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ETISKE REGLER

- MELLEM DIREKTESÆLGERE OG VIRKSOMHEDER,

· MELLEM DIREKTESÆLGERE 

OG

- MELLEM   VIRKSOMHEDER

Reglerne er godkendt den 15. september 1995

A
GENERELT:
A.a.
Område:
De Europæiske Etiske Regler for direk​te ​sælgere, mellem direkte sælgere og mel​lem Virk​somheder (her​efter kaldet "re​gler​ne") er fastlagt af The Fe​dera​tion of European Direct Selling Asso​ciations (FED​SA) og er obligatoriske for dens medlemmer, de natio​nale Direkte Salgs Foreninger. Regler​ne regulerer for​holde​ne  mellem virksom​heder​ne og direk​te sæl​gere, direkte ​sælger​ne imellem samt virk​som​heder​ne imellem. Formålet med regler​ne er at beskytte direk​te sæl​ger​ne, at frem​me sund og ærlig kon​kur​rence inden for den frie han​dels ram​mer, at højne offentlighedens billede af dir​ekte salg samt den etiske infor​ma​tion om ind​tjening​s​mulig​hederne indenfor direkte salg gennem salg af kvalitetspro​dukter direkte til for​bruger​ne.

A.b.
Definitioner:

Ved tolkning af Regler​ne benyttes følgende terminologi:

Direkte salg:

En direkte sælgers professionelle salg af forbrugerpro​duk​ter direk​te til forbru​gere almindeligvis i deres hjem eller i andre for​brugeres hjem, på arbejds​pla​dser samt andre steder udenfor faste udsalgssteder, sæd​vanlig​vis ved en direkte​ sælgers be​skrivelse eller demon​stration af pro​duk​terne.

DSF:

Direkte Salgs Foreninger er natio​na​le sam​menslutninger af direkte salgsvirk​somhe​der, der varetager det direk​te salgs inter​esser nationalt.

Virksomhed:

En direkte salgsvirksomhed er en virk​somhed, der er medlem af DSF og anven​der en direkte salgsorganisation til at markeds​føre pro​duk​ter eller tjene​steydel​ser knyt​tet til dets vare​mærke eller andet mærke eller sym​bol, som virksom​heden identificeres med.

Direkte sælgere:

En direktesælger er en person, som er en del af dis​tributionssystemet i en direkte salgsvirk​som​hed. En direkte sæl​ger kan være en selv​stændig han​dels​agent, selv​stæn​dig  kontra​hent, selvstændig forhand​ler eller grossist, selv​stændig re​præsen​tant, ansat eller franchisee.

Produkt:

Produkt inkluderer varer og ser​vicey​delser - såvel materielle som immateri​elle. 

Rekruttering:

Enhver aktivitet med det formål at hverve en person til at blive direkte ​sælger.

Code Administrator:

Uafhængig person eller organ ud​peget af DSF til at føre tilsyn med at med​lemsvirk​somheder over​holder DSFs etiske regler og behandle og afgøre klage efter Regler​ne.

A.c.
DSF:
Hver national DSF skal anvende etiske regler, som i alt væsentligt skal inde​holde bestemmelserne i Reglerne som be​tingelse for medlemsskab af FE​DSA.  

A.d.
Virksomhed:
Enhver medlemsvirksomhed i en natio​nal DSF er for​pligtet til at følge regler​ne som en betin​gelse for optagel​se og med​lem​skab  af DSF. Ethvert medlem af DSF er forpligtet til at offentliggøre sin tilslutning til DSF og de nationale etiske regler.

A.e.
Direkte sælger:

Direkte sælgere er ikke umiddelbart under​lagt regler​ne, men medlemsvirksomhe​derne skal kræve, at disse regler eller regler af tilsvarende standard bliver overholdt af direkte sælgerne som en be​tingelse for at være en del af virksomhe​dens dis​tribu​tions​sy​stem.

A.f.
Selvregulering:
Reglerne er et middel til selv​regu​lering inden for direkte salg. Reglerne er ikke national lovgivning, men  kræver et ni​veau af etik, som kan over​stige krav fra eksisterende lovgivning. Brud på reglerne kan medføre civilrets​lig søgs​mål efter dansk lov. Op​hører en virksom​hed som medlem af DSF, er den ikke længere bun​det af regler​ne, der dog stadig har gyldighed for den periode virksomheden var medlem af DSF.                                  

​

A.g.
Lovgivning:
Virksomheder og direkte sælgere skal være bekendt med og følge gældende nationale lovgivning, hvor​for den ikke er inkluderet i regler​ne.

A.h.
Normer:
Reglerne indeholder etiske normer for virksom​heder og direkte sælgere. Na​tio​na​le DSF kan justere normerne forudsat, at indholdet i reglerne i al væsentlighed er bevaret, og at ændringer følger national lovgivning.

Det anbefales, at reglerne offentliggøres som eksempel  på branchens etiske normer.

A.i.     Internationale forpligtelser:
Enhver national DSF forpligter sig til at forlange af hvert medlem som betingelse for optagelse og forsat medlemskab af DSF, at medlemmet opfylder WFDSA’s internationale etiske regler med hensyn til direkte salgs aktiviteter udenfor nationalt område, med mindre disse aktiviteter er underkastet lovgivningen i et andet land, hvor virksomheden også er medlem af DSF. 

B.
ETIK FOR DIREKTE ​SÆL​GERE:

B.a.
Direkte sælgerens forpligtelser:
Virksomhederne skal oplyse om indholdet af de etiske regler til alle direkte sælgere samt forpligte sælgeren som en betingelse for medlemskab i virksomhedens distributionssystem til at over​holde reglerne eller etiske regler af samme standard.

Virksomheden skal som vejledning for sine direkte ​sælgere affatte klare an​vis​ninger på, hvorledes de skal drive deres forret​ning. Anvisningerne bør bl.a. indeholde de nødvendige instruk​tioner om, hvorledes direkte sælgeren kontakter sine kunder samt gennem​fører og afslutter handelen med dem.                     

B.b.
Rekruttering:
Virksomheder og sælgere må ikke anvende vildle​dende, bedrage​risk eller illoyale re​krut​terings​meto​der. 

Virksomhederne skal tilstræbe at ud​væl​ge personer til direkte sælgere , som er kendt for god handel og som kan for​ventes at optræde hæderligt.

B.c.
Virksomhedsinformation:
Informationer, som virksomheden giver til såvel eksisterende som kommende direk​te sælgere om fremtids-      mu​ligheder og dertil hørende ret​tig​heder og for​pligtelser, lige​som typiske omkost​ninger og udgifter, skal være nøjagtige og fuldstændige. Virksom​hedens mar​kedsføringsplan skal være gen​nem​skuelig, forståelig og ikke vildledende.    

Virksomheden må ikke give en kom​men​de direkte sælger forstil​linger om for​hold som ikke kan verifi​ceres eller afgive løfter, som ikke kan opfyldes. Virk​somheden må ikke præsentere fordelene ved salgsmulig​hederne under hvervning på en fals​k eller bedra​gerisk måde.

B.d.
Indkomstmuligheder:
Virksomheder og direkte sælgere må ikke give et misvisende billede af der​es direkte sælgeres faktiske eller poten​tielle salg og fortjeneste. En​hver op​lysning om salg og indtjening skal baseres på dokumen​terede fakta.

B.e.
Relationer:
Virksomheder skal give deres direkte sæl​gere en skriftlig aftale, som under​skrives af både virksomhe​den og af direkte sæl​geren el​ler en skriftlig rede​gørel​se, hvoraf fremgår alle væsentlige faktorer om for​holdet mel​lem virksom​heden og direkte sælgeren, herunder  de relatio​ner og be​føjel​ser, som aftaleforholdet medfører over for kundekredsen samt direkte sæl​gerens  juridiske forplig​tel​ser, her​under enhver relevant licens  eller regi​str​ering samt om de skatte​mæs​si​ge for​pligtel​ser.

Virksomheden må ikke udnytte direk​te sæl​gerens private sfære eller udnytte hans sociale, intellektuelle eller følel​sesmæssi​ge sensibilitet.

B.f.
Afgifter:

Virksomheder og direkte sælgere må ikke pålægge andre direkte sælgere urimeligt høje indmeldelses​afgifter, træ​nings- og under​visningsafgifter, franchise​afgifter, vederlag for promo​tion​materiale eller andre afgifter, der udeluk​kende relaterer sig til retten til at deltage i organisationen.

B.g.
Ophør:

Når en direkte sælgers engage​ment med en virk​somhed ophører, skal virksom​heden tilba​gekøbe kurant, men usolgt produkt​lager, inklusive promo​tion- og anden salgs​frem​mende materi​ale, samt kreditere direkte sælgeren den oprinde​lige netto​om​kost​ning mi​nus en ekspeditionsafgift på 10% af netto ind​købsprisen, og fratrukket  enhver ydelse modtaget af direkte sæl​geren, der kan henføres til det oprinde​li​ge køb af det retur​nere​de lager.

B.h.
Lager:
Virksomheder må ikke forlange eller op​muntre direkte sælgere til at indkøbe et urimeligt stort lager af produkter. Følgende skal tages i betragtning ved fastsættelsen af et rimeligt lager: forholdet mellem lageret og de realisti​ske salgsmuligheder, forhol​det mellem markedet og produk​ternes konkur​renceevne og virksomhedens politik for tilbagekøb.

B.i.
Indkomster og opgørelser:

Virksomheder skal forsyne direkte sæl​gere med de nødvendige regelmæssige over​sigter over salg, køb, løn, pro​visioner, bonus, rabat​ter, leverancer, afbestil​linger og andre relevante data, i henhold til virk​som​hedens aftale med direkte sæl​geren. Alle forfaldne beløb skal afregnes, og afdrag skal ske på en forretnings​mæssig forsvarlig måde.

B.j.
Uddannelse og træning:
Virksomheder skal give direkte sæl​geren en pas​sende træning og uddan​nelse, her​under information om det aktuelle marked og om  produkterne, såle​des at direkte sæl​geren kan udføre sit arbejde på en etisk for​svarlig måde. Dette kan opnås gennem mundtlig uddannelse eller gennem skrift​lige instruk​tioner, gennem trykte manu​aler eller ret​ningslinjer eller via audiovisuelt udstyr, hvilket skal være tilgængeligt til en rimelig pris eller være gratis.

C.
ETIK MELLEM VIRK​SOM​HE​DER:

C.a.
Hovedregel:
Virksomheder, der er medlem af DSF skal optræde loyalt over for andre med​lems​virksomheder og drive  virksomhed efter principper om  hæderlig konkur​rence mellem erhvervs​drivende.

C.b.
Rekruttering:
Virksomheder og direkte sælgere må ikke gennem systematisk hvervekam​pagne for​søge at lokke og rekruttere hinandens direkt​e sælgere.

C.c.
Negativ omtale:
Virksomheder må ikke illoyalt tale ned​sættende om andre virk​som​he​ders produk​ter, salgs- og mar​kedsførings​planer eller andre for​hold, med det formål at udsætte virksomheden eller produktet for ringeagt eller latterlig​gørelse.

C.d.
Indgåede aftaler:
Virksomheder skal respektere en aftale, som en kunde har indgået med en anden virksomhed og må ikke i egen interesse forsøge at få kunden til at fragå aftalen. 

D.
HÅNDHÆVELSE AF REGLERNE:
D.a.
Virksomhedens ansvar:

Det primære ansvar for over​holdel​se af reglerne påhviler den enkelte virksom​hed. I tilfælde af brud på reg​lerne, skal virk​somhe​de​n gøre, hvad der er muligt for at rette fejlen.

D.b.
DSFs ansvarsområde:
DSF skal udpege en opmand med an​svar for behand​lingen af klager. DSF skal gøre sit bedste for at sikre, at klager bliver afgjort.

D.c.
Code Administrator:
Hver DSF skal udpege en uafhængig per​son eller organ som Code Ad​mini​strator. Code Admini​stra​toren skal føre tilsyn med, at virksom​hederne gen​nem passende for​holds​regler overholder regler​ne. Code Ad​ministratoren har myndighed til at  afgøre enhver klage om brud på reglerne fra en direk​te sæl​ger.

D.d.
Sanktioner:
Code Administratoren kan ved klage fra en direkte ​sælger over brud på reglerne pålægge en virksomhed at opsige en direkte sælgers kontrakt eller anden af​talefor​hold med virksom​he​den, ligesom stille krav om tilba​ge- be​ta​linger, give skrift​lig advarsel til virk​som​heden og/eller dens direktesæl​gere, eller i det hele taget idømme relevan​te sank​tioner. Code Ad​mini​stra​toren kan offent​lig​gøre enhver sank​tion eller anden disciplinær foranstaltning. 

D.e.
Behandling af klager:
Virksomheder, DSF og Code Admini​stra​toren skal fastlægge procedurer for klage​behand​lingen samt sikre, at mod​tagelsen af en​hver klage bliver bekræf​tet hurtigt, og at en afgørelse træffes inden for rime​lig tid.

D.f.
Klager fra virksomheder:
Klager fra en virksomhed over en anden virksomhed eller en DSF skal løses af Code Admini​stratoren eller af  en anden uafhængig instans. Den enkel​te DSF skal selv defi​nere detaljerne i denne pro​ce​dure

D.g.
Publicering:
DSF skal publicere Reglerne således, at de bliver  kendt videst muligt. Trykte kopi​er af reglerne skal være tilgænge​lige for of​fentligheden vederlagsfrit.

De Europæiske Etiske Regler er godkendt af FEDSAs bestyrelse den 1. juni 1995

D  i  r  e  k  t  e          S  a  l  g  s          F  o  r  e  n  i  n  g  e  n

Medlem af FEDSA • Federation of European Direct Selling Associations & WFDSA • World Federation of Direct Selling Associations
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