
 

       

 

                                                                                                      

REGLER FOR DIREKTE SALG  

 

 

Dette er et resumé af de vigtigste principper i den kodeks for direkte salg, som beskytter 

forbrugeren og den direkte sælger. Kodeksen er et middel til selvregulering, der er udviklet af 

Seldia, og som alle Seldias medlemmer er forpligtet til at følge.  

 

       

INDLEDNING   

 

Seldia har tiltrådt denne adfærdskodeks for at sikre, at forholdet mellem virksomheder, direkte sælgere og forbrugere er 
baseret på tillid og fairness. 

Reglerne i kodeksen er ikke vedtaget ved lov, men de kan være mere vidtrækkende end den gældende lovgivning. 
Virksomheder, der ønsker at være medlem af Seldia, er forpligtet til at tiltræde og håndhæve denne adfærdskodeks for at 
kunne blive optaget i og fortsætte deres medlemskab af Seldia. 

Der findes 28 nationale foreninger for direkte salg i Europa, som er medlemmer af Seldia. Hver enkelt forening er 
forpligtet til at indarbejde indholdet i reglerne i denne kodeks i deres egne nationale kodekser. 

Enhver virksomhed, der er medlem af en af de nationale foreninger for direkte salg, er forpligtet til at kræve, at 
foreningens direkte sælgere følger standarderne i den relevante nationale kodeks og dermed også standarderne i Seldias 
adfærdskodeks. 

 

 

 

 

 

 



 

 

  

 

 

  

ADFÆRD OVER FOR FORBRUGERE 

Som forbruger kan jeg forvente: 

 

01 Gennemsigtighed 

Direkte sælgere skal fra første kontakt med forbrugeren 

give forbrugeren de oplysninger, der er påkrævet ved lov 

(Forbrugerrettighedsdirektivet).  

 

02 Fortrydelsesret og tilbagelevering af 

varer 

Direkte sælgere skal informere forbrugeren om 
fortrydelsesretten (14 dage), som indebærer, at 
forbrugeren i den nævnte periode har ret til godtgørelse 
af betalinger eller handlede varer. 
 

03 Garanti og eftersalgsservice 

Vilkårene for en eventuel garanti, oplysninger om 
detaljer og begrænsninger i forbindelse med 
eftersalgsservice, navn og adresse på garanten, 
garantiens varighed og den afhjælpning, køberen har ret 
til, skal være tydeligt anført på ordreblanketten eller i 
andre medfølgende skriftlige materialer eller følge med 
produktet. 
 

04 Respekt for privatlivets fred 

Direkte sælgere må ikke kontakte forbrugeren på 
tidspunkter og måder, der er forstyrrende. Direkte 
sælgere skal træffe passende foranstaltninger til at sikre 
beskyttelse af alle personlige oplysninger, som faktiske 
eller potentielle kunder afgiver. 

 

05 Fairness 

Direkte sælgere må ikke misbruge den enkelte 
forbrugers tillid og skal respektere forbrugeres 
manglende erhvervsmæssige erfaring. Direkte sælgere 
må ikke udnytte en forbrugers alder, sygdom, mentale 
eller fysiske skavanker, godtroenhed, manglende 
forståelsesevne eller manglende sprogkundskaber. 
Virksomheder og direkte sælgere skal undlade at bruge 
sammenligninger, der vil kunne virke vildledende, eller 
som ikke er forenelige med principperne for fair 
konkurrence. Deres adfærd skal være i 
overensstemmelse med europæisk lovgivning. 
 

06 Opfyldelse 

Enhver ordre skal ekspederes så hurtigt som muligt og 
under alle omstændigheder inden for 30 dage efter den 
dag, der følger efter dagen, hvor forbrugeren har 
underskrevet ordren, medmindre parterne har aftalt 
andet. Forbrugeren skal informeres, hvis virksomheden 
eller den direkte sælger ikke kan opfylde sin del af 
aftalen, fordi de bestilte produkter ikke er tilgængelige. 
 

07 Gratis klageadgang for forbrugere 

Forbrugeren har adgang til en gratis 
mæglingsprocedure, hvis der opstår uenighed i 
forbindelse med en klage til en virksomhed, der driver 
direkte salg. 

    

  

  

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

ADFÆRD OVER FOR DIREKTE SÆLGERE  

Som direkte sælger kan jeg forvente:  

 

01 Fair rekruttering 

Virksomheder og direkte sælgere må ikke anvende 
vildledende, misvisende eller unfair 
rekrutteringsmetoder i deres omgang med potentielle 
eller eksisterende direkte sælgere. 
 

02 Gennemsigtighed 

De oplysninger, en virksomhed forsyner sine direkte 
sælgere og potentielle direkte sælgere med vedrørende 
forretningsmuligheden og de tilknyttede rettigheder, 
forpligtelser, typiske omkostninger og udgifter, skal 
være nøjagtige og fuldstændige. Virksomheder må ikke 
præsentere fordelene ved salgsmuligheden over for en 
potentiel direkte sælger på en urigtig eller misvisende 
måde. 
 

03 Realistisk og nøjagtig indtjening 

Virksomheder og direkte sælgere må ikke give en 
vildledende fremstilling af deres direkte sælgeres 
faktiske eller potentielle omsætning eller indtjening. De 
angivelser af forventet indtjening, der gives til 
potentielle direkte sælgere, skal være realistiske og 
nøjagtige. Udsagn om indtjeningen og fordelene ved 
forretningsmuligheden skal være faktuelle og 
dokumenterede. 
 

04 Rimelige gebyrer 

Startinvesteringen i form af et gebyr for at indtræde i 
forretningsmuligheden skal være af rimelig størrelse. 
Virksomheder skal forbyde deres direkte sælgere at 
markedsføre eller kræve at andre køber materialer, der 
ikke er i overensstemmelse med virksomhedens 

politikker og procedurer. 
 

05 Respekt for privatlivets fred 

Virksomheder og direkte sælgere må kun kontakte 
direkte sælgere på en rimelig måde og på rimelige 
tidspunkter, og de skal træffe passende foranstaltninger 
til at sikre, at alle personlige oplysninger er beskyttet.  
 

06 Fortrydelsesret 

Den direkte sælger har en periode på mindst 14 

kalenderdage, hvor vedkommende har ret til at trække 

sig ud af medlemsaftalen uden at ifalde en bøde og uden

  

07 Tilbagekøbsgaranti 
 
Når den direkte sælger ophører med sin forretning, skal 
virksomheden tilbagekøbe alle usolgte men salgbare 
produkter, der er købt af den direkte sælger inden for de 
forudgående tolv måneder. Den direkte sælger skal 
modtage mindst 90 % af købsprisen. En virksomhed må 
ikke kræve eller opfordre til, at den direkte sælger køber 
et produktlager af en urimelig stor størrelse. 
 

08 Uddannelse og oplæring 

 
Virksomheder skal sørge for passende uddannelse og 
oplæring af direkte sælgere, så de kan drive forretning 
på en etisk forsvarlig måde, herunder informere dem om 
de gældende etiske regelsæt, om det pågældende 
marked og om produktet. Oplæringen skal være gratis 
eller kunne fås til en rimelig pris. 

 

 

 

 

 



 

DE NATIONALE ADFÆRDSKODEKSER KAN FÅS HOS FØLGENDE FORENINGER, DER ER MEDLEM 

AF SELDIA: 

       

                                                                                              

 

                                                                                     

 

                                 

                                                         

                         

Principperne bag kodekserne, der er beskrevet i denne brochure, er implementeret i de kodekser, som de enkelte 
nationale foreninger for direkte salg har tiltrådt, og som omfatter både disse principper og konkrete nationale krav.  
 

Den fuldstændige tekst af Seldias europæiske adfærdskodekser kan fås hos: 
http://www.seldia.eu/  

http://disafo.dk/nu-skin/
http://www.seldia.eu/
http://disafo.dk/acn/
http://disafo.dk/the-juice-plus-company/
http://disafo.dk/lr/
http://disafo.dk/herbalife/
http://disafo.dk/amway/
http://disafo.dk/gnld-international/
http://disafo.dk/zinzino/
http://disafo.dk/forever-living-products/
http://disafo.dk/partylite/

