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. Vorwort

Der Bundesverband Direktvertrieb Deutschland eV. (,Bundesverband”)
ist eine Vereinigung von namhaften und traditionsreichen Unterneh-
men, die ihre Waren und Leistungen potenziellen Kunden im Rahmen
einer personlichen Beratung zu Hause anbieten. Die Mitgliedsfirmen
des Bundesverbandes haben schon 1980 Verhaltensstandards des
Direktvertriebs (,Verhaltensstandards") geschaffen und sich zur strikten
Einhaltung im Interesse ihrer Kunden und Vertriebspartner verpflichtet.

Die nachfolgenden Verhaltensstandards sind im Oktober 2018 von den
Mitgliedern des Bundesverbandes verabschiedet worden und l6sen die
bisherigen Wetthewerbsregeln ab.

Auch sie verpflichten die Mitglieder des Bundesverbandes und ihre
Vertriebspartner, im geschaftlichen Verkehr auf strikte Lauterkeit
gegentiber Verbrauchern, Vertriebspartnern und Mitbewerbern zu
achten.

Diese Verpflichtung umfasst insbesondere

e faires Verhalten bei der Anbahnung, dem Abschluss und der Ab-
wicklung des Vertrages,

e die Einrdumung eines gegeniiber dem Gesetz erweiterten Wider-
rufsrechts und einer zugunsten des Verbrauchers verlangerten
Beweislastumkehr,

e redliches Verhalten im Umgang mit den Vertriebspartnern.

Die Einzelheiten finden Sie auf den folgenden Seiten.
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Praambel

Die Mitglieder des Bundesverbandes verpflichten sich selbstver-
standlich zur Einhaltung der Gesetze, insbesondere der Vorschriften
des Verbraucherschutzes, des Datenschutzes und der Lauterkeit im
Geschaftsverkehr. Die Verhaltensstandards enthalten ergénzend zu
den bestehenden Gesetzen Leitlinien, nach denen die Mitgliedsunter-
nehmen ihr Verhalten auf dem Markt ausrichten.

Die Verhaltensstandards sind Bestandteil der Satzung des Bundesver-
bandes und konkretisieren die Grundsatze lauteren Geschaftsgebarens
gegeniber Verbrauchern, Vertriebspartnern und Mitbewerbern. Als
Regelwerk fiir Verbraucherfreundlichkeit und Verbrauchersicherheit,
aber auch fiir gute Sitten im Direktvertrieb gehen die Verhaltensstan-
dards weiter als gesetzliche Schutzvorschriften. Sie kénnen demzufolge
als Instrument der Selbstregulierung von den Gerichten im Rahmen
der Auslegung gesetzlicher Vorschriften herangezogen werden.




Im Umgang mit dem Verbraucher als potenziellem Kunden werden

die Mitgliedsunternehmen und ihre Vertriebspartner ein korrektes Ver-
halten sicherstellen. Gegeniiber ihren Vertriebspartnern als den Leis-
tungstragern im Direktvertrieb obliegen den Mitgliedsunternehmen
besondere, gerade aus dem Status der Selbstandigkeit der Vertriebs-
partner entspringende Verantwortlichkeiten. Dies betrifft insbesondere
die Gewinnung von neuen Vertriebspartnern, die Ausgestaltung und
Beendigung des Vertragsverhaltnisses sowie die interne Aus- und
Weiterbildung.

Im Umgang untereinander werden die Mitgliedsunternehmen nach
den Prinzipien strikter Lauterkeit und fairen Wettbewerbs handeln.

Die Einhaltung der Verhaltensstandards wird durch eine Kontrollkom-
mission tiberwacht.




1.1 Anwendungsbereich

Die Verhaltensstandards regeln die Beziehungen zwischen

Direktvertriebsunternehmen bzw. Vertriebspartnern und Ver-
brauchern,

Direktvertriebsunternehmen und Vertriebspartnern,

den einzelnen Direktvertriebsunternehmen untereinander sowie
Vertriebspartnern untereinander.

Die Verhaltensstandards gelten fiir den Direktvertrieb von Waren und
Leistungen Uber Vertriebspartner an Verbraucher.

1.2 Zielsetzung

Ziele der Verhaltensstandards sind

Zufriedenheit und Schutz des Verbrauchers,

Zufriedenheit und Schutz des Vertriebspartners,

Forderung des fairen Wettbewerbs zwischen Direktvertriebs-
unternehmen und

Pflege des Ansehens der Direktvertriebswirtschaft.



1.3 Glossar

Fiir die Verhaltensstandards haben die verwendeten Begriffe folgende
Bedeutung:

Direktvertrieb

Der Verkauf von Waren und Leistungen an den Verbraucher vornehm-
lich im Bereich einer Privatwohnung oder am Arbeitsplatz oder an
anderen Orten auBerhalb standiger Geschéftsraume nach personlicher
Beratung und Vorfiihrung durch einen Vertriebspartner.

Bundesverband

Die Unternehmensvereinigung der deutschen Direktvertriebswirtschaft,
die in Deutschland die Interessen namhafter Direktvertriebsunterneh-
men des privaten Konsumgiter- und Dienstleistungsbereichs vertritt.

Unternehmen

Ein Direktvertriebsunternehmen, das sich einer Direktvertriebs-
organisation zum Verkauf von Waren und Leistungen unter seiner
Marke oder geschéftlichen Bezeichnung bedient und das Mitglied des
Bundesverbandes ist.

Vertriebspartner

Eine Person, die der Vertriebsorganisation eines Unternehmens ange-
hort. Dazu zahlen inshesondere Handelsvertreter, angestellte Vertreter,
Franchisenehmer, Kommissiondre sowie Eigenhandler und andere
selbstandige Vertragspartner.
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Produkt

Waren und Leistungen.

Verkaufen

Die Kontaktaufnahme zu Verbrauchern, die Erklarung und Vorfiihrung
von Produkten im Rahmen einer personlichen Beratung oder Heimvor-
fihrung sowie die Entgegennahme bzw. Ausfiihrung von Bestellungen.
Das Inkasso von Zahlungen kann erganzend hinzutreten.

Heimvorfiihrung

Die Vorfihrung und Erkldrung von Produkten vor einer Gruppe von
Verbrauchern durch einen Vertriebspartner zum Zwecke des Verkaufs,
vornehmlich in der Wohnung eines Gastgebers, der weitere Verbrau-
cher dazu eingeladen hat.

Kontrollkommission

Ein unabhdngiges Gremium, das die Aufgabe hat, die Einhaltung der
Verhaltensstandards durch die Unternehmen und Vertriebspartner zu
kontrollieren und tiber Beschwerden von Verbrauchern und Vertriebs-
partnern zu entscheiden.



1.4 Ausrichtung des Geschaftsbetriebs

Jedes Unternehmen erklart sich dem Bundesverband gegeniiber zur
Einhaltung der Verhaltensstandards als Bedingung fiir seine Aufnahme
und Fortsetzung seiner Mitgliedschaft bereit.

Jedes Unternehmen hat seinen Geschaftsbetrieb auf ein Vertriebs-
system ausgerichtet, das auf den Absatz von Qualitétsprodukten und
-leistungen zu fairen Konditionen an Verbraucher abzielt.

1.5 Reichweite der Verhaltensstandards

Die Verhaltensstandards sind eine MaBnahme der Selbstregulierung
der Direktvertriebswirtschaft.

Mit der Beendigung der Mitgliedschaft im Bundesverband ist ein
Unternehmen nicht mehr an die Verhaltensstandards gebunden. Fiir
den Zeitraum, in dem das Unternehmen Mitglied war, behalten die
Verhaltensstandards ihre Geltung.



1.6 Exterritoriale Wirkung

Als Bedingung fiir die Aufnahme und Fortsetzung der Mitgliedschaft
erklart sich jedes Unternehmen dem Bundesverband gegeniiber dazu
bereit, im Falle von Vertriebsaktivitdten auBerhalb des territorialen
Geltungsbereichs der Verhaltensstandards, den Verhaltenskodex des
Weltverbandes des Direktvertriebs zu beachten.

Einzige Ausnahme: Die Vertriebsaktivitaten unterliegen
bereits dem Verhaltenskodex eines anderen Direktvertriebs-
verbandes, dessen Mitglied das Unternehmen ebenfalls ist.

Wenn auBerhalb des territorialen Geltungsbereichs dieser Verhaltens-
standards ein VerstoB gegen den Verhaltenskodex des Weltverbandes
des Direktvertriebs gertigt wird, so wird dieser VerstoB von der Kon-
trollkommission des Direktvertriebsverbandes in dem Land behandelt,
in dem das Unternehmen seinen Hauptsitz hat.

Wenn das Unternehmen in dem Land seines Hauptsitzes nicht Mitglied
des dortigen Direktvertriebsverbandes ist, kann der VerstoB bei jedem
Direktvertriebsverband behandelt werden, in dem das Unternehmen
Mitglied ist. In dem Land des Hauptsitzes des Unternehmens tragt es
die Kosten fir das Kontrollkommissionsverfahren, die sich in einem
verhdltnismaBigen Rahmen halten missen.
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m 2. Verhalten gegeniiber Verbrauchern

2.1 Lauteres Verhalten

Die Unternehmen bzw. ihre Vertriebspartner unterlassen bei Kontakt-
aufnahme mit dem Verbraucher alles, was Missverstandnisse tiber den
Zweck des Kontaktes herbeifiihren kénnte.

Die Vertriebspartner werden auf Wunsch des Verbrauchers

e auf das Unterbreiten des Angebotes verzichten,

e das Unterbreiten des Angebotes auf einen anderen Zeitpunkt
verschieben oder

e unverziglich ein begonnenes Verkaufsgesprach abbrechen.

Die Unternehmen bzw. ihre Vertriebspartner werden alles unterlassen,
was den Verbraucher bestimmen kénnte, das unterbreitete Angebot
lediglich deshalb anzunehmen, um

e dem Anbieter einen personlichen Gefallen zu tun,

e einunerwiinschtes Gespréch zu beenden oder

e inden Genuss eines Vorteils zu kommen, der nicht Gegenstand
des Angebotes ist oder um sich fiir die Zuwendung eines solchen
Vorteils erkenntlich zu zeigen.




2.2 Identifikation

Die Vertriebspartner stellen sich im persénlichen und telefonischen
Kontakt mit dem Verbraucher zu Beginn des Verkaufsgesprachs un-
aufgefordert und wahrheitsgemaB mit Namen vor und nennen das
Unternehmen, das sie reprasentieren. Auf Wunsch weisen sich die
Vertriebspartner im personlichen Kontakt in geeigneter Weise aus.
AuBerdem legen sie zu Beginn des Verkaufsgespréchs den geschdft-
lichen Zweck ihres Besuchs oder Anrufs offen und machen deutlich,
welche Waren oder Dienstleistungen angeboten werden sollen.

2.3 Informationen wahrend des Verkaufsgesprachs

Die Unternehmen bzw. ihre Vertriebspartner stellen dem Verbraucher
die gesetzlich vorgeschriebenen Informationen zur Verfiigung, bevor
dieser einen Kauf im Direktvertrieb tatigt. Die Informationen sind klar
und verstandlich formuliert und gut lesbar.

2.4 Abschrift oder Bestatigung des Vertrages

Das Vertragsdokument, eine Abschrift oder Bestatigung des Vertrages,
das bzw. die den gesetzlichen Anforderungen geniigt, wird dem Ver-
braucher zur Verfiigung gestellt.
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2.5 Widerrufsrecht

Die Unternehmen bzw. ihre Vertriebspartner rdaumen dem Verbraucher
Uiber das gesetzliche Widerrufsrecht hinaus das Recht ein, seine auf
einen Vertragsschluss gerichtete Willenserklarung binnen einer Frist
von 14 Tagen auch dann zu widerrufen, wenn die Leistung bei Ab-
schluss der Verhandlungen sofort erbracht und bezahlt wird und das
Entgelt 40 Euro nicht Ubersteigt.

Sie weisen den Verbraucher im Vertrag, der Abschrift oder Bestatigung
des Vertrages gegebenenfalls auf sein erweitertes Widerrufsrecht nach
den Verhaltensstandards gesondert hin.

2.6 Beweislast bei mangelhafter Ware

Taucht innerhalb eines Jahres nach Abschluss des Kaufvertrags ein
Mangel an der Ware auf, muss der Verbraucher nicht beweisen, dass
der Mangel schon zum Zeitpunkt der Ubergabe vorlag.

2.7 Werbematerial/Vergleichende Werbung

Bei der Verteilung von Werbematerialien und bei vergleichender Wer-
bung ist neben den gesetzlichen Vorschriften insbesondere folgendes
zu beachten: Werbeunterlagen wie Prospekte, Anzeigen, Kataloge

u. A. enthalten Namen und Anschrift des Unternehmens und, soweit
der Vertriebspartner im eigenen Namen den Vertrag schlieBt, auch den
des Vertriebspartners.



In allen Werbeunterlagen unterlassen Unternehmen bzw. Vertriebs-
partner jegliche Irrefiihrung des Verbrauchers iiber die Art des Ver-
triebsweges und iiber Preise und Eigenschaften der Produkte.

Vergleiche mit konkurrierenden Unternehmen oder Konkurrenzproduk-
ten werden grundsatzlich unterlassen, es sei denn, der Vergleich ist
wahr und sachlich gehalten und dient der Auskunft bei besonderem
Aufklarungsinteresse des Verbrauchers.

2.8 Referenzen

Unternehmen bzw. Vertriebspartner werden zu geschaftlichen
Zwecken gegentiber dem Verbraucher nur auf Empfehlungsschreiben,
Testergebnisse oder andere Personen Bezug nehmen, wenn

e sie sowohl vom Referenzgeber als auch vom Unternehmen
autorisiert sind,

o dies zutreffend ist,

e dies zeitgemaB bzw. nicht Gberholt ist und

e Empfehlungsschreiben, Tests und/oder personliche Referenzen in
einem Zusammenhang zu dem beabsichtigten Zweck stehen.
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2.9 Achtung der Privatsphére

Vertriebspartner verhalten sich nicht
aufdringlich. Insbesondere haben
Besuche und telefonische Kontakte
zu angemessenen Uhrzeiten statt-
zufinden, es sei denn, der Verbrau-
cher hat dies ausdriicklich anders
gewlinscht.

IPRIVATE|

Die Unternehmen bzw. ihre Vertriebspartner rufen einen Verbraucher
zu Werbezwecken nur mit dessen vorheriger ausdrticklicher Einwilli-
gung an. Die Rufnummer des Anrufenden ist hierbei zu Gibermitteln.
Ein Anruf wird héflich und unverziiglich beendet, wenn deutlich wird,
dass der Angerufene den Anruf nicht entgegennehmen méchte.

Unternehmen und ihre Vertriebspartner werden auf kaufmannisch
unerfahrene Personen Riicksicht nehmen und keinesfalls deren Alter,
Krankheit oder beschrankte Einsichtsfahigkeit ausnutzen, um sie zum
Abschluss eines Vertrages zu veranlassen. Bei Kontakten zu sog. sozial
schwachen oder fremdsprachigen Bevélkerungsgruppen werden sie
die gebotene Riicksicht auf deren finanzielle Leistungsfahigkeit und
deren Einsichts- und sprachliche Verstandnisfahigkeit nehmen und
insbesondere alles unterlassen, was die Angeharigen solcher Gruppen
zu ihren Verhéltnissen nicht entsprechenden Bestellungen veranlassen
kdnnte.



2.10 Verbot progressiver Kundenwerbung

Unternehmen und Vertriebspartner werden kein Schneeballsystem zur
Verkaufsforderung einfiihren, betreiben oder férdern, bei dem der Ver-
braucher eine Leistung erbringt, im Gegenzug fir die Méglichkeit, eine
Verglitung zu erzielen, die hauptsachlich durch die Einfiihrung neuer
Verbraucher in ein solches System und weniger durch den Verkauf oder
Verbrauch von Produkten zu erzielen ist.

2.11 Lieferung

Die Ware wird spatestens 30 Tage nach Vertragsschluss geliefert,
sofern nicht der Verbraucher eine spatere Lieferung wiinscht.

2.12 Datenschutz

Bei der Erfassung, Bearbeitung, - *ﬁ
Speicherung und Ubermittlung -
personenbezogener Daten von Ver- j
brauchern wird deren Privatsphare 0 7

durch Einhaltung der betreffenden

Datenschutzvorschriften respektiert

und geschiitzt.

21
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3.1 Einhaltung der Verhaltensstandards durch Ver-
triebspartner

Den Vertriebspartnern werden ausreichende Kenntnisse iiber die
Verhaltensstandards und die sich daraus ergebenden Verpflichtungen
vermittelt.

Die Unternehmen verpflichten ihre Vertriebspartner zur Einhaltung der
Verhaltensstandards.

3.2 Informationspflicht gegeniiber Vertriebspartnern

Vertriebspartner werden ausschlieBlich nach den allgemein anerkann-
ten Prinzipien des lauteren Wettbewerbs angeworben.

Die Vertriebspartner und die Bewerber fiir eine Vertriebstatigkeit sind
wahrheitsgemaB und vollstandig iiber ihre Rechte und Pflichten zu
informieren. Die Informationspflicht der Unternehmen erstreckt sich
insbesondere darauf, welche vertraglichen und gesetzlichen Verpflich-
tungen der Status als selbstandiger Vertriebspartner mit sich bringt, die
Pflicht zur Gewerbeanmeldung oder zur Beantragung einer Reisegewer-
bekarte, zur Zahlung von Steuern und Abgaben.

Die Unternehmen werden ihre Vertriebspartner und die Bewerber fiir
eine Vertriebstatigkeit wahrheitsgemaB und vollstandig sowohl iiber
die durchschnittlichen Umsatz- und Verdienstmdglichkeiten als auch die
gewdhnlich anfallenden Kosten und Aufwendungen unterrichten.



Alle Angaben tiber Umsatz- und Verdienstmaglichkeiten miissen auf
nachweisharen Tatsachen beruhen und diirfen nicht irrefiihrend sein.
Dies gilt fir mindliche und schriftliche Aussagen sowie fiir seitens des
Unternehmens verwendetes Bildmaterial.

Der Vergiitungsplan des Unternehmens muss transparent, verstandlich
und darf nicht irrefiihrend sein.

3.3 Vertragsverhaltnis

Unternehmen und Vertriebspartner vereinbaren ihre Zusammenarbeit
in einem schriftlichen Vertrag. Dieser Vertrag enthalt die wesentlichen
Rechte und Pflichten der Vertragsparteien.

Der Bundesverband distanziert sich von solchen Geschéftspraktiken,
die auf die kommerzielle Ausnutzung der Privatsphare der Vertriebs-
partner abzielen und/oder mit den Mitteln einer sektendhnlichen
Gemeinschaft persénliche Abhangigkeiten schaffen wollen, die zu
einer umfassenden Vereinnahmung der Persénlichkeit des jeweiligen
Vertriebspartners fiihren.
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3.4 Miindliche Zusicherungen gegeniiber Verbrau-
chern

Vertriebspartner werden nur mindliche Zusicherungen gegeniiber Ver-
brauchern machen, wenn sie vom Unternehmen dazu ermdchtigt sind.

3.5 Ubernahme finanzieller Verpflichtungen

Unternehmen werden ihre Vertriebspartner nicht zu unverhéltnismaBig
hohen finanziellen Leistungen fiir Eintritt, Verbleib, Schulung, Verkaufs-
forderungsmittel oder Franchising veranlassen.

Finanzielle Leistungen des Vertriebspartners miissen sich in einem
angemessenen Rahmen halten und durch adaquate Gegenleistungen
des Unternehmens belegt sein.

Optionale Dienstleistungen, welche die Vertriebspartnertatigkeit
unterstiitzen, werden den Vertriebspartnern hochstens zu Selbstkosten
angeboten.

Vertriebspartner werden fir das bloBe Recht auf die Teilnahme oder
den Verbleib im Vertriebssystem nicht zu Zahlungen verpflichtet.

Dienstleistungen, die Vertriebspartner seitens des Unternehmens
zwingend zur Austibung ihrer Tatigkeit in Anspruch nehmen miissen
(wie z. B. einen Online-Shop oder Internetldsungen), werden ohne
Entgelt zur Verfiigung gestellt.



3.6 Vertragsbeendigung

Im Falle der Vertragsbeendigung werden Unternehmen einwandfreie
Vorratsware zu Einstandspreisen zurlicknehmen. Hierliber wurden die
Vertriebspartner bereits bei Vertragsbeginn informiert.

Hat das Vertragsverhltnis langer als sechs Monate gedauert, kann
eine Bearbeitungsgebtihr von maximal zehn Prozent des Einstands-
preises berechnet werden.

3.7 Lagerhaltung bei Vertriebspartnern

Unternehmen werden ihre Vertriebspartner weder direkt noch mittels
wirtschaftlicher Anreize veranlassen, unverhaltnismaBig groBe Lager-
bestande anzulegen.

Bei der VerhaltnismaBigkeit eines Lagerbestandes sind zu berticksich-
tigen die

e Verdienstmdglichkeiten,
e Artder Produkte und deren Absatzméglichkeiten,
e Unternehmenspolitik bei Riicknahme und Riickvergiitungen.
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3.8 Vergiitung und Abrechnung

Der Produktverkauf des Vertriebspartners bildet die Grundlage der
Vergiitung durch das Unternehmen. Fir die bloBe Gewinnung neuer
Vertriebspartner, verpflichtende Produktkéufe anlésslich des Neuein-
tritts eines Vertriebspartners sowie den Kauf von Werbematerialien,
Trainings oder Trainingsmaterialien wird keine Vergiitung gezahlt.

Unternehmen werden ihren Vertriebspartnern in regelmaBigen Zeit-
raumen Abrechnungen iibergeben, die Angaben zu Vergiitung (Provi-
sionen, Pramien, Nachldsse und dergleichen), Lieferungen, Stornierun-
gen und sonstige relevante Daten enthalten. Alle falligen Zahlungen
werden ohne Verzdgerung und ungerechtfertigte Abzlige geleistet.

3.9 Aus- und Weiterbildung

Unternehmen werden ihren Vertriebspartnern eine — in Zeitaufwand
und Inhalt — angemessene Aus- und Weiterbildung anbieten, die im
Rahmen eines Aus- und Weiterbildungsprogramms folgende Fertig-
keiten und Kenntnisse vermittelt:

e die den Direktvertrieb regelnden gesetzlichen Bestimmungen,
e die gesetzlichen Verpflichtungen des Vertriebspartners,

e Kenntnisse der Verhaltensstandards,

e Firmenkenntnisse,

e wesentliche kaufmannische Rechtsgrundsétze,

o Marktkenntnisse/Wettbewerbskenntnisse,



e Produktkenntnisse,

e Fiihrung von Beratungs- und Verkaufsgesprachen unter Be-
riicksichtigung der durch die Verhaltensstandards auferlegten
Selbstbeschrankungen.

Schulungen erfolgen stets markt- und angebotsbezogen hochstens zu
Selbstkosten; Schulungs- und Werbematerialien werden den Vertriebs-
partnern ebenfalls hochstens zu Selbstkosten zur Verfligung gestellt.

Unternehmen untersagen ihren Vertriebspartnern die Verwendung von
Schulungs- und Werbematerialien, die nicht seitens des Unternehmens
genehmigt sind.



VERHALTEN ZWISCHEN UNTERNEHMEN
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4. Verhalten zwischen Unternehmen
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4.1 Grundsatz

Die Mitglieder des Bundesverbandes werden sich untereinander fair
verhalten.

4.2 Abwerbung

Unternehmen und deren Vertriebspartner werden Vertriebspartner
eines anderen Unternehmens nicht systematisch ansprechen und
abwerben.

4.3 Herabsetzung

Unternehmen werden weder Behauptungen aufstellen noch verbreiten
oder AuBerungen ihrer Vertriebspartner dulden, die das Produkt oder
das Vertriebssystem eines anderen Unternehmens in unfairer Weise
herabsetzen.







DURCHSETZUNG DES KODEX

5. Durchsetzung des Kodex
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5.1 Verantwortung der Unternehmen

Die Verantwortung fir die Einhaltung der Verhaltensstandards liegt bei
den Unternehmen.

Bei einer Verletzung der Verhaltensstandards werden die Unterneh-
men alle Méglichkeiten ausschépfen, um den betreffenden Verbrau-
cher/Beschwerdefiihrer zufrieden zu stellen.

5.2 Kontrollkommission

Die Einhaltung der Verhaltensstandards durch die Unternehmen und
ihre Vertriebspartner wird durch die Kontrollkommission tiberwacht.
Sie wird Uber streitig gebliebene Beschwerden von Verbrauchern und
Vertriebspartnern, die auf einer Verletzung der Verhaltensstandards
beruhen, entscheiden.

Das Recht des Verbrauchers oder Vertriebspartners, die ordentlichen
Gerichte oder eingerichtete Schlichtungsstellen anzurufen, bleibt un-
beriihrt.

5.3 VerstoBe gegen die Verhaltensstandards
Bei VerstoBen gegen die Verhaltensstandards kann die Kontrollkom-

mission von den betroffenen Unternehmen u. a. folgende MaBnahmen
fordern:



e Stornierung von Auftrdgen,

e Riicknahme der Ware,

e Erstattung von Zahlungen,

e Verwarnung von Vertriebspartnern,

e Kiindigung von Vertragen mit Vertriebspartnern.

Der Bundesverband kann dariiber hinaus folgende MaBnahmen treffen:

e Abmahnung von Unternehmen,
e Ausschluss von Unternehmen aus dem Verband und
e die Bekanntmachung derartiger MaBnahmen.

5.4 Bearbeitung von Beschwerden

Eingehende Beschwerden werden unverziiglich bestétigt und kostenlos
bearbeitet. Uber sie wird innerhalb einer angemessenen Frist entschie-
den.

5.5 Veroffentlichung

Aufgabe des Bundesverbandes ist, die Verhaltensstandards zu ver-
offentlichen und zu verbreiten sowie mit seiner Offentlichkeitsarbeit
iiber deren Inhalte zu informieren. Exemplare der Verhaltensstandards
werden der Offentlichkeit kostenlos zur Verfiigung gestellt und liegen
gleichzeitig zum Download unter www.direktvertrieb.de vor.
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