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	Preface

This Code contains guidance on the interaction between:

1. DSA member Companies and their existing and prospective sales representatives;

2. DSA member Companies and their sales representatives and Consumers of the Company’s Products;

3. Member Companies as they compete in the marketplace; and

4. Individual Complainants, the DSA Code Administrator, and DSA member Companies.
	1. GERAL 
1.1 Objetivo 
O Código de Conduta de Venda Direta Diante dos Vendedores Diretos e entre Empresas (doravante referido como Código) é publicado pela Associação Brasileira de Empresas de Vendas Diretas (ABEVD), de acordo com o modelo proposto pela World Federation of Direct Selling Associations (WFDSA) para seus membros, as Associações Nacionais de Venda Direta. Diz respeito às relações das empresas de venda direta com os vendedores diretos e das empresas de venda direta entre si. O Código destina-se à proteção dos vendedores diretos, à promoção da concorrência leal, respeitando a livre iniciativa, à disseminação da imagem pública da venda direta e à percepção pela sociedade da atividade de venda direta como oportunidade de trabalho e geração de renda
	APRESENTAÇÃO

Este Código de Ética fornece orientação para o relacionamento entre as empresas associadas à Associação Brasileira de Empresas de Vendas Diretas (ABEVD) e os vendedores diretos a elas relacionados, assim como para o relacionamento entre as próprias empresas.

	1. General

1.1 Scope 

The Code contains sections entitled “Conduct For the Protection of Consumers,” “Conduct Between Companies and Direct Sellers,” and “Conduct Between Companies.” These three sections address the varying interactions across the spectrum of direct sales. The Code is designed to assist in the satisfaction and protection of Consumers, promote fair competition within the framework of free enterprise and enhance the public image of Direct Selling. 
	
	1. GERAL

1.1 Abrangência do Código

Este Código contém disposições relacionadas à conduta das empresas no relacionamento com os vendedores diretos, assim como para o relacionamento entre as próprias empresas e visa contribuir para a satisfação dos vendedores diretos e para a promoção da concorrência leal, respeitando a livre iniciativa, para a disseminação da imagem pública da venda direta e para a percepção pela sociedade da atividade de venda direta como oportunidade de trabalho e geração de renda.

	1.2 Glossary of Terms

For the purposes of the Code, capitalized terms have the following meaning:


	1.2  Glossário de termos 
Para os objetivos deste Código, os termos usados têm os seguintes significados:
	1.2 
Glossário de termos – Para os objetivos deste Código, os termos nele utilizados têm os seguintes significados:

	Code Administrator: The independent person or body appointed by DSA to monitor a Company’s compliance with the Code and to resolve complaints under the Code.
	Administrador do Código: pessoa ou organismo independente nomeado pela ABEVD para orientar as empresas associadas no cumprimento do Código de Conduta, solucionando as reclamações e conflitos relacionados às disposições do Código.
	Administrador do Código: a pessoa ou entidade independente nomeada pela ABEVD para acompanhar e orientar o cumprimento deste Código pelas empresas e para solucionar as reclamações relacionadas às disposições deste Código.

	Company: A business entity that (i) utilizes a Direct Selling distribution system to market its Products, and (ii) is a member of DSA.
	Empresa: é a entidade de negócios que utiliza vendedores diretos para comercialização de produtos associados a sua marca registrada ou a outros símbolos de identificação, e que é afiliada à ABEVD.
	Empresa: é uma entidade de negócios (a) que utiliza o sistema de distribuição por venda direta para comercialização de seus produtos e (b) que é associada à ABEVD.

	Consumer: Any person who purchases and consumes Products from a Direct Seller or a Company.
	
	Consumidor: é qualquer pessoa que adquira ou consuma produtos de uma empresa comercializados por um vendedor direto ou pela própria empresa.

	Direct Seller: A person or entity that is entitled to buy and/or sell the Products of a Company and that may be entitled to recruit other Direct Sellers. Direct Sellers generally market consumer products directly to Consumers away from a permanent, fixed retail location, usually through the explanation or demonstration of products and services. A Direct Seller may be an independent commercial agent, independent contractor, independent dealer or distributor, employed or self-employed representative, or any other similar sales representative of a Company. 
	Vendedor direto: é uma pessoa que participa do sistema de distribuição de uma empresa de venda direta sem manter com essa empresa relação de emprego. O vendedor direto pode ser revendedor autônomo, agente comercial independente, representante comercial, distribuidor, franqueado, contratado por empreitada ou similar. 
	Vendedor direto: é uma pessoa que, na condição de vendedor autônomo, participa do sistema de distribuição de uma empresa de venda direta, sem manter com essa empresa relação de emprego. O vendedor direto comercializa bens ou serviços diretamente para os consumidores em ambiente diverso de um local de varejo permanente e fixo, geralmente explicando ou demonstrando os bens ou serviços.

	Order Form: A printed or written document confirming details of a Consumer order and providing a sales receipt to the Consumer. In the case of Internet purchases, a form containing all terms of the offer and purchase provided in a printable or downloadable format.
	
	Comprovante de pedido: é um documento manuscrito, impresso ou digitalizado em formato para impressão ou download, que confirme os detalhes do pedido efetuado por um consumidor e sirva como comprovante de venda.

	Product: Tangible and intangible consumer goods and services.
	Produtos: incluem bens e serviços, tangíveis ou intangíveis. 
	Produto: é um bem ou serviço, tangível ou intangível.

	Recruiting: Any activity conducted for the purpose of assisting a person to become a Direct Seller. 
	Recrutamento: qualquer atividade conduzida com o objetivo de estabelecer uma pessoa como vendedor direto.
	Recrutamento: qualquer atividade conduzida com o objetivo de auxiliar uma pessoa a se tornar vendedor direto.

	
	Venda direta: A comercialização de bens e serviços de consumo diretamente aos consumidores, em suas residências ou nas de outros, em seus locais de trabalho e em outros locais fora de estabelecimentos comerciais, usualmente através de explicações ou demonstrações dos bens e serviços por um vendedor direto. 
	Venda direta: é a comercialização de bens ou serviços diretamente ao consumidor, em sua residência ou na de outras pessoas, em seu local de trabalho ou em qualquer outro ambiente diverso de um local de varejo permanente e fixo, através da ação de um vendedor direto.

	
	ABEVD: é a Associação Brasileira de Empresas de Vendas Diretas, que representa os interesses do setor de venda direta no Brasil. 
	

	1.3 Companies 

Companies pledge to adopt and enforce a code of conduct that incorporates the substance of the provisions of this Code as a condition of admission and continuing membership in the DSA. Companies also pledge to publicize this Code, its general terms as they apply to Consumers and Direct Sellers, and information about where Consumers and Direct Sellers may obtain a copy of this Code.
	1.4 Empresas 
Cada associada se compromete a aceitar o Código, como condição de admissão e permanência como membro da ABEVD.
	1.3 Adoção deste Código pelas empresas
As empresas se comprometem a adotar e executar normas de conduta que incorporem a essência das disposições deste Código como condição para admissão e permanência no quadro de associados à ABEVD. As empresas também se comprometem a dar divulgação a este Código e às disposições especificamente aplicáveis aos consumidores e aos vendedores diretos, bem como a informar sobre como e em que locais os consumidores e os vendedores diretos podem obter cópia deste Código.

	1.4 Direct Sellers 

Direct Sellers are not bound directly by this Code, but, as a condition of membership in the Company’s distribution system, shall be required by the Company with whom they are affiliated to adhere to rules of conduct meeting the standards of this Code.
	1.5 Vendedores Diretos 
Vendedores diretos não estão vinculados ao Código diretamente, mas devem ser incentivados pelas empresas a aderir a ele ou a normas de conduta que estejam de acordo com seus padrões.
	1.4 Vendedores diretos
Os vendedores diretos devem ser incentivados pelas empresas a observar normas de conduta que atendam aos padrões estabelecidos neste Código.

	1.5 Self-Regulation 

This Code is not law, but its obligations require a level of ethical behavior from Companies and Direct Sellers which conforms with or exceeds applicable legal requirements. Non-observance of this Code does not create any civil law responsibility or liability. With termination of its membership in DSA, a Company is no longer bound by this Code. However, the provisions of this Code remain applicable to events or transactions that occurred during the time a Company was a member of DSA. 
	1.6 Auto-regulamentação 
Este Código de Conduta é uma medida de auto-regulamentação da atividade de venda direta. Não é uma lei e suas obrigações implicam um nível de comportamento ético que excede as solicitações legais. A sua não observância não gera responsabilidade civil perante terceiros. Ao ser encerrada a participação de uma empresa na ABEVD, a empresa não estará mais comprometida a seguir este Código. Todavia, as disposições permanecerão aplicáveis para os eventos ou transações ocorridos durante o período em que a empresa permaneceu como membro da ABEVD.
	1.5 Auto-regulamentação

Este Código se constitui em medida de auto-regulamentação da atividade de venda direta e o cumprimento das obrigações nele estabelecidas implica comportamento ético que atenda ou mesmo exceda às exigências legais. A inobservância deste Código não acarreta responsabilidade civil perante terceiros. Com o encerramento de sua associação à ABEVD, uma empresa não permanecerá vinculada a este Código. Todavia, as disposições deste Código continuarão a se aplicar aos eventos ou transações correspondentes ao período de associação da empresa à ABEVD.

	1.6 Local Regulations 

Companies and Direct Sellers must comply with all requirements of law in any country in which they do business. Therefore, this Code does not restate all legal obligations; compliance by Companies and Direct Sellers with laws that pertain to Direct Selling is a condition of acceptance by or continuing membership in DSA.
	1.7 Legislação 
Assume-se que empresas e vendedores diretos cumpram os requisitos legais e, portanto, este Código não reproduz todas as obrigações legais aplicáveis à atividade de venda direta.
	1.6 Legislação

As empresas devem cumprir as exigências legais estabelecidas nos países em que conduzem seus negócios. Portanto, este Código não reproduz todas as obrigações legais aplicáveis à atividade de venda direta. A conformidade por parte das empresas com a legislação que se aplica à atividade de venda direta é condição para associação e permanência na ABEVD.

	1.7 Extraterritorial Effect 

Every national DSA pledges that it will require each member as a condition to admission and continuing membership in the DSA to comply with the WFDSA World Codes of Conduct for Direct Selling with regard to direct selling activities outside of its home country, unless those activities are under the jurisdiction of Codes of Conduct of another country’s DSA to which the member also belongs. 
	1.9 Extraterritorialidade
As disposições deste Código aplicam-se às atividades de venda direta desenvolvidas pela empresa fora do território brasileiro, salvo na hipótese dessas atividades ocorrerem no território de jurisdição de uma associação nacional de empresas de vendas diretas de um outro país, à qual a empresa também esteja associada e cujo Código se encontre vinculada
	1.7 Extraterritorialidade
As disposições deste Código aplicam-se às atividades de venda direta desenvolvidas por empresa fora do território brasileiro, salvo na hipótese dessas atividades ocorrerem no território de jurisdição de uma associação nacional de empresas de venda direta de um outro país, à qual a empresa também esteja associada e a cujo Código de Ética se encontre vinculada

	
	1.3 Associação 
A ABEVD se compromete a adotar o presente Código como condição de permanência como membro da WFDSA.
	

	
	1.8 Padrões 
O Código estabelece padrões de comportamento ético para as empresas e para os vendedores diretos. Recomenda-se que o Código seja divulgado pelo sistema.
	

	 2. Conduct for the Protection of Consumers

2.1 Prohibited Practices 

Direct Sellers shall not use misleading, deceptive or unfair sales practices. 
	
	

	2.2 Identification 

At the initiation of a sales presentation, Direct Sellers shall, without request, truthfully and clearly identify themselves; the identity of their Company; the nature of their Products; and the purpose of their solicitation to the prospective Consumer. 
	
	

	2.3 Explanation and Demonstration 

Direct Sellers shall offer Consumers accurate and complete Product explanations and demonstrations regarding price and, if applicable, credit terms; terms of payment; a cooling-off period, including return policies; terms of guarantee; after-sales service; and delivery dates. Direct Sellers shall give accurate and understandable answers to all questions from Consumers. To the extent claims are made with respect to product efficacy, Direct Sellers shall make only those verbal or written product claims that are authorized by the Company. 
	
	

	2.4 Order Form 

A written Order Form shall be delivered or made available to the Consumer at or prior to the time of the initial sale. In the case of a sale made via mail, telephone, the Internet, or similar non face-to-face means, a copy of the Order Form shall have been previously provided, or shall be included in the initial order, or shall be provided in printable or downloadable form via the Internet. The Order Form shall identify the Company and the Direct Seller and contain the full name, permanent address and telephone number of the Company or the Direct Seller, and all material terms of the sale. Terms of a guarantee or a warranty; details and limitation of after-sales service; the name and address of the guarantor; the duration of the guarantee; and the remedial action available to the Consumer shall be set out clearly in the Order Form or other accompanying literature provided with the Product. All terms shall be clear and legible. 
	
	

	2.5 Literature

Promotional literature, advertisements and mailings shall not contain Product descriptions, claims, photos or illustrations that are deceptive or misleading. Promotional literature shall contain the name and address or telephone number of the Company and may include the telephone number of the Direct Seller. 
	
	

	2.6 Testimonials

Companies and Direct Sellers shall not use any testimonial or endorsement that is unauthorized untrue, obsolete or otherwise inapplicable, unrelated to the offer or used in any way likely to mislead the Consumer. 
	
	

	2.7 Comparison and Denigration 

Companies and Direct Sellers shall not use comparisons which are misleading. Points of comparison shall be based on facts which can be substantiated. Companies and Direct Sellers shall not unfairly denigrate any Company, business or Product, directly or by implication. Companies and Direct Sellers shall not take unfair advantage of the goodwill attached to the trade name and symbol of another Company, business or Product. 
	
	

	2.8 Cooling-off and Return of Goods 

Whether or not it is a legal requirement, Companies and Direct Sellers shall offer a cooling-off period permitting the customer to withdraw from the order within a specified, reasonable period of time. The cooling-off period shall be clearly stated. Companies and Direct Sellers offering a right of return, whether conditioned upon certain events or whether unconditioned, shall provide it in writing.
	
	

	2.9 Respect of Privacy 

Direct Sellers shall make personal or telephone contact with Consumers only in a reasonable manner and during reasonable hours to avoid intrusiveness. A Direct Seller shall discontinue a demonstration or sales presentation immediately upon the request of the Consumer. Direct Sellers and Companies shall take appropriate steps to ensure the protection of all private information provided by a Consumer, a potential Consumer, or a Direct Seller.
	
	

	2.10 Fairness 

Direct Sellers shall respect the lack of commercial experience of Consumers. Direct Sellers shall not abuse the trust of individual consumers, or exploit a Consumer’s age, illness, lack of understanding or unfamiliarity with a language. 
	
	

	2.11 Referral Selling 

Companies and Direct Sellers shall not induce a person to purchase goods or services based upon the representation that a Consumer can reduce or recover the purchase price by referring prospective customers to the Direct Sellers for similar purchases, if such reductions or recovery are contingent upon some uncertain, future event. 
	
	

	2.12 Delivery 

Companies and Direct Sellers shall fulfill Consumer orders in a timely manner. 
	
	

	3. Conduct Toward Direct Sellers

3.1 Direct Sellers’ Compliance 

Companies shall require their Direct Sellers, as a condition of membership in the Company’s distribution system, to comply with the standards of this Code. 
	2. CONDUTA DIANTE DO VENDEDOR DIRETO

2.1 Concordância dos vendedores diretos As empresas devem recomendar a estimular os vendedores diretos a cumprir este Código e regras de conduta que obedeçam a seus padrões
	2. CONDUTA DIANTE DOS VENDEDORES DIRETOS

2.1 Concordância por parte dos vendedores diretos

A empresa deve recomendar e estimular o vendedor direto a cumprir este Código e observar regras de conduta que obedeçam a seus padrões.

	3.2 Recruiting 

Companies shall not use misleading, deceptive or unfair recruiting practices in their interaction with prospective or existing Direct Sellers.
	2.2 Recrutamento 
As empresas e os vendedores diretos não devem usar práticas enganosas, dúbias, discriminatórias ou injustas em relação ao recrutamento. 
	2.2 Recrutamento

A empresa não deve usar práticas de recrutamento enganosas, desleais ou que induzam a erro no seu relacionamento com o potencial vendedor direto.

	3.3 Business Information 

Information provided by Companies to prospective or existing Direct Sellers concerning the opportunity and related rights and obligations shall be accurate and complete. Companies shall not make any factual representation to a prospective Direct Seller that cannot be verified or make any promise that cannot be fulfilled. Companies shall not present the advantages of the selling opportunity to any prospective recruit in a false or deceptive manner. 
	2.3 Informações Negociais 
As empresas devem dar a seus vendedores diretos, assim como a seus potenciais vendedores diretos, informações negociais completas, claras e precisas. As empresas não devem fazer quaisquer afirmações que não possam ser verificadas ou promessas que não possam ser cumpridas. As empresas não devem apresentar vantagens acerca de oportunidades de venda de maneira falsa ou enganosa. Em cumprimento à legislação, as empresas não determinarão aos vendedores diretos preço de revenda de seus produtos. Os vendedores diretos são livres na determinação das suas próprias práticas negociais. 
	2.3 Informações comerciais

As informações fornecidas pela empresa ao vendedor direto potencial ou em atividade, referentes a oportunidades comerciais e aos respectivos direitos e obrigações devem ser precisas e completas. A empresa não deve fazer qualquer declaração a um potencial vendedor direto que não possa ser confirmada nem efetuar qualquer promessa que não possa ser cumprida. A empresa não deve apresentar vantagens acerca das oportunidades comerciais para qualquer vendedor direto em potencial de forma enganosa ou que induza a erro. A empresa não pode determinar o preço de revenda de seus produtos ao vendedor direto, que é livre para estabelecer suas próprias práticas comerciais.

	3.4 Remuneration and Accounts

Companies shall provide Direct sellers with periodic accounts concerning, as applicable, sales, purchases, details of earnings, commissions, bonuses, discounts, deliveries, cancellations and other relevant data, in accordance with the company’s arrangement with the Direct Sellers. All monies due shall be paid and any withholdings made in a commercially reasonable manner.
	2.9 Lucros e Extratos 
As empresas, quando o sistema de venda por ela adotado assim o requerer, fornecerão aos vendedores diretos extratos das contas dos lucros, bônus e descontos comerciais. Todos os valores devidos deverão ser pagos sem atrasos e sem retenções injustificáveis. 


	2.4  Ganhos e demonstrativos

A empresa deve fornecer ao vendedor direto demonstrativos periódicos referentes a compras, vendas, lucros, bônus, descontos, entregas, cancelamentos e outros dados relevantes, em conformidade com o acordo estabelecido entre a empresa e o vendedor direto. Todo valor devido deve ser pago e eventual retenção deve ser efetuada de maneira comercialmente razoável.

	3.5 Earnings Claims 

Companies and Direct Sellers shall not misrepresent the actual or potential sales or earnings of their Direct Sellers. Any earnings or sales representations made shall be based upon documented facts. 
	2.4 Alegações sobre ganhos 
Empresas e vendedores diretos não devem exagerar nas alegações sobre vendas ou ganhos em potencial dos vendedores diretos. Qualquer apresentação sobre ganhos ou vendas deve ser baseada em fatos documentados. 
	2.5 Alegações sobre ganhos
A empresa e o vendedor direto não devem distorcer as informações relativas ao volume de vendas ou ao valor dos ganhos, reais ou potenciais, do vendedor direto.

	3.6 Relationship 

Companies shall provide to their Direct Sellers either a written agreement to be signed by both the Company and the Direct Seller or a written statement, containing all essential details of the relationship between the Direct Seller and the Company. Companies shall inform their Direct Sellers of their legal obligations, including any applicable licenses, registrations and taxes. 
	2.5 Relacionamento com vendedores diretos 
Empresas devem firmar com os vendedores diretos um documento de acordo contendo as condições essenciais sobre o seu relacionamento comercial. As empresas informarão os vendedores diretos sobre suas obrigações legais, inclusive licenças, registros e tributos. As empresas poderão adotar práticas de fidelização dos vendedores diretos desde que não impliquem configuração de pessoalidade, subordinação ou exclusividade.
	2.6. Relacionamento

A empresa deve fornecer ao vendedor direto um contrato escrito, a ser assinado tanto pela empresa como pelo vendedor direto, ou uma declaração por escrito, contendo todas as informações essenciais ao relacionamento entre a empresa e o vendedor direto. A empresa deve informar ao vendedor direto sobre suas obrigações legais, inclusive licenças, registros e tributos aplicáveis.

	3.7 Fees 

Companies and Direct Sellers shall not require Direct Sellers or prospective Direct Sellers to assume unreasonably high entrance fees, training fees, franchise fees, fees for promotional materials or other fees related solely to the right to participate in the company’s distribution system. Any fees charged to become a Direct Seller shall relate directly to the value of materials, products or services provided in return. 
	2.6 Obrigações financeiras 
Empresas e vendedores diretos não devem pedir a outros vendedores diretos que assumam obrigações financeiras fora do razoável relacionadas com o direito de participar do negócio, ainda que denominadas como taxas de entrada, taxas de treinamento, taxas de franquias ou outras
	2.7 Obrigações financeiras

A empresa e o vendedor direto não devem solicitar que vendedor direto, em potencial ou em atividade, se comprometa ao pagamento de taxas de adesão, treinamento ou de materiais promocionais que sejam desproporcionalmente elevadas, nem qualquer outra taxa relacionada exclusivamente ao direito de participar do sistema de distribuição da empresa. Quaisquer taxas cobradas de uma pessoa que queira se tornar um vendedor direto devem  estar diretamente relacionadas ao valor dos materiais, dos produtos e dos serviços fornecidos em troca.

	3.8 Termination 

If requested upon termination of a Direct Seller’s relationship with a Company, Companies shall buy back any unsold, re-saleable Product inventory, promotional material, sales aids and kits, purchased within the previous twelve months and refund the Direct Seller’s original cost, less a handling charge to the Direct Seller of up to 10% of the net purchase price. The Company may also deduct the cost of any benefit received by the Direct Seller based on the original purchase of the returned goods. 
	2.7 Término do relacionamento 
Por ocasião do término do relacionamento com o vendedor direto, as empresas aceitarão devolução de mercadorias não vendidas, porém comercializáveis, acompanhadas da devida documentação fiscal. Poderão ser deduzidas pelas empresas exclusivamente as despesas financeiras, de transporte e de incentivos correspondentes
	2.8 Término do relacionamento comercial
Por ocasião do término do relacionamento com o vendedor direto, as empresas aceitarão devolução de mercadorias não vendidas, porém comercializáveis, acompanhadas da devida documentação fiscal. Poderão ser deduzidas pelas empresas exclusivamente as despesas financeiras, de transporte e de incentivos correspondentes

	3.9 Inventory 

Companies shall not require or encourage Direct Sellers to purchase Product inventory in unreasonably large amounts. Companies shall take reasonable steps to ensure that Direct Sellers who are receiving compensation for downline sales volume are either consuming or reselling the Products they purchase in order to qualify to receive compensation. 
	2.8 Estoque 
As empresas não solicitarão e nem encorajarão os vendedores diretos a comprarem produtos em quantidade fora do razoável, para manter em estoque. Deve-se levar em consideração, ao se determinar o que seja razoável para estoque de produto, a relação entre o estoque e a expectativa de vendas, a natureza da concorrência do produto no mercado e a política da empresa em relação à recompra de produtos e ao reembolso
	2.9 Estoque

A empresa não deve solicitar ou encorajar o vendedor direto a adquirir uma quantidade excessiva de produtos. A empresa deve adotar medidas adequadas para se assegurar que o vendedor direto que estiver recebendo ganho adicional pelo volume de vendas de outros vendedores diretos que integrem seu grupo de relacionamento esteja, juntamente com os integrantes de seu grupo de relacionamento, consumindo ou revendendo os produtos adquiridos, a fim de que possa se qualificar ao recebimento desse ganho adicional.

	3.10 Other Materials 

Companies shall prohibit Direct Sellers from marketing or requiring the purchase by others of any materials that are inconsistent with Company policies and procedures. 

Direct Sellers who sell company approved promotional or training literature, whether in hard copy or electronic form, shall (i) utilize only materials that comply with the same standards to which the Company adheres, (ii) refrain from making the purchase of such sales aids a requirement of downline Direct Sellers, (iii) provide sales aids at a reasonable and fair price, equivalent to similar material available generally in the marketplace, and (iv) offer a written return policy that is the same as the return policy of the Company the Direct Seller represents. Companies shall take diligent, reasonable steps to ensure that sales aids produced by Direct Sellers comply with the provisions of this Code and are not misleading or deceptive. 
	
	2.10 Outros materiais

A empresa deve desaconselhar o vendedor direto a comercializar ou exigir a compra por parte de terceiros de qualquer material que não seja consistente com as políticas e procedimentos da empresa.

O vendedor direto que comercializa material promocional ou de treinamento aprovado pela empresa, seja impresso ou em formato eletrônico, (a) deve utilizar somente material que esteja em conformidade com os padrões adotados pela empresa, (b) não deve fazer da aquisição de material de suporte à atividade de venda uma exigência para os vendedores diretos que integrem seu grupo de relacionamento, (c) deve fornecer material de suporte à atividade de venda a um preço razoável e justo, que seja equivalente ao de material semelhante geralmente disponível no mercado, e (d) deve assegurar por escrito o compromisso com uma política de devolução que seja igual à política de devolução da empresa à qual o vendedor direto se encontre relacionado. A empresa deve adotar medidas eficazes e razoáveis para se assegurar de que o material de suporte à atividade de venda produzido pelo vendedor direto esteja em conformidade com as disposições deste Código e não seja enganoso ou induza a erro.

	3.11 Direct Seller Training 

Companies shall provide adequate training to enable Direct Sellers to operate ethically. 
	2.10 Educação e Treinamento 
As empresas providenciarão programas de educação e treinamento aos vendedores diretos, de modo a prepará-los para que atuem de acordo com seus padrões éticos. Isto poderá ser feito através de sessões de treinamento, de manuais ou guias escritos ou de audiovisuais
	2.11 Treinamento

A empresa deve fornecer treinamento adequado para que o vendedor direto atue de forma ética.

	4. Conduct Between Companies

4.1 Interaction 

Member Companies of DSA shall conduct their activities in the spirit of fair competition towards other members. 
	3. CONDUTA ENTRE EMPRESAS 
3.1 Princípio 
A empresa associada à ABEVD é solicitada a se conduzir lealmente com respeito às demais associadas
	3. CONDUTA ENTRE AS EMPRESAS

3.1 Relacionamento

A empresa deve conduzir suas atividades com espírito de concorrência leal em relação às demais empresas.

	4.2 Enticement 

Companies and Direct Sellers shall not systematically entice or solicit Direct Sellers of another Company. 
	3.2 Atração 
Empresas e vendedores diretos não devem desenvolver ações abusivas e inadequadas de atração de vendedores diretos relacionados a outras empresas
	3.2 Aliciamento

A empresa e o vendedor direto não devem desenvolver ações abusivas e inadequadas de atração de vendedores diretos relacionados a outras empresas. 

	4.3 Denigration 

Companies shall not unfairly denigrate nor allow their Direct Sellers to unfairly denigrate another Company’s Products, its sales and marketing plan or any other feature of another Company. 
	3.3 Denegrimento 
Empresas não denegrirão nem aprovarão de forma alguma que seus vendedores diretos denigram produtos, planos comerciais e mercadológicos ou qualquer característica de outra empresa
	3.3 Denegrimento

A empresa não deve denegrir e nem aprovar de forma alguma que o vendedor direto a ela relacionado denigra os produtos, os planos de venda e de marketing ou qualquer outro atributo de outra empresa.

	5. Code Enforcement

5.1 Companies’ Responsibilities 

The primary responsibility for compliance of the Company and its Direct Sellers with the Code shall rest with each Company. In case of any breach of this Code, Companies shall make every reasonable effort to satisfy the complainant. 
	4. CUMPRIMENTO DO CÓDIGO 
4.1 Responsabilidades da empresa 
A responsabilidade primária na observância deste Código é de cada empresa. No caso de infração ao Código, a empresa deve fazer todo o possível para satisfazer o reclamante
	4. APLICAÇÃO DO CÓDIGO

4.1 Responsabilidade da empresa

A responsabilidade primária no cumprimento deste Código é de cada empresa. Em caso de infração ao Código, a empresa deve fazer todo o possível para satisfazer o reclamante.

	5.2 Code Administrator 

DSA shall appoint an independent person or body as Code Administrator. The Code Administrator shall monitor Companies’ observance of this Code by appropriate actions and shall be responsible for complaint handling and a set of rules outlining the process of complaint resolution. The Code Administrator shall settle any unresolved complaints of Consumers based on breaches of this Code. 
	4.3  Administrador do Código 
A ABEVD deve nomear uma pessoa ou organismo independente para ser o Administrador do Código. O Administrador deverá acompanhar as empresas na observância do Código e tomar as medidas apropriadas às suas atribuições. O Administrador do Código deverá resolver quaisquer reclamações pendentes fundadas em infração a este Código
	4.2 Nomeação do Administrador do Código

A ABEVD deve nomear uma pessoa ou entidade independente como Administrador deste Código. O Administrador do Código deve acompanhar e orientar o cumprimento deste Código por parte das empresas através de medidas adequadas e deve ser responsável pelo estabelecimento e aplicação de regras de processo para resolução das reclamações. O Administrador do Código deve dirimir qualquer reclamação de consumidor que esteja baseada em infração a este Código e que não tenha sido solucionada.



	5.3 Remedies

The Code Administrator may require the cancellation of orders, return of Products purchased, refund of payments or other appropriate actions, including warnings to Direct Sellers or Companies, cancellation or termination of Direct Sellers’ contracts or other relationships with the Company, and warnings to Companies. 
	4.4 Ações 
As ações a serem determinadas pelo Administrador do Código em relação a uma empresa, atendendo a reclamações de vendedores diretos contra atos que infrinjam este Código, podem incluir: término do contrato ou da relação do vendedor direto com a empresa, reembolso de pagamentos, divulgação de advertência à empresa ou a vendedores diretos, além de outras medidas comerciais e administrativas apropriadas, e a publicação destas ações
	4.3 Medidas de reparação
O Administrador do Código pode recomendar à empresa o cancelamento de pedidos, a devolução de produtos adquiridos, o reembolso de pagamentos ou outras medidas adequadas, incluindo cancelamento ou rescisão de contrato de vendedor direto com empresa, bem como efetuar advertência à empresa.

	5.4 Complaint Handling 

DSA and the Code Administrator shall establish, publicize and implement complaint handling procedures to ensure prompt resolution of all complaints. Companies shall also establish, publicize and implement complaint handling procedures under their individual complaint handling processes to ensure prompt resolution of all complaints.
	4.5  Atendimento a reclamações 
Empresas, ABEVD e Administrador do Código devem estabelecer procedimentos para receber e gerenciar as reclamações, assegurando que sejam processadas rapidamente e que as decisões sejam tomadas dentro de um prazo razoável. 


	4.4 Recebimento e processamento de reclamações

A ABEVD e o Administrador deste Código devem estabelecer, divulgar e implementar procedimentos para recebimento e processamento de reclamações a fim de assegurar sua solução imediata. As empresas também devem estabelecer, divulgar e implementar procedimentos próprios para recebimento e processamento de reclamações igualmente com a finalidade de sua pronta solução.

	5.5 Publication 

All Companies are required to publicize DSA’s Code of Ethics to their Direct Sellers and consumers. 
	4.7 Publicação 
A ABEVD e as empresas deverão publicar o Código e torná-lo o mais conhecido possível. Cópias devem ser distribuídas gratuitamente.
	4.5 Divulgação
Todas as empresas devem divulgar este Código de Ética para os consumidores e vendedores diretos.

	
	4.2  Responsabilidade da ABEVD 
A ABEVD deve providenciar uma pessoa responsável pelo processamento das reclamações. Essa pessoa deve se aplicar ao máximo para assegurar que as reclamações sejam resolvidas. 
	

	
	4.6 Reclamações de empresas 
Reclamações de uma empresa associada contra outra, devem ser resolvidas pelo Administrador do Código ou por um árbitro independente. A ABEVD poderá definir seus próprios procedimentos em relação a este item. 
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