ilor

articolul “Start Life Care” i c  ace tia au luat la cuno tin  cel  mentionate
in “Ghidul Consultantului Life Care”.

Consultant Life Care
Consultan ii care ajung la acest nivel trebuie s - i manifeste op iunea 

de fidelitate prin semnarea si trimiterea unei decl ra ii pe proprie r spundere. Altfel  bonusurile Consultan ilor Autoriza i vor trece 
n zona “bonus produse”. Life Care i asuma dreptul de a investiga nc lcarea acestei reguli, n cazul oricarui Consultant. 
Sesizarea inc lc rii acestei reguli duce la rezilierea imediat  a contractului ntre Consultant si Life Care. Bonusurile neridicate
se vor anula si vor fi  considerate pierdute de c tre Consultant. 

 

Consultant Life Care 

Consultan ii  Privilegia

Consultant

Consultant

Consultan i.  

 Consultan
Life Care   

 Life Care

Consultant Life Care

Relaţia Life Care - consultant Life Care ( continuare ).

Bonusurile pe care Life Care le plateste Consultantilor sai sunt raportate la P.V.A.. De asemenea Life Care va stabili valoarea 
aferenta în calculul volumului afacerii în cazul fiecarui produs, serviciu sau material auxiliar.

Bonusurile cãtre consultanţi

“Beneficii consultanti neautorizati, consultanti autorizati si/sau Manageri”

Bonusurile acordate de Life Care se înscriu în 2 categorii: bonusuri care se pot ridica prin “comanda produse bonus”
si bonusuri care se pot ridica  prin facturarea acestor valori (Consultanti autorizati) “bonus facturabil” conform cu “politica 
de agreare autorizare”. Sub nici o forma bonusurile disponibile pentru “comanda bonus produse” nu se pot tranfera in 
“bonus facturabil”

Consultantii neautorizati
Consultantii neautorizati cumuleaza pe tot parcursul activitatii lor bonusuri pe care le pot ridica prin “comanda produse bonus”
sau prin facturarea acestora în urma transformarii lor in Consultanti autorizati. In prima situatie bonusurile castigate au o 
valabilitate de 12 luni. Bonusurile mai vechi de 12 luni se anuleaza din sistem. În a doua situatie, în momentul autorizarii, se pot 
ridica prin facturare de servicii doar valoarea cumulata a bonusurilor din ultimele 3 luni. Restul de bonus (luni precedente in 
cazul in care nu a fost ridicat) se pastreaza conform primului caz 12 luni si se poate ridica oricând prin “comanda bonus produse”.

Pentru a diferentia consultantii autorizati/Managerii activi ai afacerii si pentru a nu oferi bonusuri, extrabonusuri sau alte beneficii 
necuvenite celor cu activitate nerelevanta, acestia se supun unor reguli speciale de calificari pentru ridicarea în bani a
beneficiilor. Procesul este denumit “calificare CS/MA BONUS ACTIV”

Consultantii autorizati
Pentru a fi calificati “Bonus Activ “, Consultantii autorizati trebuie sa aiba o crestere lunara de 3 ( trei ) a numarului de 
consultanti directi, plus  o comanda lunara ( fara limita minima valorica, dar cu PVA ). Daca acest lucru nu se întâmpla 
“bonusul facturabil” aferent acelei luni  poate fi ridicat doar printr-o “comanda produse bonus”. Extrabonusul de 1,8% la nivel de 
Executive Group Manager este reglementat doar de “Grila de bonificatii Life Care”. Consultanti Autorizati pot cere în scris, o 
singura data anual, înainte de închiderea lunii in curs, exceptie de la “calificare bonus activ”:” situatii personale exceptionale”.   

Sase (6) luni consecutive de necalificare ca “Bonus activ” duce la pierderea beneficiilor ulteriore în urma retelei generate, 
consultantul având însa în continuare dreptul de a achizitiona produse si servicii direct de la Life Care. Reteaua acestuia urca 
mai departe la urmatorul consultant senior activ ( o comanda in ultimele 3 luni si bonus mai mare decât zero ) al acestuia. Acest 
Consultant devine practic, Consumator Privilegiat.

Managerii
Managerii sunt modelele de succes ale întregii comunitati Life Care. Acestia nu pot fi decât Consultanti Autorizati. Nivelul minim
considerat în aceasta grupa este Silver Manager. Daca sotul/sotia unui Manager este implicata, în orice fel, în cadrul altor 
companii de marketing în retea sau vânzari directe, sotului/sotiei nu îi este permis sa participe la activitatile Life Care. 

Bonusurile câstigate se supun acelorasi reguli ca si in cazul Consultantilor autorizati, doar pâna la nivelul de Gold Manager. 
Dupa acest nivel toate bonusurile trec în “bonus facturabil” fara  nici o alta conditionare.
Extrabonusurile din retea castigate pot fi doar “extrabonus facturabil” si sunt conditionate atât prin calificarile ce deriva din 
“Glila de bonificatii” dar si de organizarea a 4 “Open Doors” ( organizarea “Discutiei Life Care” la standardele Life Care,
cu minim 20 consultanti si invitatii acestora ) în decurs de o luna. Formularul specific va fi atasat facturii de extrabonus si este 
deasemenea obligatoriu. Regula este valabila pâna la nivel de “Ruby Manager”  .

Premiile de constanta în activitate sunt reglementate de “Grila de bonificatii” si se ofera o singura data / nivel.
Bonificatiile provenite din “Profit sharing” fac obiectul unui contract suplimentar încheiat între Manager si Life Care.
Alte obligatii ale unui manager :
1.Sa-i asiste si sa-i motiveze pe Consultantii din echipele sale.
2.Sa organizeze întâlniri saptamânale cu echipa sa si viitorii Consultanti si sa asigure prezentarea corecta a “Discutiei Life Care”.
3.Sa tina legatura în permanenta cu acestia, informându-i despre datele întâlnirilor, locul de desfasurare, noutatile Life Care
4.Sa participe la toate seminariile si la toate întâlnirile periodice sau speciale.
5.Sa respecte si sa aplice reglementarile ce decurg din “Ghidul Consultantului Life Care”, fiind astfel un exemplu pentru ceilalti. 
6.Orice abatere de la aceasta responsabilitate poate duce la neplata beneficiilor de Manager.      

 Politica de agreare autorizare :Un consultant neautorizat poate deveni Consultant autorizat parcurgând urmatorii pasi :
1. Consultatii cu departamentul call center  Life Care pentru obtinerea de informatii de baza ( Necesara pentru a nu se constitui
 societati cu domenii de activitate nedeductibile pentru firme din industria MLM si în special pentru Life Care).
1. Depunerea în copie a tuturor documentelor de certificare a “societatii” cerute de Life Care.
2. Completatea unei noi “Solicitari Consultant Life Care”, completata cu datele specifice ale reprezentantului autorizat.
3. Confirmarea concordantei intre codurile CAEN ale societatii si cele obligatorii prin lege pentru Life Care. ( Life Care ofera
consultanta în prealabil si confirma pe loc compatibilitatea ).
4. Receptionarea modelului standard de completare a facturii, catre Life Care.     



www.life-care.ro

Transferul unui grup personal nu este permis.

 a căror calitate de membru este în vigoare  nu le este permis să se înregistreze din nou în cadrul altei linii de 
seniorat. În cazul în care fac acest lucru, aceştia sunt răspunzători în faţa  Seniori de pierderea întregii lor reţele.

În cazul decesului unui , calitatea de  a acestuia poate fi moştenită de rudele apropiate. Pentru aceasta se
face o cerere scrisă în timp de trei luni de la survenirea decesului. În caz contrar, calitatea de membru va fi anulată.

 ce doresc să-şi transfere calitatea de membru, o pot face dar numai rudelor de gradul I ( la discreţia ). 
E  trebuie să trimită o cerere prin care solicită acest transfer, însoţită de motivaţia cererii.  care şi-au
transferat calitatea de membru în condiţiile respectării regulii de mai sus, pot solicita din nou înscrierea, dacă au trecut cel
puţin şase luni de la data ultimului transfer.

 Nici Life Care nu poate face acest lucru.

Consultantilor ,
Consultantilor

Consultant Consultant

Consultantii  Life Care
i catre Life Care  Consultantii

 

Managerii pot devenii seniorii unor solicitanti care nu cunosc un Consultant Life Care şi care s-au adresat direct la Life Care.
Aceştia vor fi notificati de intentia solicitantilor de a devenii Consultanti şi vor prelua contactul cu aceştia.
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Pãstrarea nivelului de senior

Comanda de bonus produse

Comanda de bonus produse este o modalitate prin care Consultantii neautorizati sau Consultantii Autorizati necalificati ca 
“bonus activ” sa-şi ridice cotravaloarea bonusurilor prin compensarea a 50% din valoarea fara TVA comandata. Comenzile 
vor tine cont de suma de bonus cumulata si vor scadea din acestea pe masura comenzilor consultantului. Exemplificativ,
la o comanda de produse în valoare de 100 RON fara TVA, consultantul va plati 50 RON + TVA. In cazul “comenzii de bonus 
produse” nu se pot alege servicii sau produse cu PVA egal cu 0. Comanda este purtatoare de Taxa de ambalare in functie de 
modalitatea de transport aleasa ( în cazul transmiterii coletului prin curierat rapid valoarea minima de comanda înseamna 
valoarea de plata, şi nu cea total comanda ).

Este interzis t  sa invite o persoana din afara sa ia cunoţt inta  sugerând ca invitatia se refera la altceva 
decât la o ocazie de infiintare a unei afaceri proprii. Mai precis, este interzis t  sa utilizeze o invitatie care a dea 
impresia ca e vorba de posibilitatea unei relatii salariale sa para ca o invitatie la un eveniment monden, sa pretinda a fi o 
ancheta de piata sau sa prezinte afacerea Life Care ca o relatie de afaceri cu alta persoana, firma sau organizatie sau sa 
sugereze direct sau indirect ca produsele Life Care reprezinta doar o linie de produse distribuita prin Life Care ori ca parte din 
activitatea de brokeraj desfaţu rata de o alta persoana, firma sau organizatie în afara de Life Care.

La primul contact personal cu posibilii clienti sau ti, un  Life Care trebuie sa procedeze în felul urmator: 
a)   sa-ţ i spuna numele de familie ;
b)   de îndata ce este posibil ţ i convenabil sa precizeze ca este  Life Care ţ i sa-ţi spuna numele mic ţi adresa, 
mentionând care este adresa sa (fara nivel în structura Life Care);
c)   sa explice clar care este scopul vizitei / apelului telefonic, ţ i anume sa promoveze ţ i sa comercializeze produsele Life Care
ţi /sau sa prezinte interlocutorului activitatea firmei Life Care ;
d)   sa foloseasca sau sa distribuie numai acele Materiale Auxiliare care au fost autorizate în mod special de Life Care, pentru 
a fi folosite de Consultanti.                                                           

Când expune prezentarea de produse ţi afacere, un  Life Care :
a)   nu trebuie sa dea de înteles ca un  are beneficii numai daca îndruma alti ti sau pentru ca obtine 
produse ţ i/sau serviicii personale;
b)   trebuie sa precizeze ca un  nu este obligat sa îndrume alti ti;
c)   nu trebuie sa scoata în evidenta avantajele financiare ca argument principal pentru ca cineva sa devina ;
d)   nu trebuie sa sustina ca un  poate avea succes fara sa cheltuiasca timp ţ i efort.
e)   trebuie sa precizeze ca venitul sub forma de bonusuri poate fi realizat din îndrumare numai daca atât  Senior cât 
ţi tii acestuia continua, fiecare de partea sa, sa desfaţ oare activitati al caror rezultat sa fie consumul de produse;
f)   trebuie sa sublinieze ca succesul se obtine numai printr-o durabila ţi constanta activitate de marketing, promovare ţi 
vânzare a produselor Life Care catre consumatori;
g)   câţt igurile Partenerilor, precum ţ i profiturile lor trecute, prezente ţ i viitoare vor fi descrise în urmatorul mod:
     - Se pot folosi ca ilustrare cifre ipotetice reprezentând  veniturile, cu conditia sa se specifice ca ele sunt ipotetice, 
     iar valoarea lor sa corespunda, în linii generale, relatiilor cuprinse în “Grila de bonificatii”
     - Se pot folosi cifrele ţi procentele reprezentând câţt iguri ţi comisioane citate în literatura Life Care, sau cifre reprezentând 
     câţt iguri ţ i comisioane reale din echipa , cu precizarea ca în acest din urma caz trebuie sa se specifice ca 

datele se bazeaza pe experienta şi cunoţ ti tele vorbitorului ţi pot fi oricând verificate; 
     - Se pot cita exemple de succes ţi beneficii (calatorii, automobile, apartamente, contributii la cauze nobile, în cazul în care 
     acestea au fost obtinute ca rezultat al organizarii unor echipe Life Care performante.
h)   nu trebuie sa expuna Prezentarea sau sa solicite participarea la ea prin corespondenta, introducerea de fluturaţi  publicitari
în cutiile poţ tale, telemarketing, publicitate la nivel national, comunicatii prin computer sau prin orice mijloace care exclud 
contactul personal.

Consultan ilor  cu Life Care  
 Consultan ilor   s

 sau 

Consultan Consultant

Consultant

Consultant
Consultant Consultan

Consultant Consultan
Consultant

Consultant
Consultant

Consultan

Consultantului  
     n

“Discuţia Life Care”

Fiecare Consultant ce va depă?i un anumit barem de achizi?ii (consum personal/lună, consum Echipa Personală), se va califica
la un anumit procent de bonus  din suma cumulată. Bonusul se acordă de la cel mai mic procent ( 2% ) spre cel mai mare 
( 20% ) din total bonus al Seniorului direct. Life Care va plăti astfel comisionul maxim o singură dată spre o re?ea, doar primului
Consultant  legat direct de Life Care, urmând apoi să se reîmpartă de la Consultantul  Senior spre Consultant  ( Seniorul 
va „plăti” fiecărui Consultant  direct contravaloarea bonusului pe care trebuie să-l primească conform grilei. Acesta va face 
acela?i lucru, ?i a?a mai departe pâna la ultimul Partener calificat la nivelul minim). Cuvântul „plăti” este generic pentru că 
Life Care va face direct plă?ile pentru fiecare Partener. El î?i are sensul doar pentru a se în?elege principiul de împăr?ire al 
bonusurilor. Grila de oferire a bonusurilor este detaliata in tabelul denumit generic “Grila de bonifica?ii Life Care”. Un bonus
cumulat in timp,de peste 2000$ necesită un preaviz de plată de două săptămâni ?i va fi ridicat în func?ie de planificarea de 
platã hotaratã de departamentul financiar Life Care. 
 
Valoarea P.V.A.-ului necesar pentru calificãri este clarificatã in “Sistemul de bonificatii Life Care”

Bonusurile suplimentare pe care Life Care le poate oferi vor fi cu ocazia unor Programe de Stimulare. Acestea vor fi anun?ate 
de Life Care în scris, pe pagina de internet oficială sau in tipãrituri specifice Life Care ?i vor avea o anumită perioadă de 
calificare. Aceste Programe de Stimulare nu se vor adresa tot timpul tuturor partenerilor, ci selectiv în func?ie de performan?e.

NIVELE: Până la comisionul maxim atins, nivelul va avea o denumire ce va coincide cu cifra procentului atins ce derivă din 
volumul de afacere.  Următorul nivel este de  Manager. Atingerea acestiu nivel presupune automat semnarea de către 
Consultant a unei anexe la “Solicitare Consultant Life Care”, prin care î?i asumă sarcinile organizatorice suplimentare. Acesta
presupune existen?a în grupul personal al unui Partener Direct ajuns la comisionul maxim. Acest grup se va “desprinde”
automat din G.P.-ul Silver-ului, care va primi 4% extrabonus din totalul Volumului de Afacere al grupului ajuns la nivel 
maxim, doar cu condi?ia ca în paralel restul grupurilor directe să depă?ească împreuna nivelul de 20%. Silver Managerului i se
va plăti în continuare comision maxim pentru Volumul de Afacere pe care îl generează celelalte grupe personale. 

Conform “ Grilei de bonifica?ii”, constanta atingere a unor nivele duce la dobândirea de noi titulaturi si premii (cu începere de la 
200$ până la 7500$ în func?ie de nivel). Titulatuarile incepand cu nivelul de “Grup Manager” nu se mai pierd chiar dacă luna 
urmãtoare performan?ele sunt insuficiente pentru calificare. În momentul atingerii performan?elor necesare calificării Consultantul 
reîncepe să primească extrabonus.

Următoarele etape în nivelul ierarhic păstrează acelea?i condi?ii ca cele de mai sus, cu excep?ia numărului de grupe paralele 
ajunse la comision maxim ( denumite in “Grila de bonifica?ii” ).
 
În func?ie de strategie, Vision ar putea modifica grila ?i ?i condi?iile calificării la anumite nivele, dar în a?a fel încât să nu 
afecteze major activitatea partenerilor săi, ace?tia fiind resursa cea mai importantă a afacerii.

 Grila de bonificaţii ( explicare si nivele )

Consultantul  Life Care

Consultan ii pot oric nd cere oficial o list  cu modific rile ce au avut loc intr-o 
anumit  perioad  de timp. “

”. 

 va respecta reglementările ce reies din “Ghidul Consultantului Life Care” ?i orice alte adăugãri sau 
modificãri care i se vor aduce la cuno?tin?ă ( pagina oficiala de internet Life Care, sau reeditari ale “Ghidului consultantului” ). 
Acestea intră în vigoare la 3 zile după publicare. ? â ã ã

ã ã Life Care î?i rezervă dreptul să extindă sau să revizuiască cu efect imediat si/sau retroactiv Ghidul 
Consultantului Life Care

În calitate de  sunt de acord sa-mi desfasor activitatea de întreprinzator conform urmatoarelor principii:

     - În activitatea mea de afaceri ma voi calauzi dupa principiul echitatii, tratându-i pe toti cei cu care vin în contact  în calitatea 
de   asa cum doresc si eu sa fi  tratat.

     - Voi sustine si voi urma “Regulamentul Intern Life Care” asa cum sunt ele expuse în “Ghidul Consultantului Life Care” si în 
celelalte publicatii oficiale ale firmei Life Care.

    -  Voi prezenta clientilor cinstit si corect produsele si serviciile Life Care.

    -   Voi sesiza conducerea Life Care doar situatiile care contravin regulilor afacerii Vision, asa cum sunt ele prezentate în
“Ghidul Consultantului Life Care”, sau în publicatiile oficiale Life Care.

    -   În discutiile mele de afaceri voi folosi numai acele afirmatii care sunt acceptate în literatura oficiala Life Care.

     - Comportarea mea va reflecta cele mai înalte standarde de integritate, sinceritate si responsabilitate, fiind constient de faptul
 ca actiunile mele în calitate de Consultant Life Care au efecte importante asupra reputatiei firmei si a produselor sale.

     - Accept si ma angajez sa-mi asum dificila sarcina de Consultant Life Care (precum si cele de manager  în cazul în
  care voi accede la acest nivel) asa cum sunt ele descrise în literatura oficiala Life Care.

     - Voi folosi numai literatura autorizata de Life Care in desfasurarea afacerii Life Care” .

Consultant Life Care 

Consultant Life Care u

CODUL ETIC AL CONSULTANTULUI LIFE CARE
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 Model “LISTÃ” ( multiplicã si completeazã acest tabel ) Model “Fiº ã individuala consultant direct” - te ajutã sa ţii o 
             evidenţã clara a evoluţiei consultanţilor tãi direcţi.
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 Model “Discuţia Life Care” -  acest tabel te va ajuta sa cuantifici numarul total de 
întâlniri / recruţi.  Vei putea astfel să observi eficienţa activitaţii tale, iar dacă nu eşti
mulţumit/ă apelează la Consultantul Senior sau la Group One pentru a te îndruma.  
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