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Cédigos de Conduta Europeus
para Venda Direta

Alterados em 1999, 2000, 2004, 2011, 2015, 2018 e 2021.

Os Cddigos de Conduta Europeus para Venda Direta sao regularmente atualizados para refletir
alteragdes no mercado como a evolugao digital ou as mudangas nos habitos de consumo.

O primeiro Codigo de Etica Europeu foi adotado em 1995.

Este texto € a oitava edigéo dos Cédigos de Conduta Europeus.

PREAMBULO

A Seldia adotou estes Cddigos de Conduta para garantir que o relacionamento entre Empresas,
Agentes de Venda Direta e Consumidores se baseava na confianga e na equidade.

As disposicbes dos Codigos podem ir para além da legislagdo em vigor. As Empresas
Associadas da Seldia sdo obrigadas a adotar e a cumprir estes Cédigos de Conduta como
condi¢ao de admisséao e continuagao da sua adesao a Seldia.

Todas as Associagdes de Venda Direta (AVD), em inglés: Direct Selling Associations (DSA),
associadas da Seldia comprometem-se a incorporar a substancia das disposigdes destes
Cadigos nos seus proprios codigos nacionais.

Todas as Empresas membros das Associagdes de Venda Direta Nacionais comprometem-se a
exigir que os Agentes de Venda Direta cumpram as regras dos codigos nacionais relevantes e,
assim, também as regras dos Cdédigos de Conduta Europeus.

A Empresa que deixe de ser associada da sua Associacdo de Venda Direta nacional (AVD) ja
ndo esta vinculada nem aos codigos nacionais nem aos Codigos de Conduta Europeus. No
entanto, as disposicdes dos Codigos mantém-se aplicaveis a eventos ou transagbes que
ocorram no periodo em que a Empresa ainda era associada da AVD.

PREFACIO

Os Cddigos de Conduta Europeus consistem no seguinte: (a) Secgcdo Geral, (b) Cddigo de
Conduta Europeu de Venda Direta em relagdo aos Consumidores e (c) Cédigo de Conduta
Europeu de Venda Direta em relacdo aos Agentes de Venda Direta, entre Agentes de Venda
Direta e entre Empresas.

As Associagdes Nacionais de Venda Direta (AVD) podem utilizar e publicar o Codigo de Conduta
Europeu de Venda Direta em relagdo aos Consumidores e o Cédigo de Conduta Europeu de
Venda Direta em relagéo aos Agentes de Venda Direta, entre Agentes de Venda Direta e entre
Empresas separadamente e com uma forma de distribuigao diferente se isso for necessario.

As AVD também podem combinar os dois Codigos, usa-los e publica-los como um tnico Cédigo.




Geral

Conduta em Relagao aos Consumidores

Conduta em Relagao aos Agentes de Venda Direta,
entre Agentes de Venda Direta e entre Empresas

3.1 Conduta em Relacdo aos Agentes de Venda Direta

3.2 Conduta entre Empresas e entre
Agentes de Venda Direta

Cumprimento do Codigo







1.1. Ambito

1.3. Glossario dos termos

Os Codigos de Conduta Europeus para a Venda

Direta (doravante designados como os

“Caodigos”) referem-se aos seguintes

relacionamentos:

1) entre as Empresas de Venda Direta e os
Agentes de Venda Direta;

2) entre as Empresas de Venda Direta e os
Consumidores;

3) entre as Empresas de Venda Direta; e

4) entre os Agentes de Venda Direta.

1.2. Objetivos

Os Cddigos visam alcangar

objetivos:

(i) a satisfagdo e protegdo dos Consumidores;

(i) a satisfacdo e protecdo dos Agentes de
Venda Direta;

(iij)a promogéo de uma concorréncia leal num
quadro de um empreendedorismo livre;

(ivia melhoria da imagem publica da venda
direta.

0s seguintes

Os Codigos contém padrées de comportamento
ético para as Empresas e Agentes de Venda
Direta. As AVD podem adaptar estes padroes
aos requisitos legais nacionais ou, sem
alteragdes substanciais, as situagdes locais. As
Empresas e Agentes de Venda Direta séo
obrigados a cumprir a Lei e em consequéncia, os
Codigos ndo precisam de reafirmar todas as
obrigagcdes legais. Recomenda-se que os
Cédigos sejam usados como evidéncia das
normas do setor.
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Para efeitos destes Codigos:

(1) “Venda Direta” significa qualquer forma de
marketing ou venda que se baseie no contacto
pessoal entre um vendedor, doravante
chamado de “Agente de Venda Direta” e um
consumidor e que é realizado por meio de
explicagdo ou demonstragéo pessoal ou
individual, fisica ou digital, de produtos, fora
das instalagbes comerciais.

(2) “Agente de Venda Direta” significa qualquer
pessoa singular ou coletiva que seja membro
do sistema de distribuicdo de uma empresa de
venda direta que vende, facilita ou assiste na
venda dos produtos dessa empresa. Os
Agente de Venda Direta podem ser
autorizados a recrutar outros Agentes de
Venda Direta. Um Agente de Venda Direta
pode ser um agente comercial independente,
contratado independente, revendedor ou
distribuidor  independente, representante
empregado ou por conta prépria, ou qualquer
outro representante de vendas de uma
empresa.

(3) “Consumidor” significa qualquer pessoa
fisica que compre produtos para fins que
possam ser encarados como estando fora do
seu ambito comercial, de negdcio ou
profissional.

(4) “Sistema de distribuicdo” significa qualquer
organizagdo e método concebido para o
marketing de produtos.

(5) “Produto” sdo quaisquer bens e servicos de
€consumo, corporeos e incorporeos.

(6) “Associagdo de Venda Direta” (AVD)
significa qualquer associagdo nacional de
empresas de venda direta que representa o
setor de venda direta num pais europeu e que
€ membro da Seldia.



(7) “Empresa de Venda Direta” ou "Empresa",
é qualquer entidade que comercializa os
produtos associados a sua marca comercial
ou marca de servico ou simbolo
identificativo, através de um sistema de
distribuicdo baseado na venda direta e que
seja associada de uma AVD.

(8) "Venda em Festas" significa uma venda
direta a um grupo de Consumidores
convidado por um anfitrido para esse fim.

(9) “Nota de Encomenda” é um documento
impresso ou escrito que confirma os
pormenores de uma encomenda de um
Consumidor e que corresponde a um recibo
de venda ao Consumidor. No caso de
compras na Internet € um formulario que
contém todos os termos da oferta e da
compra e é fornecido em suporte duradouro.

(10) “Rendimentos”, quaisquer rendimentos
obtidos por um Agente de Venda Direta.
Estes rendimentos podem ser sob a forma de
comissoes, margens comerciais,
pagamentos fixos, comissdes por volume,
recompensas, bonus ou outros.

(11) “Ajudas ao Negdcio” sdo quaisquer bens
ou servicos concebidos para ajudar o Agente
de Venda Direta a conduzir e a desenvolver
as suas atividades e que (a) podem ser
vendidos ou fornecidos gratuitamente ao
Agente, e (b) ndo se destinam a ser
revendidos aos Consumidores.

(12) “Taxa”:
i. qualquer pagamento em dinheiro; ou
ii. qualquer pagamento para a aquisigdo
das Ajudas ao Negdcio;

pagamento esse que € necessario para o
Agente de Venda Direta entrar no sistema de
distribuicdo de uma empresa de venda direta
ou é pago periodicamente como condigéo para
permanecer nesse sistema de distribuigéo.

(13) “Recrutamento” ¢é qualquer atividade
realizada com o objetivo de oferecer a uma
pessoa a possibilidade de se tornar um Agente
de Venda Direta.

(14) “Administrador do Cédigo da AVD” é uma
pessoa ou organismo independente nomeado
por uma AVD para monitorizar o cumprimento
do Cédigo pelas empresas associadas da AVD
e para resolver problemas nos termos desse
caodigo.

(15) “Responsavel pelo Cédigo da AVD” é uma
pessoa ou organismo nomeado por uma
Empresa associada ou Empresa que pretende
aderir a Seldia para facilitar o cumprimento da
Empresa do Cdédigo Nacional da AVD e dos
Cddigos de Conduta Europeus.

(16) “Administrador do Codigo Europeu” é uma
entidade nomeada pela Seldia para decidir
sobre as reclamagdes de Consumidores,
Agentes de Venda Direta, Empresas de Venda
Direta ou organismos de consumo em relagéo
a questdes que se enquadrem no ambito
destes Caodigos.

1.4. Associagoes

Qualquer AVD compromete-se a adotar um cédigo
de conduta nacional que cumpra as disposigoes
dos Cddigos Europeus como condigdo da sua
admissdo e da continuacdo da sua adesdo a
Seldia.

Cédigos de Conduta Europeus para Venda Direta



1.5. Empresas

1.8. Lei nacional

Cada empresa associada de uma AVD
compromete-se a cumprir o codigo nacional
como condi¢do de admissédo e continuidade da
sua associagdo a AVD. Cada Empresa
associada da AVD sera solicitada a divulgar
publicamente a sua filiagdo na AVD bem como
os Cédigos Europeus e nacionais.

Todas as Empresas associadas da Seldia
comprometem-se a respeitar os Cdédigos como
condigdo de admissao e de continuagao da sua
adesdo a Seldia nas suas atividades de venda
direta dentro de um pais do Espago Econdmico
Europeu (EEE): (a) sem AVD; (b) sem uma AVD
associada da Seldia.

Quando as regras aplicaveis do cédigo nacional
de uma AVD que nao seja associada da Seldia,

entrarem em confiito, [

1.6. Agentes de Venda Direta

As Empresas e os Agentes de Venda Direta
devem cumprir todos os requisitos da lei de
qualquer pais em que fagam negécio.

1.9. Efeitos extraterritoriais

Os Agentes de Venda Direta ndo estédo
diretamente vinculados nem aos Codigos nem
aos codigos nacionais, mas deve ser-lhes
exigido pelas suas Empresas que a eles adiram,
ou que cumpram regras de conduta que
satisfagam os respetivos padrdes como uma
condicdo de admissdo ao Sistema de
Distribuicdo da Empresa.

1.7. Autorregulacido

Os Codigos sdo uma medida de autorregulagéo
do setor de venda direta. As suas obrigagbes
podem exigir um nivel de comportamento ético
que ultrapassa os requisitos legais atuais. A sua
ndo observancia ndo coloca qualquer
responsabilidade civel.

Cdédigos de Conduta Europeus para Venda Direta

Cada AVD nacional compromete-se, no que diz
respeito as atividades de venda direta fora de seu
pais de origem, a exigir a cada associado, como
condicdo de admissdo e de continuagdo da
adeséo a AVD, a conformidade com os Cddigos
para as atividades de venda direta dentro do
Espago Econdmico Europeu (EEE), ou com os
Cédigos de Conduta da Federagdo Mundial de
Associagbes de Venda Direta (WFDSA) para
atividades de venda direta fora do EEE, a menos
que essas atividades estejam sob a jurisdicéo dos
Cdédigos de Conduta de outra AVD afiliada da
SELDIA ou da WFDSA.

Caso uma empresa seja sujeita a uma reclamagéo
no ambito de um codigo de um pais no qual ndo
seja associada, a Empresa deve aceitar a
jurisdicao do Administrador do Cdédigo da AVD do
seu pais de origem (ou se a empresa nao for
associada no seu pais de origem, em qualquer
pais em que seja associada de uma AVD),
suportando os custos razoaveis incorridos pelo
Administrador do Codigo da AVD do pais de
origem, associados com a resolucdo da
reclamacédo. Além disso, o Administrador do
Cédigo da AVD do pais de origem pode coordenar
com o Administrador do Cédigo da AVD (se existir)
do pais do reclamante e, ao avaliar a alegada
reclamacéo, aplicar, com a seguinte ordem de
prioridade, (i) os padrées do cédigo de ética do
pais em que a reclamagao foi feita, ou (ii) as
normas do cddigo de ética do pais de origem da
empresa, ou (iii) no minimo, as normas
estabelecidas nestes Coédigos ou no Cdédigo de
Etica da WFDSA, quando aplicavel.



2. Conduta em Relacao aos
Consumidores




2.1. Praticas Interditas

Os Agentes e as Empresas de Venda Direta ndo
devem utilizar praticas de venda enganadoras,
agressivas ou desonestas.

2.2. Identificagao

No inicio de uma apresentacdo de venda, os
Agentes de Venda Direta, antes de lhes ser
pedido, identificar-se-do de forma verdadeira e
clara; identificardo a Empresa; a natureza dos
seus Produtos e o propésito da sua solicitagao
aos potenciais Consumidores.

2.3. Explicagao e Demonstracao

No caso de uma venda nao presencial, a Nota de
Encomenda néo precisa de estar em papel, mas
deve apresentar-se em suporte duradouro. A Nota
de Encomenda identificara a empresa e o agente
de venda direta e apresentara ao consumidor
todos os dados de contacto da empresa e se
aplicavel, do agente de venda direta bem como
todas as condi¢cdes materiais da venda.

2.5. Direito de desisténcia e
devolugao das mercadorias

Os Agentes de Venda Direta devem oferecer aos
Consumidores explicagbes e demonstragbes
exatas e completas sobre os Produtos
relativamente as suas caracteristicas e preco e,
se aplicavel, o pregco personalizado; as
condi¢des de pagamento e de crédito; o direito
de desisténcia; as politicas de devolugdo; os
termos da garantia; o servico pds-venda; e as
datas de entrega. Os Agentes de Venda Direta
devem dar respostas simples e rigorosas a todas
as perguntas dos Consumidores. Em relacédo as
questbes sobre a eficacia dos Produtos, os
Agentes de Venda Direta devem fazer apenas as
declaragbes escritas ou verbais autorizada pela
Empresa.

2.4. Nota de Encomenda

As Empresas e os Agentes de Venda Direta
devem garantir que todas as notas de encomenda:

a) contém o direito de desisténcia para um
periodo que seja, pelo menos, o que é
garantido pela lei, incluindo o direito de obter
reembolso de qualquer pagamento ou
mercadorias transacionadas; ou

b) informam de uma forma clara os
Consumidores em relagéo ao seu direito de
desisténcia, que lhes é oferecido um periodo
que é mais longo do que o que é garantido
por lei se for esse o caso; ou que

c) informam os Consumidores da auséncia de
direito de desisténcia quando isso for
permitido pela lei.

As Empresas e os Agentes de Venda Direta que

oferegam um direito incondicional de devolugao
devem declara-lo por escrito.

2.6. Garantia e Servigo Pés-venda

No caso de uma venda presencial, deve ser
entregue ou colocada a disposicdao do
Consumidor uma Nota de Encomenda escrita ou
uma copia, ou se o Consumidor concordar, em
outro suporte duradouro (por exemplo, em forma
imprimivel ou transferivel através da Internet), no
momento ou antes do momento da venda inicial.

Cédigos de Conduta Europeus para Venda Direta

Os termos e condigdes de garantia, respetivos
detalhes e limitagbes do servigo pds-venda, o
nome e endereco da entidade garante, a duragao
da garantia e as medidas de reparagéo
disponiveis para o comprador devem estar
claramente definidas na nota de encomenda.



2.7. Comunicagoes de Marketing

As Empresas e os Agentes de Venda Direta
devem tomar as medidas necessarias para
garantir que todas as formas de comunicagéo de
publicidade e marketing, incluindo as das redes
sociais e digitais, estdo de acordo com as leis
aplicaveis, o presente Codigo, o Cdédigo de
Marketing da Camara Internacional de Comércio
e com os Codigos dos Regulamentos de
Autorregulacdo de  Publicidade nacionais
aplicaveis.

As comunicacbes de marketing ndo devem
conter descri¢cdes, afirmagdes ou ilustragbes
sobre produtos, que ndo sejam verdadeiras, que
sejam imprecisas, enganadoras ou desonestas
sob qualquer forma. Devem ser facilmente
reconheciveis como comunicagdes de marketing
e devem divulgar a sua intengéo comercial.

As empresas tomardo medidas claras e
razoaveis para garantir que as comunicagoes de
marketing e material relacionado que produzam,
ou que séo produzidos em seu nome - incluindo
pelos Agentes de Venda Direta — estao
conformes.

A literatura promocional e as comunicagdes por
correio devem conter o nome e os dados de
contacto da empresa e podem incluir os dados
de contacto do Agente de Venda Direta.

2.8. Testemunhos e revisoes de
produtos

As Empresas e os Agentes de Venda Direta que
se refiram a revisdes de consumidores, devem
garantir que as revisdes publicadas tém origem em
Consumidores que tenham efetivamente utilizado
ou comprado o produto e devem fornecer
informagdes sobre como isso foi garantido.

2.9. Comparagao e Difamacgao

As Empresas e os Agentes de Venda Direta
devem evitar fazer comparagbes que sejam
suscetiveis de induzir em erro ou que sejam
incompativeis com os principios de concorréncia
leal. As comparagbes sO serdo efetuadas em
conformidade com as disposicbes sobre
publicidade comparativa estabelecidas na Diretiva
2006/114/CE relativas a publicidade enganosa e
comparativa. As Empresas e os Agentes de Venda
Direta ndo difamardao qualquer empresa ou
produto de forma direta ou implicita. As empresas
e os Agentes de Venda Direta ndo devem tirar
proveito desonesto do valor de confianga ligado a
marca comercial e ao simbolo de uma outra
empresa ou produto.

2.10. Respeito da Privacidade

As Empresas e os Agentes de Venda Direta ndo
devem recorrer a qualquer testemunho ou
recomendagdo que nao sejam autorizados,
sejam nado verdadeiros, obsoletos ou de outra
forma, ja ndo sejam aplicaveis e ndo estejam
relacionados com a oferta, podendo ser
utilizados de qualquer forma suscetivel de induzir
em erro o Consumidor ou que tenham sido pagos
pela Empresa ou pelo Agente de Venda Direta
sem que isso tenha ficado claro.
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O contacto pessoal, telefénico ou eletrénico deve
ser efetuado de forma razoavel e durante horas
razoaveis para evitar intrusdo, e cumprindo a
legislagdo nacional relevante sempre que
aplicavel. Um Agente de Venda Direta suspendera
uma demonstragdo ou uma apresentacédo de
venda a pedido do Consumidor. As Empresas e os
Agentes de Venda Direta devem tomar as medidas
apropriadas para assegurar a protegéo de todas as
informagbes privadas de clientes atuais ou
potenciais em conformidade com as leis relevantes
da UE.

Cédigos de Conduta Europeus para Venda Direta



2.11. Equidade

2.13. Entrega

Os Agentes de Venda Direta ndo devem abusar
da confianga de Consumidores individuais,
devem respeitar a falta de experiéncia comercial
dos Consumidores e ndo devem explorar, entre
outros aspetos, a idade dos Consumidores, a
sua doenga ou enfermidade mental ou fisica,
credulidade, falta de compreensdo, de
conhecimento linguistico ou deficiéncias de
educagéo.

212. Venda por recomendagao

As Empresas e os Agentes de Venda Direta ndo
deverdo induzir um Consumidor a adquirir
produtos com base na afirmagdo de que um
Consumidor pode reduzir ou recuperar o prego
de compra, recomendando outros consumidores
aos Agentes para compras semelhantes, se
essas redugdes ou recuperacgao dependerem de
algum evento de futuro incerto.

Cdédigos de Conduta Europeus para Venda Direta

Qualquer encomenda deve ser executada tédo
rapido quanto possivel e, em qualquer caso, no
prazo de 30 dias a partir da celebracéo do contrato
salvo se as partes tiverem acordado de outra
forma.

Os Consumidores deverao ser informados se as
Empresas ou Agentes de Venda Direta ndo
puderem executar a sua parte do contrato porque
os produtos encomendados estéo indisponiveis.
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Conduta em Relacao aos
Agentes de Venda Direta,
entre Agentes de Venda
Direta e entre Empresas




3.1. Conduta em Relagdo aos
Agentes de Venda Direta

3.1.1. Conformidade dos Agentes de

Venda Direta

As Empresas comunicardo o conteudo do
presente Codigo e dos Cddigos nacionais se
forem associados de uma AVD da Seldia, a
todos os Agentes de Venda Direta e exigirao aos
seus Agentes de Venda Direta o cumprimento do
Codigo e das regras de conduta que cumprem
as respetivas normas como condigao de adesao
aos sistemas de distribuicdo das Empresas.

3.1.2. Recrutamento

As Empresas e os Agentes de Venda Direta ndo
utilizardo praticas agressivas, enganadoras ou
desonestas na sua interagdo com Agentes de
Venda Direta existentes ou potenciais.

3.1.3. Informagoes da Empresa

As informagbes fornecidas pela Empresa aos
seus Agentes de Venda Direta e aos potenciais
Agentes de Venda Direta sobre a oportunidade
e os direitos relacionados, obrigagdes, custos e
despesas tipicas devem ser rigorosas e
completas. O plano de marketing da Empresa
deve ser transparente, compreensivel e nao
enganador. As Empresas ndo devem efetuar
qualquer afirmagdo factual a um potencial
recruta que ndo possa ser verificada ou fazer
qualquer promessa que nao possa ser cumprida.
As Empresas nao devem apresentar as
vantagens da oportunidade de venda a qualquer
recruta potencial de uma forma agressiva,
enganadora ou desonesta.

3.1.4. Rendimentos e contas

As Empresas devem fornecer aos Agentes de
Venda Direta relatorios periodicos relativos a,
conforme aplicavel: vendas, compras, detalhes
sobre rendimentos, comissoes, boénus,
descontos, entregas, cancelamentos e outros
dados relevantes em conformidade com os
acordos entre a Empresa e os Agentes de Venda
Direta.

Codigos de Conduta Europeus para Venda Direta

Todos os montantes devem ser pagos e as
retengdes feitas de uma forma comercialmente
razoavel de acordo com a legislagdo nacional
aplicavel. Os rendimentos pagos aos Agentes de
Venda Direta devem decorrer das vendas de
produtos e servicos aos Consumidores. Os
rendimentos dos Agentes de Venda Direta podem
ser baseados nas vendas e nos consumos
pessoais dos Agentes de Venda Direta e
respetivos agentes subsidiarios.

Os Agentes de Venda Direta ndo devem receber
rendimentos por recrutarem outros Agentes de
Venda Direta para o sistema de vendas exceto se
as Empresas puderem atribuir aos Agentes de
Venda Direta incentivos minimos em
conformidade com a lei local.

3.1.5. Reivindicag¢oes de rendimentos

As Empresas e os Agentes de Venda Direta ndo
devem deturpar as vendas ou rendimentos reais
ou potenciais dos seus Agentes de Venda Direta.

As declaragdes de rendimentos e os numeros de

vendas devem ser:

(@) verdadeiros, rigorosos e apresentados de uma
forma verdadeira e ndo enganadora; e

(b) com base em factos documentados e
comprovados no mercado relevante.

Os potenciais Agentes de Venda Direta devem
receber informacgao suficiente que lhes permita
fazer uma avaliagdo razoavel das oportunidades
de obterem mais rendimento. Isto pode incluir, por
exemplo, rendimentos baseados em objetivos
com critérios claramente definidos (como o tempo
semanal passado em atividades de venda direta)
ou a divulgacdo de intervalos de rendimentos
médios.

As Empresas devem sempre dizer claramente aos
potenciais Agentes de Venda Direta que os
rendimentos e vendas reais variardo de pessoa
para pessoa e dependerdo das competéncias do
vendedor, do tempo e esfor¢co despendidos e de
outros fatores.
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3.1.6. Relacionamento

A Empresa fara com o Agente de Venda Direta,
no inicio das suas atividades, um contrato
escrito, assinado pela Empresa e pelo Agente. O
contrato escrito devera conter todos os detalhes
essenciais do relacionamento entre o Agente de
Venda Direta e a Empresa. As Empresas
informar&o os seus Agentes de Venda Direta das
suas obrigacdes legais incluindo quaisquer
licencas, registos e impostos aplicaveis.

3.1.7. Taxas

As Empresas e os Agentes de Venda Direta ndo
podem exigir aos Agentes de Venda Direta atuais
ou potenciais mais do que as taxas razoaveis (de
acordo com o mercado local e apenas as que
forem permitidas pela legislagdo aplicavel) em
qualquer uma das seguintes situagdes:
existéncias de produtos’, taxas de entrada, taxas
de formagao, franquias, taxas para materiais de
promogao e para ajudas as vendas ou outras
taxas relacionadas apenas com o direito de se
tornar ou continuar a participar no sistema de
distribuicdo da Empresa.

Nenhuma Empresa exigira a compra de produtos
como parte do processo de inscricdo a menos
que estejam incluidos no kit inicial. No entanto,
quando nao for interdito por lei, & permitida a
compra obrigatéria de um kit inicial por um valor
de mercado razoavel.

Quaisquer taxas exigidas para se tornar ou
continuar a ser um Agente de Venda Direta
incluindo qualquer servico adicional oferecido
pela empresa como, por exemplo, formagao
online, comércio eletrénico ou quaisquer outras
solugdes internet, aplicagbes de vendas
especificas ou lojas especificas online, sempre
que estas sejam absolutamente necessarias ao
exercicio do negécio ou quando a Empresa
precisar que o Agente de Venda Direta adquira
tais servigos, os respetivos custos incluindo os
de envio serdo repassados diretamente e seréo

totalmente reembolsaveis (deduzidos de qualquer.
comissao recebida pelo Agente de Venda Direta)
no caso de o Agente de Venda Direta rescindir o
seu contrato de distribuicdo no periodo de 30 dias
a contar da data de pagamento. As taxas
reembolsaveis sédo limitadas aquelas pagas pelo
Agente de Venda Direta nos 30 dias anteriores a
sua rescisdo como distribuidor.

As comissdes sobre taxas cobradas para se tornar
ou permanecer como Agente de Venda Direta séo
consideradas, de facto, remuneragao para recrutar
Agentes de Venda Direta para o sistema de
vendas e s&o interditas.

3.1.8. Nao discriminagao e Privacidade

As oportunidades de negécio das Empresas estédo
abertas a distribuidores  potenciais sem
discriminacdo de, entre outros aspetos, género,
raca, etnia, significado religioso ou espiritual, ou
opinido politica. As Empresas devem proibir por
escrito qualquer tipo de ligagéo entre os negocios
da empresa e um ou mais dos aspetos referidos
relacionados com a vida privada. As Empresas e
os Agentes de Venda Direta ndo devem utilizar
indevidamente a esfera privada, as sensibilidades
sociais, intelectuais ou emocionais que possam
resultar na exploracdo de um Agente de Venda
Direta.

3.1.9. Cobranca de existéncias e recompra

As Empresas nédo venderéo aos Agentes de Venda
Direta existéncias em quantidades grandes e nao
razoaveis. Qualquer pratica de recrutamento
utilizada por uma Empresa ou por um vendedor
para exigir ou encorajar um vendedor
independente a comprar quantidades nao
razoaveis de inventario ou de ajudas de venda
deve ser considerada desleal e é, por isso,
estritamente proibida.

" Refere-se a compra obrigatoria de produtos relacionados com o direito de se tornar ou continuar como participante

no sistema de distribuicdo da Empresa.
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As Empresas tomardo medidas claras e
razoaveis para garantir que os Agentes de
Venda Direta que recebem compensagéo por
volumes de vendas de agentes subsidiarios
estdo a consumir ou a revender os produtos que
compraram para que possam receber a
compensacao.

Se solicitado apdés a cessagcdo do
relacionamento de um Agente de Venda Direta
com uma Empresa, as empresas devem
comprar de volta quaisquer existéncias de
produtos vendaveis, material promocional, kits e
ajudas de vendas adquiridas nos doze meses
anteriores e reembolsar o custo original do
Agente de Venda Direta deduzido de uma taxa
de manuseio do Agente de Venda Direta até
10% do preco liquido de compra. A Empresa
também pode deduzir o custo do beneficio
recebido pelo Agente de Venda Direta com base
na compra original das mercadorias devolvidas.
Esta politica de recompra de existéncias deve
ser claramente comunicada aos Agentes de
Venda Direta.

3.1.10.Educacéao e Formagao

As Empresas devem fornecer educagdo e
formacdo adequadas para permitir que os
Agentes de Venda Direta trabalhem legal e
eticamente incluindo informagbes sobre a
legislagéo aplicavel, codigos de ética e sobre o
mercado e o produto em causa. A formagao
pode ser realizada através de sessoes de treino,
manuais escritos, guias ou material audiovisual
fornecido gratuitamente ou a um precgo razoavel.
As Empresas ndo devem utilizar os programas
de formagao como fonte de lucro.

3.1.11. Outros Materiais

As Empresas devem proibir os Agentes de
Venda Direta de comercializarem para outros
Agentes de Venda Direta quaisquer materiais
que nao sejam aprovados pela Empresa e que
sejam inconsistentes com as politicas da
empresa e respetivos procedimentos.

Os Agentes de Venda Direta que vendem
materiais de formagdo ou promocionais
legitimos e aprovados pela Empresa, em copia
impressa, eletrénica ou sob qualquer outra
forma, devem:

Codigos de Conduta Europeus para Venda Direta

i. apresentar apenas materiais que cumpram os
mesmos padrdes que a Empresa pratica;

ii. ser proibidos de comprar esses materiais a
pedido de outros Agentes de Venda Direta;

iii. fornecer ajudas de venda a um custo razoavel
e justo, sem qualquer lucro significativo para o
Agente de Venda Direta, equivalente a
materiais similares disponiveis geralmente no
mercado; e

iv. disponibilizar uma politica escrita de
devolugdo que deve ser a mesma que a
politica de devolugéo praticada pela Empresa
que o Agente de Venda Direta representa.

As empresas tomardo medidas diligentes e
razoaveis para garantir que as ajudas a venda e
materiais similares produzidos pelos Agentes de
Venda Direta cumprem as disposi¢cdes deste
Cédigo e ndo sao enganadoras.

Os Agentes de Venda Direta nunca receberdo
compensagdes por venda de materiais de
formagdo ou promocionais para se tornarem ou
permanecerem como Agentes de Venda Direta,
que possam ser consideradas, de facto, como
uma remuneragdo para recrutar Agentes de
Venda Direta para o sistema de vendas.

3.2. Conduta entre Empresas e entre
Agentes de Venda Direta

3.2.1 Principios

As Empresas e os Agentes de Venda Direta
devem atuar de forma justa relativamente a outras
Empresas e aos seus Agentes de Venda Direta.

3.2.2 Aliciamento

As Empresas e os Agentes de Venda Direta néo
aliciardo nem tentaréo angariar quaisquer Agentes
de Venda Direta através de aliciamento
sistematico de Agentes de Venda Direta de outras
empresas.

3.2.3 Difamagao

As Empresas nao devem difamar nem permitir que
os seus Agentes de Venda Direta difamem
injustamente outra Empresa, os seus Produtos, o
seu plano de marketing ou de vendas ou qualquer
outro recurso dessa Empresa.
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4. Cumprimento do Codigo




4.1.Responsabilidade das
Empresas

A responsabilidade primaria do cumprimento dos
Codigos reside em cada Empresa individual. Em
caso de incumprimento de um dos Coddigos, as
Empresas devem tomar todas as medidas
razoaveis para resolver as reclamagoes.

Cada Empresa associada ou que pretenda
associar-se tera de designar um Responsavel
pelo Cdédigo da AVD. O Responsavel pelo
Cédigo da AVD tera por fungdes facilitar o
cumprimento dos Cédigos pela sua Empresa e
responder as questdes do Administrador do
Codigo da AVD. Ele ou ela também atuarédo
como o contacto principal na Empresa para a
comunicagao dos principios do Cédigo de Etica
da AVD aos seus vendedores independentes,
funcionarios da empresa, clientes e publico em
geral.

4.2.Responsabilidade da AVD

ii. Resolver qualquer reclamagdo de um
Consumidor ou de um Agente de Venda Direta
que nao tenha sido previamente resolvida com
a Empresa — trabalhando em conformidade
com o sistema nacional especifico de
tratamento de reclamagbes (se existir)
aplicado pela AVD;

iii. Apresentar um relatério anual
funcionamento dos Cédigos.

sobre o

4.4. Acoes

As AVD devem designar uma pessoa
responsavel pelo tratamento das reclamagoes.
As AVD devem tomar todas as medidas
razoaveis para assegurar a resolucdo das
reclamagoes.

4.3. Administrador do Cédigo da
AVD

Cada AVD designara uma pessoa independente
ou entidade como Administradora do Codigo da
AVD.

O Administrador do Codigo da AVD deve:

i. Monitorizar o cumprimento dos Cédigos
através das agdes apropriadas;

Codigos de Conduta Europeus para Venda Direta

Relativamente as reclamagdes dos consumidores,
as acdes a decidir pelas Empresas, AVD ou
Administradores do Cédigo Nacional podem incluir
cancelamento de encomendas, devolugdo de
mercadorias compradas, reembolso de
pagamentos ou outras acdes adequadas,
incluindo avisos aos Agentes de Venda Direta,
cancelamento ou rescisdo de contratos de
Agentes de Venda Direta ou outros
relacionamentos com a Empresa, avisos as
Empresas, excluséo de Empresas como
associadas da AVD e publicagdo dessas agdes e
sangdes.

Relativamente as reclamagdes dos Agentes de

Venda Direta contra uma Empresa por
incumprimento  dos  Cdédigos, as agdes
determinadas pelo Administrador do Cddigo

Nacional podem incluir rescisdo do contrato com o
Agente de Venda Direta ou do relacionamento
com a Empresa, reembolso de pagamentos,
emissdo de um aviso a Empresa ou aos seus
Agentes de Venda Direta ou outras agbes
adequadas e publicacdo dessas agdes ou
sangdes.
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4.5. Tratamento das Reclamacgées

As Empresas, as AVD e os Administradores do
Caddigo Nacional devem estabelecer
procedimentos de tratamento das reclamagdes.
Os Administradores do Codigo Nacional devem
assegurar que a recegdo de qualquer
reclamagéo é normalmente confirmada no prazo
de duas semanas e que as decisbes sao
tomadas dentro de trés meses a partir dessa
data. O tratamento das reclamagdes dos
consumidores deve ser sempre gratuito para o
Consumidor.

4.6.Reclamacgées das Empresas

As reclamagdes de uma Empresa sobre outra
Empresa ou uma AVD devem ser resolvidas pelo
Administrador de Cddigo Nacional ou por um
arbitro independente. As AVD individuais devem
definir os detalhes dos seus proprios
procedimentos.

4.7.Publicacao

As AVD devem publicar os Codigos e torna-los
conhecidos o mais amplamente possivel. As
copias impressas devem ser disponibilizadas ao
publico de forma gratuita.

4.8. Administrador do Codigo
Europeu

E estabelecido um Administrador do Cddigo
Europeu. O Administrador do Cédigo Europeu é
uma comissao de quatro membros. Trés deles
sé&o do setor de venda direta e sdo nomeados
pelo Conselho de Administragdo da Seldia. O
quarto membro €& também designado pelo
Conselho de Administragédo da Seldia, atuara
como presidente e é independente do setor. O
Diretor Executivo da Seldia é, por ineréncia, o
secretario do Administrador do Cédigo.
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O Administrador do Cddigo Europeu pode
desencadear uma das ag¢des mencionadas no
paragrafo seguinte quando o reclamante tiver a
sua residéncia num Estado Membro do EEE, ou for
uma Empresa ativa ou um Agente de Venda Direta
ativo num dos paises do EEE.

O Administrador do Cédigo Europeu pode:

(i) receber e decidir sobre reclamacgdes de partes
(Consumidores, Agentes de Venda Direta,
Empresas de Venda Direta, organizagdes de
consumidores, etc.) de um dos paises do EEE
sem uma AVD associada da Seldia
envolvendo uma Empresa de Venda Direta
associada da Seldia ou de uma AVD
associada da Seldia.

(i) receber e decidir sobre reclamacdes de partes
relacionadas com transagdes transfronteiricas
que envolvam Empresas de Venda Direta
associadas da Seldia ou de uma AVD de um
estado-membro do EEE associada da Seldia.

(i) receber e decidir sobre reclamagdes de AVD
associadas da Seldia num dos paises do EEE
envolvendo uma Empresa de Venda Direta
associada da Seldia; e

(iv) receber e decidir sobre reclamagdes de AVD
associadas da Seldia num dos paises do EEE
envolvendo Empresas de Venda Direta
associadas da WFDSA, Conselho de CEO da
WFDSA ou AVD ndo associadas da Seldia
com objetivo de mediagdo em conjunto com
essas Empresas de Venda Direta, WFDSA e a
AVD em questéao.

(v) a pedido, dar um parecer relativamente as

praticas da Empresa que se enquadrem no
ambito destes Cddigos.
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4.9.Procedimentos do
Administrador do Cédigo
Europeu

4.9.1. Recolha de Informagées

Quando, em resposta a uma reclamagao, for
necessario recolher informagdes adicionais para
determinar os elementos factuais e as regras
relativas ao caso, o Administrador do Cdédigo
Europeu informara a Empresa em causa sobre a
reclamagdo e a identidade do autor da
reclamagéo a menos que o autor da reclamagao
queira manter-se anénimo.

O Administrador do Codigo Europeu pode
solicitar a Empresa e ao autor da reclamagao
que fornecam informagdes adicionais.

Apo6s analisar os factos e a luz das regras
estabelecidas no presente  Coddigo, o
Administrador do Cddigo Europeu decidira no
prazo de trés meses apds a recegao da
reclamagdo, se devem ser tomadas novas
medidas.

Cdédigos de Conduta Europeus para Venda Direta

4.9.2. Cumprimento do Cédigo

Se o Administrador do Cédigo Europeu considerar
que pode existir uma violagcdo do Caodigo,
apresentara um pedido a Empresa envolvida,
solicitando-lhe que submeta as suas observagoes
no prazo de um més.

A Empresa tem de apresentar no prazo de um més
a sua posigao sobre os elementos factuais e do
Cédigo em que o Administrador do Cddigo
Europeu baseia a sua decisdo de abrir um
procedimento.

Tendo em consideragéo a resposta da Empresa
ou na sua auséncia, o Administrador do Codigo
Europeu pode decidir emitir um parecer, de forma
clara e definitiva, explicando as razdes por que
considera que houve incumprimento do Caddigo
Seldia e apelando a empresa para que cumpra o
Cadigo no prazo de trés meses.

Apbés recomendagdo do presidente do
Administrador do Codigo Europeu, o Conselho de
Administracdo da Seldia podera decidir tornar o
parecer publico.
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