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in der Wohnung, am Arbeitsplatz oder an anderen Orten auBerhalb standiger Geschaftsraume nach personlicher
Beratung/Vorfiihrung durch eine Vertriebspartnerin oder einen Vertriebspartner.

unter Zuhilfenahme digitaler Medien soweit zwischen den Beteiligten die Mdglichkeit von gleichzeitigem Sicht- und
Hdrkontakt besteht und die Ware oder Leistung vor Vertragsabschluss vorgefiihrt wird (Online-Party, Online-Meeting,
Live-Shopping).
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Vorwort

Executive Summary
Der Direktvertrieb in Zahlen
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der Direktvertrieb ist mehr als ein
reiner Vertriebskanal — er steht fiir
gelebte Selbstandigkeit, Gemein-
schaft und personliche Beratung.
Die aktuelle Ausgabe unserer
Marktstudie zeigt eindrucksvoll,
wie sich unsere Branche in einem
immer dynamischeren Umfeld kon-
stant weiterentwickelt und dabei
konsequent auf ihre groBte Starke
setzt: die selbstandigen Vertriebs-
partnerinnen und Vertriebspartner.

Mit iiber 907.000 Menschen, die im
Direktvertrieb tatig sind, ist dieser

Liebe Leserinnen und Leser,

Vertriebsweg flir viele eine Chance
zur unternehmerischen Selbstver-
wirklichung — oft nebenberuflich,
mit flexiblen Arbeitszeiten und
einem personlichen Kontakt zu

den Kundinnen und Kunden. Ihr
Engagement, ihr tiefgreifendes Ver-
standnis flir deren Bed(irfnisse und
ihr unternehmerisches Denken sind
das Fundament flir das anhaltende
Wachstum der Branche. Im Jahr
2022 wurde erstmals ein Umsatz
von (iber 20 Milliarden Euro erzielt
— ein bemerkenswerter Meilen-
stein, der auch im Jahr 2024 mit

einem Umsatz von 20,89 Milliarden
Euro stabil gehalten werden konnte
— trotz multipler gesamtwirtschaft-
licher Herausforderungen.

Zudem zeigt sich: Der Direktvertrieb
bleib auf der Hohe der Zeit. Die Nut-
zung von Social Media ist Idngst nicht
mehr nur ein Trend, sondern zuneh-
mend selbstverstandlicher Bestand-
teil der Vertriebsarbeit. Zum Beispiel
werden personliche Kontakte heute
digital vorbereitet und unterstiitzt -
ob (iber Instagram, WhatsApp oder
TikTok und Facebook.



Auch im Bereich der Kuinstlichen
Intelligenz tut sich viel: Unsere
Branche investiert gezielt in auto-
matisierte Kundenservice-Losungen
bis hin zu intelligenten Analysetools
fir eine bessere Vertriebssteue-
rung. So bleibt der Direktvertrieb
wettbewerbsfahig — menschlich,
nahbar und zugleich technologisch
auf der Hohe der Zeit.

,Es freut mich personlich sehr, dass der
Direktvertrieb, die alteste Form des Vertriebs,
es immer wieder schafft, trotz Wandel der Zeit,
sich durchzusetzen und auch die folgenden
Generationen begeistern kann."

lhre Elke Kopp

BDD-Vorstandsvorsitzende

Wir danken allen teilnehmenden
Unternehmen, Partnerinnen und
Partnern flir ihr Vertrauen und ihr
Mitwirken. Die Studie 2025 zeigt:
Der Direktvertrieb ist modern,
menschenorientiert und zukunfts-
fahig — ein starker Wirtschafts-
zweig mit Perspektive.
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Die vorliegende Marktstudie zur Situation der Direktvertriebsbranche in Deutschland 2025

beleuchtet die Entwicklung, Struktur und Dynamik der Direktvertriebsbranche im Jahr 2024

in Deutschland. Sie basiert auf einer Erhebung unter 129 Direktvertriebsunternehmen in

Deutschland.

Stabile Umsatze -
der Direktvertrieb
als zuverldssiger
Wirtschaftsfaktor

Der Direktvertrieb
hat sich auch 2024
als solider und zukunftsfahiger
Vertriebskanal bewiesen.
Der Branchenumsatz stieg im
Vergleich zum Jahr 2022 um
2,8 Prozent auf 20,89 Mrd. Euro

und konnte sich, trotz der vielen
Herausforderungen unserer Zeit,
weiter im Markt behaupten.
MaBgeblich fiir diesen Erfolg sind
die rund 907.000 selbstandigen
Vertriebspartnerinnen und -part-
ner, die durch personliche Bera-
tung und ihre eigene Begeiste-
rung fir die Produkte auch ihre
Kundinnen und Kunden davon
uberzeugen konnten — und das
meist langfristig.

Erfolgsfaktor
Selbstandigkeit
c J Der Direktvertrieb

Jn.  eroffnet breiten Bevol-
kerungsschichten Zugang zu
unternehmerischer Tatigkeit —
ohne fachliche oder soziale Ein-
stiegsbarrieren. Menschen stehen
sowohl auf der Vertriebs- als auch
auf der Kundenseite im absoluten
Mittelpunkt des Erfolgs, der einzig



und allein aus der Motivation des
oder der Einzelnen resultiert. Dies
belegen auch die Zahlen der
vorliegenden Studie: Die eigene
Begeisterung fiir das Produkt, die
Verdienstmaglichkeiten und die
flexiblen Arbeitszeiten werden als
die wichtigsten Einstiegsgriinde in
die Branche angegeben.

Personlicher Kontakt —
auch beim Onboarding

Beim Onboarding neuer

Vertriebspartnerinnen
und -partner legen die befragten
Unternehmen groBBen Wert auf
personliche Betreuung sowie auf
Schulungen und Ehrlichkeit.

Digitalisierung

o Die Branche befindet
sich im digitalen

Wandel. Personliche Beratun-
gen bleiben der Mittelpunkt,

werden jedoch durch Social
Media und virtuelle Formate
erganzt. Die Nutzung digitaler
Kanale ist fiir viele Vertriebs-
partner und -partnerinnen
inzwischen selbstverstandlicher
Bestandteil ihrer taglichen
Arbeit. Insbesondere Plattfor-
men wie Instagram, aber
vermehrt auch YouTube und
TikTok, werden integrale
Bestandteile der Ansprache
von Kundinnen und Kunden
sowie der Beziehungspflege.

Kiinstliche Intelligenz als
Unterstltzung im Alltag

Ein zukunftsweisender

Trend ist nicht nur der
verstarkte Einsatz Kuinstlicher
Intelligenz (KI), sondern vor allem
auch die aktive und gezielte
Investition der Unternehmen in
KI-Tools, etwa zur Vertriebssteue-
rung, im Marketing, aber auch in

der Produktentwicklung. Die
Integration dieser Technologien
wird entscheidend sein, um die
Wettbewerbsfahigkeit der
Branche nachhaltig zu sichern.

Ausblick

' Die Ergebnisse der

A Studie verdeutlichen:
Der Direktvertrieb ist nicht nur
anpassungsfahig und krisenresis-
tent, sondern auch innovations-
freudig und konstant menschen-
zentriert. Er vereint die personliche
Nahe mit digitaler Reichweite und
wird auch in Zukuntft attraktiv
bleiben - sei es als Sprungbrett
in die Selbstandigkeit oder als
individuelles und inspirierendes
Einkaufserlebnis.

Prof. Dr. Florian Kraus
Inhaber des Lehrstuhls fiir Vertrieb
und Dienstleistungsmarketing,
Universitat Mannheim



TOP Begeisterung fiir das Produkt 4890
EINSTIEGS @ Verdienstméglichkeiten 48 %0
GRUNDE

Flexibilitat der Arbeitszeiten 3 30/0

Anzahl der Vertriebspartnerinnen und - partner
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der Unternehmen

nennen Social Media Kanale
als einen der

haufigsten Vertriebswege

AAA
TOP 3 Mt A\ § —

41% Vertriebspartnerinnen und -partner

5 2 o /O (Gewinnung, Onboarding, Bindung, Training & Motivation etc.)
Akquise von

. 9 20% Preise und Mitbewerber
Kundinnen und Kunden

J
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der Direktvertriebsunternehmen K I ﬁ
investieren in

der Befragten

geben die
(vor Ort oder virtuell) als haufigsten Vertriebsweg an 5 2 48

Ausgeglichener
Frauen-/Manneranteil

20,89 mrD. = umsaTz

RETOURENQUOTE

UMSATZ

. ’ WACHSTUM
FUR 2025: %,8%
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Welche der folgenden Produkte und
Dienstleistungen werden von lhrem
Unternehmen hauptsachlich vertrieben?

130
129 (T
1% (T

107 (T

o+ (.

VW Biicher, Spielwaren, Biirobedarf, audiovisuelle Produkte

'Reinigung und Tierpflege
‘Wellness

"Sonstiges

'Bekleidung und Accessoires

" Finanzdienstleistungen / Versicherungen

n=129






Wie hoch war Ihr Umsatz (Endkundinnen
und -kunden) im Direktvertrieb im Jahr
2024 insgesamt (inkl. USt., in Mio. Euro)
in Deutschland?

Im Vergleich zu 2022 sind
die Direktvertriebsumsatze
um 2,8 Prozent gestiegen.

20,89 mrb.

+2,8% vs. 2022

n=129
Hinweis: Die Daten von Bauproduktunternehmen und Finanzdienstleistern wurden nicht berlicksichtigt.
Bei den Umsatzen handelt es sich wie in den Vorjahren um nominale (also nicht preisbereinigte) Umsatze.
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Umsatzentwicklung (inkl. USt. der Jahre
2013 - 2024 im Direktvertrieb in
Deutschland)

Trotz diverser Krisen wachst der Direktvertrieb
seit iber zehn Jahren kontinuierlich. gy TP

+1,9%

20 +5% +0,9%
+3,7% +0,23%

Coronapandemie

Energiekrise

’ | | | | | | Krie in der Ukraine

N

OfimimojolololNE—IM IS
N

ENENNNEREARE

Mrd. Euro

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2024

n=129
Hinweis: Die Daten von Bauproduktunternehmen und Finanzdienstleistern wurden nicht berticksichtigt.

Bei den Umsétzen handelt es sich um nominale (also nicht preishereinigte) Umsétze.
17



Wie groB schatzen Sie das
Umsatzwachstum im Direktvertrieb
fiir das Jahr 2025 fiir lhr Unternehmen

in Deutschland?

Flr 2025 ist die Branche wieder

optimistischer und erwartet ein
durchschnittliches Wachstum von

4 8 Prozent.

n=129
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Branchenvergleich Umsatz 2024

E-Commerce

88,8 Mrd.

Einzelhandel

663,8 Mrd.

Direktvertrieb

20,9 Mrd.

Angaben in Euro
*Quelle: https://einzelhandel.de/presse/zahlenfaktengrafiken/861-online-handel/1889-e-commerce-umsaetze
**https://einzelhandel.de/presse/zahlenfaktengrafiken/1022-konjunktur/11935-umsatzwachstum-setzt-sich-fort
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Die Top 10
Direktvertriebsmarkte
weltweit
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Brasilien

Merico P

Spitzenreiter im europdischen
Direktvertriebsmarkt ist Deutschland.
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Deutschland
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Frankreich

Quelle: 2024 Annual Report WFDSA — Umsétze im Direktvertrieb 2023

China

6.

Malaysia

Korea

&

s.

E Japan
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Welche Vertriebswege kommen in
Ilhrem Unternehmen am meisten vor?
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Social Media ist als Vertriebsweg in der Branche angekommen. Bei fast einem Drittel der befragten
Unternehmen gehdren die sozialen Medien zu den meistgenutzten Vertriebswegen. Dabei bleiben
Prasenzveranstaltungen wie Einzelverkaufsgesprache und Partys vor Ort weiterhin wichtig. Im

Direktvertrieb dreht sich alles um personliche Beratung.

Angekiindigtes/r Einzelverkaufsgesprach / Vertreterbesuch oder Heimdienst 4 5 %

(z.B. Anlieferung von Nahrungsmitteln oder Getranken)

Uber Social Media 0
( z.B. Live-Shopping, virtuelle Beratung) 2 9 A)

Verkauf am Arbeitsplatz der Vertriebspartner:innen 24%

(z.B. an Kolleg:innen oder Kund:innen)

Messen / Wochenmarkte / FuBgangerzonen ) 3 (y
Verkaufswagen / Sonstige Y
Partyverkauf / Heimvorfiihrung 21%

Verkauf wahrend einer
19%

Online-Prasentation / Online-Party

Klassischer Hausbesuch ohne o
Ankiindigung (von Tiir zur Tiir) 1 7 A)

n =129, Mehrfachantworten méglich (max. 3 Antworten)
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Vertreiben Sie lhre Produkte zusatzlich
zum Direktvertrieb auch iiber andere
Vertriebswege?

11%
Verkaufs-

niederlassung
(z.B. Outlet)

13%

Affiliate Marketing 51 %

Internetshop

15%

Einzelhandel

18%

Telefonverkauf

20%
Social Media
(ohne direkte Interaktion)

n = 129, Mehrfachantworten méglich

23
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n=

Wie viele Vertriebspartnerinnen und

Ihr Unternehmen tatig?
waren 2024 im Direktvertrieb tatig.

(-0,2% vs. 2022)

Vertriebspartner und -partnerinnen

907

d3IN1H¥Vd- dNN
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Wie viel Prozent lhrer Vertriebspartnerinnen
und -partner im Direktvertrieb sind mannlich
oder weiblich?

n=129
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Nennen Sie die drei wichtigsten
Griinde fiir den Einstieg lhrer
Vertriebspartnerinnen und -partner
in den Direktvertrieb.

N\

Begeisterung fiir das Produkt
Flexibilitat der Arbeitszeiten

Einfacher unkomplizierter Einstieg

Sympathie fiir das Unternehmen

Wunsch nach Wertschatzung und
Anerkennung durch die neue Aufgabe

Wunsch nach Zugehdrigkeit
zu einer Gemeinschaft

Gesamtwirtschaftliche Lage (z. B. Inflation,
unsichere Wirtschaftslage allgemein, etc...)

Verbundenheit mit
Unternehmensvertreterinnen und -vertretern

n =129, Mehrfachantworten méglich (max. 3 Antworten), Angaben in %



Nennen Sie die drei wichtigsten Griinde fiir
den Ausstieg lhrer Vertriebspartnerinnen und

-partner aus dem Direktvertrieb.

Erhoffter finanzieller Gewinn bleibt aus /
erreicht nicht die gewiinschte Hohe

Personliche / private Griinde

Kein bzw. zu wenig Talent
beim Verkaufen

Aufwand und Einkommen
haben nicht zusammengepasst

Einstieg fiel schwer
Hoher biirokratischer Aufwand
Abwerbung

Zu hohe Krankenversicherungsbeitrage

Fehlende Unterstiitzung / Betreuung durch das Unternehmen
bzw. die Upline bleibt hinter den Erwartungen zurtick

Zu hohe Sozialversicherungsbeitrage

Zu wenig Anerkennung

n =129, Mehrfachantworten méglich (max. 3 Antworten), Angaben in %




Was ist Ihrer Erfahrung nach besonders
erfolgreich beim Onboarding von
Vertriebspartnerinnen und -partnern?
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Coaching 1:1

Gute Produktschulungen,
Ehrlichkeit und Wertschatzung:

Wir zeigen die Realitat und nicht Traumgebilde SChne”e Erfolgserlebnisse
und Bestatigung der Entscheidung

Patenschaft

durch erfolgreiche Verkaufer
Direkter Start ; |
mit Onboarding /uhoren!
spatestens 48 Stunden
nach Registrierung O\ 0920, /

Training und
gemeinsame

Kurze Einarbeitung o T
und vor allem Training on the Job / \ Veranstaltungen

Wie immer gibt es nicht den einen, magischen Knopf. LOb: Anerkennu ng,

Fine gute / passende I\/Iischung aus Transparenz und Einfachheit

Verdienst, Betreuung, schnellen ersten Erfolgen in der Kommunikation
sowie Besuch der Zentrale sind fiir uns die wichtigsten Aspekte.

Ausgewahlte Antworten
28



A

,Firuns im Direktvertrieb ist Wertschatzung ein
integraler Bestandteil unserer Arbeit. Insbesondere
beim Onboarding spielen Lob und Anerkennung
sowie Transparenz in der Kommunikation eine
wichtige Rolle."

Astrid Schulte

Vorstandsvorsitzende Berendsohn

,Der Erfolg jedes Direktvertriebs steht und fallt mit
den Menschen, die flr ihn tatig sind. Das richtige
Onboarding ist deshalb eine essentielle Aufgabe fir

jedes Unternehmen unserer Branche.”

Patrick Bacher

CEO Headquarter Europe,
PM-International AG,
BDD-Vorstandsmitglied




Wozu nutzen lhre Vertriebspartnerinnen
und -partner Social-Media-Plattformen?
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Verkaufsforderung / Werbung

(z.B. Produktinfo, Angebote etc.)

Informationsvermittlung (zum Unternehmen /
zur Anwendung von Produkten etc.)

Vertriebspartnergewinnung /
Teamerweiterung

Beratung und Betreuung
Online-Party / Online-Prasentation
Marktbeobachtung

Live-Shopping

Keine Social Media Nutzung

n =129, Mehrfachantworten méglich, Angaben in %
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Wozu nutzt I|hr Unternehmen
Social-Media-Plattformen?

Neukundengewinnung

Steigern der Markenbekanntheit
Imagebildung

Kundenbindung
Informationsvermittlung
Verkaufsforderung / Werbung
Vertriebspartnergewinnung
Marktbeobachtung

Beratung, Betreuung
Online-Party / Online-Prasentation
Krisenkommunikation

Live-Shopping

n =127, Mehrfachantworten méglich, Angaben in %
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Haben Sie in 2024 in Kiinstliche Intelligenz
investiert? Wie hoch schatzen Sie lhre
Einsparungen im Vergleich

zum Status vor KI?

Fast vier von zehn Direktvertriebs-
unternehmen haben im letzten Jahr
in Kiinstliche Intelligenz investiert —
diese Unternehmen haben durch-
schnittlich 17 Prozent Einsparungen

realisiert.

JAIT

n =128, Angaben in %
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Jnnovation ist flir jedes Unternehmen ein

Markus Holle
INGESTIIEEERES
BDD-Vorstandsmitglied

zentrales Thema. Der Einsatz von Kl in der

modernen Kommunikation, aber auch in Bezug auf
Kaufgewohnheiten wird auch im Direktvertrieb immer
starker zum Einsatz kommen.”"

.Bei international tatigen Organisationen ist der
Einsatz von Kl bei der modernen und mehrsprachigen
Kommunikation mit ihren Vertriebspartnerinnen

und -partnern sowie Kundinnen und Kunden

von enormem Vorteil."

Stefan Hummel
Geschaftsfihrer AMC,
Stellvertretender Vorstandsvorsitzender des BDD

Y
|




In welchen Bereichen
setzen Sie Kl ein?
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Bildgenerierung, |
Produktbeschreibungen Vertriebssteuerung,

Kundenservice

Ubersetzung Social Media
Internationale Ansprache m _/ PO St| ﬂgS
von Kunden und Kundinnen / Q
Vertriebspartnern und -partnerinnen
Kundenkorrespondenz,

telefonischer Kundenservice

Customer Solution o
Call Center — Chatbot In unserer App,

in Social Media

Ausgewahlte Antworten
34
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Akquise von
Kundinnen und Kunden

Vertriebspartnerinnen und -partner
(Gewinnung, Onboarding, Bindung, Training & Motivation etc.)

Preise und Mitbewerber

Nennen Sie die drei wichtigsten
Herausforderungen fiir lhr Unternehmen
in Bezug auf den Direktvertrieb

N\

Gesamtwirtschaftliche Lage / Kaufzuriickhaltung |

Wettbewerb mit anderen Vertriebswegen

(Einzelhandel, Online)

Image des Direktvertriebs |

Zielgruppenspezifische Ansprache

von verschiedenen Generationen

Politische und gesetzliche Rahmenbedingungen

Ausrichtung des Unternehmens in der digitalisierten Welt

(Social Media, E-Rechnung, Cybersicherheit etc.)

n =129, Angaben in %
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Der BDD und Kontakte
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Sieben Griindungsmitglieder legten
1967 den Grundstein fiir den Ver-
band, der schnell zum einzigen

Der Bundesverband
Direktvertrieb Deutschland e. V.

Branchenverband der deutschen
Direktvertriebswirtschaft aufstieg.
Heute ist der BDD mit tiber 40 Mit-
gliedern der Forderer und Vertreter
der Direktvertriebsunternehmen in
Deutschland.

Politische und
offentlichkeits-
wirksame Arbeit

Der Bundesverband biin-
delt die Interessen seiner
Mitgliedsunternehmen und

vertritt diese vor politischen Ent-
scheidungstragerinnen und -tragern
auf nationaler und europaischer
Ebene. Ziel ist es, die Offentlich-
keit, insbesondere Kundinnen und
Kunden, Vertriebspartnerinnen und
-partner sowie Vertreterinnen und
Vertreter von Politik und Medien,
uber den Direktvertrieb zu informie-
ren und das positive Image weiter
zu starken. Als Branchenexperte,
Impulsgeber und Lieferant repra-
sentativer Marktzahlen ist der BDD
ein wichtiges Sprachrohr fiir seine
Mitglieder.



Seit der Bundesverband Direktvertrieb Deutschland e. V. im Jahr 1967 in Frankfurt a. M.
gegriindet wurde, setzt er sich mit groBem Engagement flr die Interessen seiner

Mitglieder, deren Vertriebspartnerinnen und -partner sowie Kundinnen und Kunden ein.

Verhaltensstandards
garantieren Seriositat

Darliber hinaus versteht sich der
BDD als Hiiter des fairen und
seriosen Direktvertriebs. Mit der
Aufnahme in den Verband ver-
pflichten sich die Unternehmen
und ihre Vertriebspartnerinnen
und -partner zu einem fairen und
lauteren Verhalten gegeniiber Ver-
braucherinnen und Verbrauchern
sowie Mitbewerberinnen und Mit-
bewerbern. Der BDD steht fiir die
Einhaltung strikter Verhaltensstan-
dards im Direktvertrieb. Vertrauen,

Ehrlichkeit und Fairness sind die
Grundpfeiler eines sicheren und
erfolgreichen Vertriebs in privaten
Wohnraumen der Kundinnen und
Kunden. Die Verhaltensstandards
schiitzen Verbraucherinnen und
Verbraucher sowie Vertriebspart-
nerinnen und -partner Gber das
gesetzliche MaB hinaus: So gibt es
ein Widerrufsrecht auch bei Bestel-
lungen unter 40 Euro. Zudem ge-
wahren die Mitgliedsunternehmen
eine verlangerte Beweislastumkehr
bei Mangeln zu Gunsten der Ver-
braucherinnen und Verbraucher.
Vertriebspartnerinnen und -partner

haben ein lebenslanges Riickgabe-
recht von Produkten und die BDD-
Mitglieder verzichten auf jegliche
Gebiihren fiir Vertriebspartnerinnen
und -partner. Seit iber 55 Jahren
profitieren die Mitglieder des BDD
von der juristischen Expertise und
Beratung, der politischen Interes-
senvertretung und dem starken
Netzwerk, das einen kontinuierli-
chen Informations- und Erfahrungs-
austausch garantiert. Gemeinsam
mit seinen Mitgliedern gestaltet der
BDD die Zukunft des Direktvertriebs
in Deutschland.
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DER BDD

Die goldenen Regeln V E R
des Direktvertriebs

Verkaufserfolg bestimmt die Vergiitung

Die Verglitung basiert ausschlieBlich auf dem Produktverkauf. Fiir die reine Anwerbung
neuer Vertriebspartnerinnen und -partner oder verpflichtende Produktkaufe (z.B. ein
kostenpflichtiges StarterSet) beim Eintritt gibt es keine Vergiitung.

Ehrlicher Umgang mit Kundinnen und Kunden
Direktvertriebsunternehmen behandeln ihre Kundinnen und Kunden mit Respekt und
Fairness. Ehrliche Kommunikation und transparente Informationen sind das A und O.

Regelung zur Beweislast: Verkauferinnen und Verkaufer tragen Verantwortung
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.

Transparenz fiir Vertriebspartnerinnen und -partner
Vertriebspartnerinnen und -partner werden fair und nach den Prinzipien des lauteren
Wettbewerbs angeworben. Sie erhalten vollstandige, wahrheitsgeméaBe Informationen
zu ihren Rechten und Pflichten, inklusive Vertragsverpflichtungen, Gewerbeanmeldung
und steuerlichen Pflichten. Zudem werden realistische und nachweishare Angaben zu
Verdienstmaoglichkeiten und Kosten gemacht. Der Vergiitungsplan ist transparent und
verstandlich gestaltet.




Riicknahme bei Vertragsende
\“;—"‘."‘\ Unternehmen nehmen bei Vertragsende einwandfreie Ware zum
—— Einkaufspreis zuriick. Nach sechs Monaten kann eine Gebiihr von
e maximal 10 % anfallen.

——

Angemessene Kosten, keine Pflichtzahlungen

Vertriebspartnerinnen und -partner bleiben frei von unverhaltnismaBig hohen
finanziellen Beitragen fiir Eintritt, Schulungen oder Verkaufsforderung. Kosten
mussen angemessen und durch Gegenleistungen des Unternehmens gerechtfertigt
sein. Optionale Dienstleistungen werden hdchstens zu Selbstkosten angeboten, und
zwingende Tools, wie z.B. ein Online-Shop, sind kostenlos verfligbar.

Umfangreiches Widerrufsrecht
Das Widerrufsrecht gilt auch bei sofortiger Leistung und Zahlungen bis 40 Euro.

Entgegennahme von Zahlungen erst nach Tagesablauf

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.

Nachhaltig durch gelebte Standards

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

/
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Telefon 030 23 63 56 83
bekavac@direktvertrieb.de

Andrea Rose
Managerin Projekte, Veranstaltungen und Nachhaltigkeit
Bundesverband Direktvertrieb Deutschland e. V.

Telefon 030 23 63 56 82
rose@direktvertrieb.de
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