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WILLKOMMEN

Sehr geehrte Damen, sehr geehrte Herren,

immer mehr Unternehmen entscheiden sich fiir den Direktvertrieb — entweder als
alleinigen oder erganzenden Vertriebsweg im Rahmen von Multi-Channel-Kon-
zepten. Und das hat gute Griinde: Beim Direktvertrieb steht die personliche
Beratung der Kundinnen und Kunden im Mittelpunkt. Das dadurch geschaffene,
besondere Vertrauensverhaltnis ist die Basis fiir Kundentreue und den Aufbau
nachhaltiger Geschaftsbeziehungen. Hieraus erwachsen Vorteile fiir Kunden und
Unternehmen — eine klassische Win-win-Situation.

Wir leben in einer Zeit standigen gesellschaftlichen Wandels. Veranderungen
der Berufs- und Arbeitswelt, wie die Entwicklung zum Hinzuverdienst oder die
Verbindung von Familie und Beruf, beinhalten neue Herausforderungen und
Chancen. Genau das ermdglicht eine Tatigkeit im Direktvertrieb. Der Bundesver-
band Direktvertrieb Deutschland e. V. (BDD) bietet seit tiber fiinf Jahrzehnten der
Branche seine Dienstleistungen an. Unter unserem Dach sind die namhaftesten

Unternehmen der Direktvertriebsbranche vereint, die in unterschiedlichen Pro-

duktsegmenten tatig sind.




Die Vorteile einer Mitgliedschaft in unserem Verband
liegen auf der Hand: Gemeinsame Interessenver-
tretung gegeniiber Medien und Politik, standiger
Informationsaustausch, die Vernetzung und die Nut-
zung von Synergien sowie das koordinierte Lobbying
sind nur einige unter einer Vielzahl von Argumenten.

Damit sich auch junge Unternehmen von unserem

Angebot und unseren breit aufgestellten Leistungen

fir die Branche tiberzeugen kdnnen, haben wir die Mdglichkeit einer Probemit-
gliedschaft geschaffen. Profitieren Sie von unseren Serviceangeboten, unseren
Dienstleistungen, Kontakten und anderen Vorteilen einer Mitgliedschaft, die wir
lhnen auf den folgenden Seiten vorstellen mochten.

Eine interessante Lektiire und spannende Einblicke in unsere Tatigkeit wiinscht

lhnen

lhr
Jochen Clausnitzer
BDD-Geschéftsfiihrer




1. DER BDD — GEMEINSAM STARK!

Der Bundesverband Direktvertrieb Deutschland e. V. wurde im Jahr 1967 in

Frankfurt am Main gegriindet — damals als Arbeitskreis ,Gut beraten — zu Hause
gekauft”. Ziel war es, die Offentlichkeit, insbesondere Kunden und Vertriebspart-
ner sowie Vertreter von Politik und Medien, Uber den Direktvertrieb aufzuklaren

und umfassend zu informieren.

Neben dieser zentralen Aufgabe widmet sich der Verband heute einer ganzen

Reihe von immer vielschichtiger werdenden Themen des Direktvertriebs.

Der wichtigste Zweck des Verbandes ist die Forderung der Belange seiner Mitglie-
der. Dazu biindelt der BDD die Interessen seiner Mitgliedsunternehmen wirksam
und effizient durch einen kontinuierlichen Informations- und Erfahrungsaustausch

sowie durch die gemeinsame Arbeit in Gremien.

Auf diese Weise ist der BDD in der Lage, gemeinsame Stellungnahmen und
Positionspapiere zu erarbeiten. Diese werden mit hoher Aufmerksamkeit und
Durchschlagskraft an die allgemeine Offentlichkeit, vor allem aber an Medien-
vertreter und politische Entscheidungstrager auf nationaler und internationaler

Ebene, adressiert.
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Der BDD versteht sich dabei als Hiiter des seridsen Direktvertriebs. Unser Ziel

ist es, lauteren und fairen Wettbewerb sowie kundenfreundliche Allgemeine
Geschaftsbedingungen in ganz Deutschland zu etablieren. Starke Kooperationen
unterstlitzen den Verband bei seiner Arbeit.

Uberzeugen Sie sich selbst!




2. VERTRAUEN DURCH DAS BDD-LOGO

Wer als Direktvertriebsunternehmen an einem so sensiblen Ort wie der Wohnung

eines Kunden beraten und Produkte anbieten méchte, ist in ganz besonderem

MaBe auf das Verbrauchervertrauen angewiesen. Der Gewinn dieses Vertrau-

ens und damit der nachhaltige Erfolg der Branche hangen entscheidend davon

ab, inwiefern sich die einzelnen Direktvertriebsunternehmen an die ethischen
Standards gebunden fiihlen. Der BDD hat deshalb bereits im Jahr 1980 mit den
Verhaltensstandards des Direktvertriebs” nachhaltige Wettbewerbsregeln entwi-
ckelt. Durch Einhaltung dieser verpflichten sich die BDD-Mitgliedsunternehmen

freiwillig zu einem fairen Umgang mit Kundinnen und Kunden.

Verhaltensstandards
des Direktvertriebs

MIT FAIRNESS ZUM ERFOLG

Die Verhaltensstandards stehen fiir Transparenz und
Verlasslichkeit. Lange bevor der Gesetzgeber das
Thema Verbraucherschutz im Direktvertrieb fiir sich
erkannte, gewahrten bereits die BDD-Mitgliedsun-
ternehmen beispielsweise freiwillig ein Widerrufs-
recht. Dartiber hinaus regeln die Verhaltensstan-
dards das Verhalten von Direktvertriebsunternehmen
gegenliber ihren AuBendienstmitarbeitern sowie
den Umgang mit Wettbewerbern.

Ein zentraler Bestandteil dieser branchenspezifischen Verhaltenskodizes ist das

Riickgaberecht einwandfreier Ware im Falle des Ausscheidens eines Vertriebs-

partners. Die Einhaltung der Verhaltensstandards wird durch die unabhangige

BDD-Kontrollkommission unter Einbindung der Zentrale zur Bekampfung des
unlauteren Wetthewerbs und der Verbraucherzentralen kontinuierlich tiberwacht.



Als erkennbares Zeichen dieser Selbstverpflichtung und der Einhaltung der
Verhaltensstandards verwenden die BDD-Mitgliedsunternehmen das bewahrte
Logo des Bundesverbandes. Mit diesem geben Sie Ihren Kundinnen und Kunden
ein Gefiihl der Sicherheit beim Einkauf und schaffen Vertrauen in Ihren Geschafts-
beziehungen.

Durch die Verwendung des Logos grenzen sich die Mitgliedsunternehmen des
BDD zudem deutlich von ,schwarzen Schafen” der Direktvertriebsbranche ab und
werben gleichzeitig flir ein seridses, faires Miteinander.

Nutzen Sie den strategischen Wettbewerbsvorteil, den Thnen das

BDD-Logo garantiert, und tragen auch Sie zu einem nachhaltig

positiven Image der Direktvertriebsbranche bei!




3. SPRACHROHR DES DIREKTVERTRIEBS IN
BERLIN UND BRUSSEL

Eine der wichtigsten Aufgaben des BDD besteht darin, die Interessen seiner
Mitgliedsunternehmen gegentiber den politischen Entscheidungstragern auf
nationaler und europdischer Ebene zu vertreten.

Der Bundesverband Direktvertrieb bietet Ihnen bewahrtes Know-how und lang-
jahrige Erfahrungen bei der Interessenvertretung. Darliber hinaus nutzen wir ein
verldssliches Netzwerk und Kontakte zu den fiir den Direktvertrieb relevanten
politischen Entscheidungstrégern.

Durch die kontinuierliche Lobbyarbeit verschaffen wir der Direktvertriebsbranche
und damit jedem einzelnen Mitgliedsunternehmen Gehor bei politischen Par-
teien, Institutionen sowie Behérden und sorgen so fiir die Durchsetzung unserer
wirtschafts- und rechtspolitischen Interessen.

Dies geschieht sowohl auf nationaler als auch auf
internationaler Ebene. Als Mitglied der europaischen
Dachorganisation des Direktvertriebs, der Direct Sel-

ling Europe (DSE) in Briissel, an deren Griindung der
S BDD im Jahre 2007 maBgeblich beteiligt war, verfligt

direct selling europe der BDD (iber wichtige, zusatzliche Einflussmdglich-

keiten. Die Vernetzung auf europdischer Ebene ist
auch deshalb so bedeutsam, weil gesetzgeberische
Vorhaben immer hdufiger dort entschieden werden.
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Zudem ist der BDD Mitglied im Weltverband der
Direktvertriebsunternehmen, der World Federation



of Direct Selling Associations (WFDSA). Hier setzen
wir uns flr weltweit geltende hohe Schutzstandards
ein, um so den Ruf der Direktvertriebsbranche Giber
die nationalen Grenzen hinaus zu verbessern.

Eine vertrauensvolle Zusammenarbeit pflegen wir WFDSA
mit Organisationen und Verbanden, die dhnliche
Interessen und Ziele verfolgen. Hierzu gehdren ins-

besondere der Deutsche Industrie- und Handelskam-

mertag (DIHK), der Deutsche Franchiseverband e. V. (DFV), der Gesamtverband
der Deutschen Versicherungswirtschaft e. V. (GDV), der Verband der privaten
Bausparkassen e. V. (VdPB) sowie die Centralvereinigung Deutscher Wirtschafts-
verbande fiir Handelsvermittlung und Vertrieb e. V. (CDH).

Um die Branche zu schiitzen - beispielsweise vor Uberregulierung - und die
politischen Rahmenbedingungen proaktiv direktvertriebsfordernd mitzugestalten,
bedarf es eines starken Akteurs und kompetenten Partners mit branchenspezifi-

schem Know-how. Dafiir steht der BDD!




4. ERFOLG DURCH ERFAHRUNGSAUSTAUSCH
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Ausschiisse und Arbeitsgruppen

Unsere Ausschiisse und Arbeitsgruppen erméglichen Thnen einen kontinuierli-
chen Wissens- und Erfahrungsaustausch. Unsere Mitgliedsunternehmen teilen
untereinander Best-Practice-Beispiele, die entscheidende Vorteile fir Ihr Unter-
nehmen bieten. Durch das Engagement der Mitgliedsunternehmen in unseren
Gremien kénnen Sie zudem die Lobbyarbeit des Verbandes proaktiv mitgestalten.
Auf diese Weise kann unsere Branche die gemeinsamen Interessen effektiver
vertreten und politisch durchsetzen.

In den Gremien werden Lésungsansatze entwickelt und Handlungsempfehlun-
gen fir die tdgliche Praxis, aber auch strategische, unternehmerische Entschei-
dungshilfen gegeben. Die BDD-Mitglieder erhalten exklusive Informationen Giber
aktuelle politische Vorhaben. So konnen Sie gezielt und mit einer starken Stimme
tiber den Bundesverband die Gesetzgebungsprozesse auf nationaler und europa-
ischer Ebene beeinflussen und Rahmenbedingungen effektiv mitgestalten.

Durch die Vernetzung iiber die Gremien gewinnt nicht zuletzt auch der BDD
wichtige Erkenntnisse, die bei der Einflussnahme auf politische Entscheidungen

von elementarer Bedeutung sind.

Die Arbeit in den halbjahrlich stattfindenden Ausschiissen und Arbeitsgruppen
lebt vom Erfahrungsaustausch und den wechselseitigen Impulsen zwischen dem
Bundesverband und seinen Mitgliedsunternehmen. Bringen Sie lhre Standpunkte
und Meinungen mit ein und profitieren Sie von den Erfahrungen anderer Mit-
gliedsunternehmen.



Im PR-Ausschuss entwickeln die Kommunikationsex-
perten der BDD-Mitgliedsunternehmen gemeinsam
mit dem Bundesverband Projekte und MaBnahmen flr
eine erfolgreiche Presse- und Offentlichkeitsarbeit fiir
die Branche. Der Ausschuss dient dabei vor allem der
Koordination, Beratung sowie Entwicklung interner und

externer Kommunikationsstrategien.

Der Direktvertrieb hangt in besonderer Weise von der
Qualitat seines AuBendienstes ab. Schulungen, Vergii-
tungs- und andere Anreizsysteme spielen dabei eine
bedeutende Rolle. Der Schwerpunkt der Arbeit in der
Arbeitsgruppe Vertriebspartnergewinnung und Weiter-
bildung liegt bei den Themen der Gewinnung sowie der
Motivation und Weiterbildung von Fiihrungskraften im
AuBendienst. So hat diese Arbeitsgruppe gemeinsam
mit der IHK-Organisation den Online-Zertifikatslehrgang
,Berater/in im Direktvertrieb” entwickelt und in der
Praxis etabliert.

Exklusiv fiir Mitglieder: Online-Zertifikatslehrgang

»Berater/in im Direktvertrieb*
Seit Mai 2020 konnen Vertriebspartnerinnen und -partner den Online-Zertifikats-

lehrgang ,,Berater/in im Direktvertrieb absolvieren. Die Weiterbildung wird in

Zusammenarbeit mit der Studiengemeinschaft Darmstadt und der IHK Darmstadt

angeboten.
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AG Nachhaltigkeit

Ob in Politik, Wirtschaft oder Gesellschaft: Nachhal-
tigkeit ist in aller Munde und wird mehr und mehr
zum Erfolgsfaktor in allen unternehmerischen Berei-
chen. In der Arbeitsgruppe geht es um branchenspe-
zifische Fragestellungen, die eine entsprechende
Ausrichtung mit sich bringt, so z. B. um Themen wie
(02-Reduktion, Millvermeidung und Verpackungs-
optimierung. Vorrangiges Ziel ist es dabei, die
Umsetzung gemeinsam weiter voranzutreiben.

AG MICE (Meetings, Incentives, Conventions &
Events)

Veranstaltungen spielen im Direktvertrieb eine sehr
groBe Rolle. Somit besitzen unsere Mitglieds-
unternehmen ein umfangreiches Know-how, das
sie in der Arbeitsgruppe teilen. Damit profitieren
alle vom Austausch tber Herausforderungen und
Losungsansétze, technische Hilfsmittel (z. B. Apps),
Teilnehmermanagement, Veranstaltungsformate,
rote Faden und Dramaturgie, Speaker und andere
Dienstleister, geeignete Locations sowie iiber die
gewissen ,\Wow"-Faktoren.

Arbeitsgruppe IT und Internet

Durch Internet-, App- und Softwarelésungen (E-Mo-
bility) kdnnen die Vertriebstatigkeit und die Kunden-
ansprache erheblich verbessert sowie Service- und
Einsparpotentiale realisiert werden. Customer-Rela-
tionship-Software (CRM) und Multi-Channel-Strate-
gien bieten den Unternehmen die Méglichkeit, sich



noch besser auf die Kundenwiinsche einzustellen. Diese Themen sowie Tech-
nik-Trends und E-Learning werden in der Arbeitsgruppe Informationstechnologien
und Internet behandelt. Von dem Engagement in den Gremien profitieren alle
Beteiligten in hohem MaBe.

Im Rechtsausschuss werden Losungen fiir die
unternehmerische Praxis, insbesondere vor dem
Hintergrund einer immer komplexer werdenden
EU-Gesetzgebung, erarbeitet. Als Mitglied im BDD
erhalten Sie Antworten auf alle juristischen Fragen
des Direktvertriebs. Der BDD unterstiitzt Ihr Unter-
nehmen bei wichtigen Entscheidungen und zeigt

auf, wie man sich besser vor Abmahnungen durch
Wettbewerber sowie kostenintensiven Rechtsstrei-
tigkeiten schiitzen kann. Der Austausch und die
juristische Beratung stehen hier im Mittelpunkt.

Die 2012 gegriindete Arbeitsgruppe Zukunft des
Direktvertriebs beschaftigt sich iber das unterneh-
merische Tagesgeschaft hinaus mit strategischen
Zukunftsfragen des Direktvertriebs und richtet sich
vor allem an die Geschaftsfiihrer und Vorstande der
Mitgliedsunternehmen. Hier flieBen auch die Ergeb-

nisse der anderen Arbeitsgruppen und Ausschiisse

mit ein. Die Arbeitsgruppe versteht sich als wichtiger
Impulsgeber fiir mittel- und langfristige strategische
Planungen und unternehmerische Entscheidungen.
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Die wichtigste und groBte Veranstaltung des BDD ist die jahrlich stattfindende
Mitgliederversammlung. Sie dient ebenfalls zu einem erheblichen Teil dem
Austausch von Erfahrungen und trdgt zur Vernetzung der Branche bei. Inzwischen
hat sich diese Veranstaltung in der Branche als Direktvertriebskongress etabliert,
an welchem (iber zwei Tage, bei einem interessanten Rahmenprogramm mit
Vortrdgen, Workshops und geselligem Beisammensein, effizient und gezielt das
Networking aller Akteure der Branche geférdert wird.

Aus diesem Grund werden zu diesem Branchenevent auch Gaste und interes-
sierte, potentielle Mitgliedsunternehmen eingeladen, die hier die Gelegenheit
erhalten, die Mitgliedsunternehmen und das Team des BDD sowie dessen Arbeit
kennenzulernen. Geladene Sponsoren und Kooperationspartner erweitern den
Kreis und schaffen beste Voraussetzungen flir den Austausch von Informationen
und Synergien.

‘WW._’

\
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Der BDD ist Ihr kompetenter Ansprechpartner fiir alle juristischen Fragen, die den
Direktvertrieb betreffen. Im Aufnahmeverfahren Gberpriifen die renommierten
Mitglieder der BDD-Kontrollkommission und die Juristen der BDD-Geschéftsstelle
lhre Vertragsunterlagen. Auf diese Weise unterstiitzt der BDD Ihr Unternehmen,
wichtige strategische Entscheidungen zu treffen.

Im regelmé&Big erscheinenden Lobbynewsletter informiert der BDD seine Mitglie-
der kontinuierlich tiber gesetzliche Anderungen und aktuelle, den Direktvertrieb
betreffende, Entscheidungen der Gerichte.

Fiir die unternehmerische Praxis werden von den Rechtsexperten aus den Mit-
gliedsunternehmen im Rechtsausschuss des Verbandes gemeinsam Losungen
erarbeitet. Ein intensiver Austausch findet vor allem zu der immer komplexer
werdenden europdischen und nationalen Gesetzgebung statt. Hier gibt der BDD
konkrete Handlungsempfehlungen fiir seine Mitglieder.

BDD-Schlichtungsverfahren

Die Kundenzufriedenheit liegt den im BDD organisierten Unternehmen besonders
am Herzen. Im Rahmen einer Kooperation mit der Universalschlichtungsstelle des
Bundes ermutigt der Verband seine Mitgliedsunternehmen, sich freiwillig zu einer
Teilnahme am Streitbeilegungsverfahren der Universalschlichtungsstelle bereit zu
erklaren. Der BDD (ibernimmt dabei bei der ersten ein Mitgliedsunternehmen
betreffenden Beschwerde im jeweiligen Kalenderjahr die Kosten fir das Schlich-
tungsverfahren.
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Rechtliche Publikationen des BDD

Durch seine rechtlichen Publikationen informiert der BDD seine Mitglieder tiber
wichtige Gesetzgebungen. Aktuelle rechtliche Publikationen, an denen der BDD
mitgewirkt hat:

o Jahrlich aktualisierte Mustermerkblatter zur sozialen Sicherung und zu sons-
tigen rechtlichen Rahmenbedingungen von Selbstandigen

e BDD-Existenzgriinderleitfaden: Erfolg im Direktvertrieb & Social Selling —
Ein Leitfaden fiir Unternehmer

e Vereinbarkeit eines wettbewerbsrechtlichen Verbots des unbestellten Vertre-
terbesuchs mit der Richtlinie Giber unlautere Geschaftspraktiken, Zeitschrift
flir Wettbewerb in Recht und Praxis, 2019, S. 1529

e Die EU-Verbraucherrechterichtlinie — Praxisfragen und Antworten der Leitlini-
en der Europdischen Kommission (Teil 2), Zeitschrift fiir Vertriebsrecht,
2015,S. 3

e Die EU-Verbraucherrechterichtlinie — Praxisfragen und Antworten der
Leitlinien der Europdischen Kommission (Teil 1), Zeitschrift
fiir Vertriebsrecht, 2014, S. 34 2BDD

Erfolg im Direktvertrieb &
Social Selling
i Leitfaden forUnterehmer

e Gesetz zur Umsetzung der Verbraucherrechterichtlinie —
Informationspflichten und Widerrufsrecht im Direktvertrieb,
Zeitschrift fiir Vertriebsrecht, 2014, S. 3

e Das neue Verbrauchervertragsrecht — Leitfaden fiir die

Beratungspraxis, Verlag Dr. Otto Schmidt, KéIn 2014




6. STANDIG AKTUELLES BRANCHENWISSEN

Der BDD ist das Kompetenz- und Wissenszentrum fiir aktuelle Informationen zur
Branchenentwicklung in Deutschland. So wird im Auftrag unseres Verbandes im
Rahmen einer seit dem Jahr 2012 bestehenden Forschungskooperation einmal
jahrlich eine Marktstudie von der Universitdt Mannheim erstellt. Dafiir werden
deutsche Direktvertriebsunternehmen befragt. Die Einschatzungen der Direktver-
triebsunternehmen sowie die daraus ermittelten Prognosen, Trends und strategi-
schen Implikationen der Universitat Mannheim machen das Potential der Branche
deutlich. Auf diese Weise erhalten die Verantwortlichen in den Unternehmen

u. a. wichtige Informationen iiber Wachstumstreiber und Herausforderungen der

Branche.

Die Ergebnisse dieser Befragung werden in der jahrlich erscheinenden Marktstu-
die ,Situation der Direktvertriebsbranche in Deutschland” verdffentlicht. Durch die
Verwendung der Studienerkenntnisse in diversen Publikationen wird inshesonde-
re die PR-Arbeit zu Gunsten der Direktvertriebsbranche unterstiitzt. Nicht zuletzt
wird dadurch auch die wirtschaftspolitische Bedeutung der Direktvertriebs-
unternehmen in Deutschland anschaulich belegt. Die unabhangig erhobenen
Forschungsergebnisse werden den Medien, der Politik und anderen wichtigen

Adressaten zur Verfligung gestellt.

UNIVERSITAT
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Umsétze im Direktvertrieb in Deutschland seit 2009
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Starthilfe fiir Griinder

Seit 2013 veranstaltet der BDD einmal jahrlich ein Seminar zum Themenkomplex
LEinstieg in den Direktvertrieb und Social Selling”. Themenschwerpunkte sind u. a.
die Steuerung von Vertriebspartnern, der Aufbau von IT-Lésungen und rechtliche
Aspekte beim Einstieg in den Direktvertrieb. Das Seminar richtet sich explizit
auch an Unternehmen, die sich zusatzlich den Direktvertriebsweg erschlieBen
mdchten. Damit schafft der BDD eine weitere Plattform, um den Verband und
seine Mitgliedsunternehmen stdrker bekannt zu machen sowie Erfahrungen und
Wissen auszutauschen.
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/. PROFESSIONELLE PRESSE- UND
OFFENTLICHKEITSARBEIT
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Der BDD ist das Sprachrohr der Direktvertriebsbranche in Deutschland. Sowohl
die Anliegen unserer Mitgliedsunternehmen als auch die Vorteile des Direktver-
triebs sowie die wirtschaftliche Bedeutung der Branche werden von uns in die
Offentlichkeit transportiert.

Hierzu nutzt der BDD externe Kommunikationsmittel wie beispielsweise die
Internetseite des Verbandes www.direktvertrieb.de, aber auch Online- und Off-
line-Publikationen. RegelmaBig verdffentlicht der BDD Artikel in Fachzeitschriften
und versendet Pressemitteilungen an Medien und interessierte Akteure. Ebenso
fihren wir Gesprache mit Journalisten und Pressevertretern, um so die positive
Wahrnehmung sowie das Image des Direktvertriebs und seiner Unternehmen
nachhaltig zu starken.

Franffurter Allgemeine

FAZNET | Handelsblatt DIE&ZEIT

GroBen Wert legt der BDD auch auf die interne Verbandskommunikation. In den
regelmaBig erscheinenden Newslettern, mit unterschiedlichen Themenschwer-
punkten, halten wir die Mitgliedsunternehmen auf dem Laufenden. Sie partizi-
pieren auf diese Weise an aktuellen Entwicklungen und erhalten einen unterneh-
merischen Wissensvorsprung, zum Beispiel bei einer notwendigen Anpassung
an neue rechtliche Vorgaben. Zudem dient der PR-Ausschuss des Verbandes als
Kommunikationsplattform. Er unterstiitzt den Austausch und die starke Vernetz-
ung zwischen dem Verband und seinen Mitgliedsunternehmen, um gemeinsame

Projekte koordinieren und effizient durchfiihren zu kénnen.



8. THEMEN

Die Auszeichnung besonderer Leistungen, ob von unseren Mitgliedern oder
jungen Wissenschaftlerinnen und Wissenschaftlern, Nachhaltigkeit, Innovation
sowie Weiterbildung fir Vertriebspartnerinnen und -partner sind weitere Themen
unserer vielfaltigen Verbandsarbeit.

Der BDD zeichnet jahrlich wirtschaftswissenschaftliche oder
juristische Arbeiten, die sich mit Fragen des Direktvertriebs
befassen, mit dem Wissenschaftsaward aus. So sollen For-
schungstatigkeiten zum Thema Direktvertrieb an deutschen
Hochschulen unterstitzt werden. Als Branchenverband méchte
der BDD Wissenschaftler und Studierende der Wirtschafts- und
Rechtswissenschaften ermutigen, sich intensiver mit dem

Direktvertrieb zu beschaftigen. Pramiert werden die beste

Doktorarbeit oder ein herausragender Fachaufsatz in einer wissenschaftlichen
Zeitschrift im Bereich Wirtschafts- oder Rechtswissenschaften sowie Master- bzw.
Diplom- und Bachelorarbeiten, die sich mit wirtschaftswissenschaftlichen Fragen
des Direktvertriebs/Social Sellings befassen.

Jedes Jahr werden die Mitgliedsunternehmen ausgezeichnet, die das starkste
Umsatzwachstum erzielt haben. AuBerdem verleiht der BDD den Innovation
Award. Ausgezeichnet werden Social Media Kampagnen, innovative Produktneu-

heiten und Losungen fiir Herausforderungen im Arbeitsalltag.
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Die Ansdtze im Direktvertrieb nachhaltig zu wirt-
schaften, umweltfreundlich zu produzieren und
gesellschaftliche Verantwortung zu Gibernehmen sind
so vielfdltig, wie es die Mitgliedsunternehmen des
BDD sind. Selbst aktiv zu werden und eigenstandig
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Initiative zu ergreifen ist dabei allen gemeinsam.
Seit 2021 wird jahrlich das beste Nachhaltigkeitsprojekt der Verbandsmitglieder

pramiert, um den Best-Practice-Austausch zu internsivieren.

Das Praxistraining wendet sich ausschlieBlich an Vertriebspartnerinnen und
-partner der Mitgliedsunternehmen und kann mit dem angesehenen Zertifikat
,Berater/in im Direktvertrieb (IHK)" abgeschlossen werden.

Das Ziel dieses Angebots ist es, durch die Vermittlung erforderlichen Fachwissens
sowie methodischer und sozialer Kompetenzen auf eine erfolgreiche Tatigkeit im
Direktvertrieb vorzubereiten. Es geht um eine fundierte und effektive Qualifizie-
rung durch die Vermittlung relevanter Schliisselqualifikationen, Fachkenntnisse

sowie Methoden- und Sozialkompetenzen.

Die Teilnehmer werden anhand praxisbezogener Inhalte in die Lage versetzt, ihre
kaufmannischen und vertrieblichen Tatigkeiten selbstandig zu planen und erfolg-
reich durchzuflihren. Eine wichtige Rolle spielen hierbei auch die BDD-Verhaltens-
standards, durch die ein fairer und seri6ser Direktvertrieb sichergestellt wird.



Jedes Jahr feiert der BDD den Monat des Direktvertriebs, u. a. mit den ,Gesichtern
des Direktvertriebs”. Die Aktion spiegelt sehr klar die Vielseitigkeit der Branche
und zeigt, was sie ausmacht: die Menschen, die in und fiir sie arbeiten. Die
Vertreibspartnerinnen und -partner schatzen neben der Verdienstmdglichkeit vor
allem die Flexibilitat und Freiheit bei der Zeiteinteilung.

Direktvertrieb Ist fur mich
berufiiche seimat, die ich bei
batrast* gefunden habe. Der
Ik bringt viel Abwethshung und
macht Spaf, weil meine Kunden
sich freuen, wenn ich lhnen ihee.
Lieblingsprodukte bringe.

Dl P, destagesteliar
Veskautilihr, boliost®

fiir mich, die Freiheit, mit

meinem Hobby Geld zu

verdienen und trotzdem

Zeit fiir fiir die Dinge zu T
habren, die mir wichtig sind. Sy

Ich lebe meine Leidenschaft i,
und habe ein sicheres 2
Einkommen, das macht

mich se erfolgreich und

glicklich.

Erika Edier, seitatytancige
Schmuckbersterin, dekomer

,»Wir mochten zeigen, dass in unserer Branche jeder mit
Spall an der Kommunikation mit anderen Menschen seine
Chance ergreifen kann®, kommentiert Jochen Clausnitzer,

BDD-Geschiftsfiihrer.
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Im Jahr 2013 hat der BDD das Kooperationspartnerpro-

gramm eingefiihrt. Aufgenommen werden Dienstleister,

3 die bereits erfolgreich mit einem BDD-Mitglieds-
—~BDD

unternehmen zusammenarbeiten und von diesem em-

Bundesverband Direktvertrieb Deutschland

GM"W"“”‘“ KOOPERATIONSPARTNER) pfohlen werden. Andere erfahren auf diese Weise, wel-
che Dienstleister bereits erfolgreich mit Unternehmen

im Direktvertrieb Projekte umgesetzt haben.

Das Ziel des Kooperationspartnerprogrammes ist es, die Zusammenarbeit des
BDD mit externen Partnern zu intensivieren. Die daraus entstehende Win-win-Si-
tuation sowohl fiir die externen Dienstleistungsunternehmen als auch fiir den
Verband und seine Mitgliedsunternehmen tragt dazu bei, die Branche starker

in das allgemeine Bewusstsein zu riicken, Strukturen sowie Partnerschaften zu
entwickeln und zu festigen. Die Liste unserer Kooperationspartner finden Sie auf
unserer Internetseite unter www.direktvertrieb.de.

Mit den nationalen Branchenverbdnden u. a. aus den europdischen Landern
Osterreich, Schweiz, Italien, Belgien und Frankreich findet ein regelmaBiger
Austausch zu aktuellen, insbesondere grenziiberschreitenden Fragen des Direkt-
vertriebs statt. Auf diese Weise kann der BDD seinen Mitgliedsunternehmen auch
beim internationalen Markteintritt kompetente Unterstiitzung anbieten.



1967
1980
1982
1986
2000

2003
2004

2005
2007

2011

2012

2013

2014

2016

2019

2020

2021

Grlindung des Arbeitskreises ,Gut beraten — zu Hause gekauft” mit sieben

Grlindungsmitgliedern, u. a. Avon, Vorwerk und Tupperware

Einfiihrung der BDD-Verhaltensstandards

Einrichtung der BDD-Kontrollkommission

Imagegewinn durch neues Widerrufsgesetz von Haustiirgeschaften

BDD erkdmpft Ausnahmen bei der Rentenversicherungspflicht fiir selbstandige
Vertriebspartner

BDD verhindert ein Verbot von Haustiirkreditgeschaften

Unbestellter Vertreterbesuch bleibt zuldssig und gilt nicht als beldstigende
Werbung

BDD sorgt fiir hohere Méglichkeiten des Hinzuverdienstes bei ALGII-Empfangern
Rechtsstatus selbstandiger AuBendienstler geklart, so dass auch Selbstandige mit
nur einem Auftraggeber echte Selbstandige sind

BDD erwirkt europaweit einheitliche Informationspflichten und Widerrufsrecht im
Direktvertrieb

Beginn der Kooperation mit der Universitat Mannheim, die die Erstellung jahrlicher
Marktstudien umfasst

Einrichtung eines Schlichtungsverfahrens, Anpassung der BDD-Verhaltensstandards
Beschrénkung der Widerrufsfrist bei fehlerhafter Belehrung

BDD setzt sich erfolgreich dafiir ein, dass die Definition des selbsténdigen Handels-
vertreters im Gesetz zur Neuregelung von Werkvertrdgen und Leiharbeit unberiihrt
bleibt

BDD-Forderungen finden Gehér: Die Mindestbeitrage zur Kranken- und Pflegever-
sicherung fiir Selbstandige werden um mehr als die Hélfte gesenkt

Etablierung des Online-Praxistrainings mit IHK-Zertifikat , Berater/in im Direktver-
trieb”

Forderung nach einem Verbot unbestellter Hausbesuche kann erfolgreich abge-

wehrt werden



Grundsatzlich konnen alle Direktvertriebsunternehmen mit Sitz in Deutschland
oder mit (Haupt)Sitz in anderen EU- und EFTA-Mitgliedsstaaten und Geschéftsta-
tigkeit in Deutschland eine Mitgliedschaft im BDD erwerben.

Bewerber auf eine Mitgliedschaft werden intensiv vom Vorstand des BDD und
der unabhangigen Kontrollkommission gepriift. Dabei ist die Einhaltung unserer
Verhaltensstandards des Direktvertriebs zwingende Voraussetzung fiir eine
Mitgliedschaft. Wenn eine Empfehlung zur Aufnahme ausgesprochen wird, ent-
scheiden in letzter Instanz die Mitgliedsunternehmen des Verbandes (iber einen
Beitritt. Sowohl Probemitglieder als auch ordentliche Mitglieder haben das Recht,
das BDD-Logo zu verwenden. Sie kdnnen an allen Gremiensitzungen teilnehmen

und haben Zugang zu samtlichen Dienstleistungen des Verbandes. Ist das Probe-
mitglied mindestens zwei Jahre im Verband, entscheidet die Mitgliederversamm-
lung Uber die Aufnahme als ordentliches Mitglied.




Die Mitgliedschaft im Verband kann in zwei Formen erfolgen:

e  Ordentliche Mitgliedschaft
Sie kann beantragt werden von Unternehmen, die bereits mehr als zwei
Jahre im Direktvertrieb in Deutschland tatig sind.

¢ Probemitgliedschaft mit eingeschrankten Stimmrechten

Sie kann von Direktvertriebsunternehmen beantragt werden, die weniger als

zwei Jahre im Direktvertrieb in Deutschland aktiv sind.

Nutzen Sie die Vorteile — werden Sie Mitglied im BDD!
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Das Aufnahmeverfahren leiten Sie als Direktvertriebsunternehmen durch das
Stellen eines Aufnahmeantrages ein. Diesen schickt lhnen die BDD-Geschaftsstel-
le gerne zu. Bevor der Vorstand und die Mitgliedsunternehmen tiber die Aufnah-
me entscheiden, wird die BDD-Kontrollkommission angehort. Diese (iberwacht
die Einhaltung der Verhaltensstandards des Direktvertriebs.

Dem Aufnahmeantrag miissen mindestens vier Wochen vor der Kontrollkommis-
sionssitzung folgende Unterlagen beigefiigt werden:

e Formulare fiir Vertrage mit Endabnehmern bzw. Bestellformulare fiir
Endabnehmer

e Formulare fiir Vertrage mit Vertriebspartnern (aller Funktionen und Stufen)

e Beschreibung des Vertriebssystems

e Anleitungen fiir Vertriebspartner

e Werbeunterlagen (Kataloge, Broschiiren, Prospekte, Preislisten, etc.)

e Werbeanzeigen




Vorteile der Mitgliedschaft im Bundesverband Direktvertrieb Deutschland (BDD)

Auf der Sitzung der Kontrollkommission haben Sie die Mdglichkeit, Ihr Unterneh-
men personlich vorzustellen und erhalten wertvolle rechtliche Hinweise zu lhren
Vertragsunterlagen. Sobald die Kontrollkommission die Aufnahme ohne Auflagen
befiirwortet, entscheiden der Vorstand und anschlieBend die Mitgliedsunterneh-
men iiber die Aufnahme. Stimmen drei Viertel der Mitglieder zu, ist Ihr Unterneh-
men Mitglied des BDD.
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Vorteile der Mitgliedschaft im Bundesverband Direktvertrieb Deutschland (BDD)
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