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Die neun goldenen Regeln des Direktvertriebs

1. erkaufserfolg bestimmt die Vergiitung (3.8%)
Die Vergltung basiert ausschlie3lich auf dem Produktverkauf. Fir die reine Anwerbung neuer Ver-
triebspartnerinnen und -partner oder verpflichtende Produktkaufe (z.B. ein kostenpflichtiges StarterSet)
beim Eintritt gibt es keine Vergutung.

2. hrlicher Umgang mit Kundinnen und -Kunden (2.1)

Direktvertriebsunternehmen behandeln ihre Kundinnen und Kunden mit Respekt und Fairness. Ehrli-
che Kommunikation und transparente Informationen sind das A und O.

3. egelung zur Beweislast: Verkauferinnen -und Verkaufer tragen Verantwortung (2.7)

Tritt innerhalb von zwei Jahren nach dem Kauf ein Mangel auf, wird angenommen, dass die Ware
schon beim Kauf fehlerhaft war — es sei denn, dies widerspricht der Art des Produkts oder Mangels.

4. | ransparenz fiir Vertriebspartnerinnen und -partner (3.2)

Vertriebspartnerinnen und -partner werden fair und nach den Prinzipien des lauteren Wettbewerbs an-
geworben. Sie erhalten vollstandige, wahrheitsgemalle Informationen zu ihren Rechten und Pflichten,
inklusive Vertragsverpflichtungen, Gewerbeanmeldung und steuerlichen Pflichten. Zudem werden rea-
listische und nachweisbare Angaben zu Verdienstmadglichkeiten und Kosten gemacht. Der Vergutungs-
plan ist transparent und verstandlich gestaltet.

5. ticknahme bei Vertragsende (3.6)
Unternehmen nehmen bei Vertragsende einwandfreie Ware zum Einkaufspreis zurlick. Nach sechs
Monaten kann eine Geblhr von maximal 10 % anfallen.

6. ngemessene Kosten, keine Pflichtzahlungen (3.5)

Vertriebspartnerinnen und -partner bleiben frei von unverhaltnismalig hohen finanziellen Beitragen fur
Eintritt, Schulungen oder Verkaufsférderung. Kosten miissen angemessen und durch Gegenleistungen
des Unternehmens gerechtfertigt sein. Optionale Dienstleistungen werden héchstens zu Selbstkosten

angeboten, und zwingende Tools, wie z.B. ein Online-Shop, sind kostenlos verfugbar.

7. mfangreiches Widerrufsrecht (2.6)
Das Widerrufsrecht gilt auch bei sofortiger Leistung und Zahlungen bis 40 Euro.

8. ntgegennahme von Zahlungen erst nach Tagesablauf (2.5)

Nach einem Hausbesuch ohne vorherige Bestellung nehmen Vertriebspartnerinnen und -partner vor
Ablauf des Tages keine Zahlungen an — es sei denn der Betrag liegt unter 50 Euro.

9. achhaltig durch gelebte Standards (3.1)

Vertriebspartnerinnen und -partner werden Kenntnisse zu den Verhaltensstandards und ihren Pflichten
vermittelt. Die Unternehmen verpflichten die Vertriebspartnerinnen und -partner auf diese Standards.

Uberpriifung und Sicherstellung
Eine unabhangige Kontrollkommission Kommission Uberwacht die Einhaltung der Verhaltensstandards durch
die Mitgliedsunternehmen und ihre Vertriebspartner.

" Die Zahlen entsprechen der Ordnungsziffer in den Verhaltensstandards, abrufbar unter https://direktvertrieb.de/de/verhaltensstandards.



