ICC Medunarodni kodeks o direktnoj prodaji
(Izdanje iz 1998. godine)

Francuska verzija

Uvod

Medunarodni  kodeks o direktnoj prodaji sledi uhodanu politiku ICC
(Medunarodna trgovacka komora) koja se odnosi na promovisanje visokih etickih
standarda u marketingu putem samoregulativnih kodeksa koji treba da dopune postojece
okvire nacionalnog i medunarodnog zakona.

Ovim kodeksom, koji je prvi put objavljen 1978. godine, privredna javnost
prihvata druStvene odgovornosti u pogledu trgovinskih aktivnosti 1 komunikacija.
Globalizacija svetske privrede i intenzivna konkurencija koja iz toga proizilazi, zahtevaju
od medunarodne privredne javnosti da usvoji standardne propise. Usvajanje tih
samoregulativnih propisa predstavlja najbolji nacin na koji poslovni svet moze da pokaze
da je motivisan osecanjem druStvene odgovornosti, naroCito u uslovima povecane
liberalizacije trzista.

Ovo izdanje objedinjuje prethodno iskustvo sa trenutnim mnjenjem Kkoje se
zasniva na poimanju direktne prodaje kao znacajnog Cinioca u konkurenciji i distribuciji,
od sustinskog znacCaja za trziSnu ekonomiju. Kao i njegovo prethodno izdanje, ovaj
kodeks izrazen je u tesnoj saradnji sa Svetskim savezom asocijacija direktne prodaje
(WFDSA). WFDSA je usvojio 1 svetske kodekse o postupanju koji se zasnivaju na
prvom ICC Kodeksu i1 koji se odnose isklju€ivo na ¢lanove asocijacija direktne prodaje.
Ovo novo izdanje ICC Kodeksa usaglaseno je sa svetskim industrijskim kodeksima. Ovaj
ICC Kodeks moraju da poStuju svi oni koji su ukljuceni u direktnu prodaju potroSacima.

S obzirom na ICC, ovaj kodeks uspostavlja pravicnu ravnoteZzu izmedu interesa
svih ukljuCenih strana, kao 1 interesa potroSaCa. ICC smatra da je od fundamentalnog
znaaja 1 u interesu druStva kao celine da poslovanje, poStuju¢i nacela lojalne
konkurencije, slobodno bira izmedu razliCitth marketinSkih metoda 1 razliCitih kanala
distribucije.

Kodeks je osmiSljen, pre svega, kao instrument samoregulative, ali namenjen je i
pravnim 1 administrativnim telima koja bi ga koristila kao referentni dokument u okviru
vazec¢ih zakona.

ICC veruje da ¢ée ovo novo izdanje Kodeksa doprineti poStovanju visokih
standarda direktne prodaje. Kao putokaz za dalje uskladivanje medunarodnih odnosa, ono
¢e olakSati slobodan protok proizvoda medu drzavama i1 obezbediti efikasna trziSta i
znacajnu korist za potroSace.



Ovaj kodeks odnosi se na sve aktivnosti direktne prodaje i to u njihovoj celosti,
bez obzira u kom obliku se one sprovode i sa kakvim sadrZzajem. Treba ga tumaciti
zajedno sa ostalim ICC kodeksima o marketingu, tj.:

1CC Medunarodnim kodeksom o oglasavanju,

1CC Medunarodnim kodeksom o ekoloskom oglasavanju,
ICC Medunarodnim kodeksom o promovisanju prodaje,

1CC Medunarodnim kodeksom o direktnom marketingu,

ICC Smernicama o oglasavanju 1 marketingu putem Interneta,
1ICC Medunarodnim kodeksom o pokroviteljstvu,

ICC/ESOMAR Medunarodnim kodeksom o istraZivanju u oblasti marketinga i
drustva.

Ovaj kodeks postavlja standarde etickog ponaSanja koje ¢e morati da poStuju sve
kompanije koje se bave direktnom prodajom i njihovi direktni prodavci. Ovaj kodeks
moraju da poStuju i svi drugi uCesnici 1 kooperanti koji obezbeduju usluge za potrebe
direktne prodaje.

Tumacenje

Kodeks ¢ée se primenjivati kako po obliku, tako i1 po sadrzaju, pri ¢emu treba
imati na umu razliite nivoe znanja, iskustva i sposobnosti razlu¢ivanja onih lica prema
kojima su aktivnosti direktne prodaje usmerene.

Definicije

Za potrebe ovog kodeksa:

izraz 'direktna prodaja” podrazumeva prodaju potroSackih proizvoda direktno
potroSacima, uglavnom u njihovim vlastitim domovima, ili domovima drugih
lica, na njihovim radnim mestima i drugim mestima izvan lokacija trgovina na
malo; prodaju vrS$i prodavac koji je fiziCki prisutan i obi¢no prikazuje
proizvode ili pruza objaSnjenja o njima;

izraz "kompanija koja se bavi direktnom prodajom" odnosi se na poslovni
entitet koji koristi sistem direktne prodaje za prodaju proizvoda koji nose
njegov robni zig, usluzni zig, ili neki drugi simbol identifikacije;

izraz 'direktni prodavac" odnosi se na lice koje je Clan sistema distribucije
kompanije koja se bavi direktnom prodajom; direktni prodavac moZze da bude
samostalni trgovinski agent, samostalni kooperant, samostalni trgovac ili
distributer, zaposleni ili samostalni zastupnik franSizant, 1 sl.;



- izraz 'potrosac” odnosi se na sva fizicka lica prema kojima su usmerene
aktivnosti direktne prodaje izvan okvira njithovog zanimanja, posla ili profesije;

- izraz 'prodaja po kucama" odnosi se na prodaju putem opisivanja i
demonstracije proizvoda pred grupom potencijalnih kupaca, koje vrsi direktni
prodavac obi¢no u necijem domu, u koji su, u tu svrhu, pozvana i druga lica;

- izraz 'proizvodi"” odnosi se na dobra i usluge;
- izraz 'prijem novih prodavaca" odnosi se na svaku aktivnost koja se preduzima
sa ciljem da neko lice prihvati posao direktnog prodavca.
Propisi
Osnovna nacela
Clan 1.
Celokupna direktna prodaja mora da bude legalna, pristojna, ¢asna i istinita.

Svaka aktivnost direktne prodaje mora da bude izvedena sa duZnim osecanjem
druStvene odgovornosti.

Nijedna direktna prodaja ne sme da umanji poverenje javnosti u direktnu prodaju.
U svim aktivnostima direktne prodaje moraju se poStovati nacela lojalne konkurencije
opSte prihvadena u poslovanju, a narocito u pogledu:

- uslova ponude, ukljuCujuéi cenu i nacin placanja, kao i metoda i nacina
ostvarivanja kontakta sa potroSacem;

- metoda prezentacije 1 demonstracije proizvoda, kao 1 informacija o
proizvodima;

- ispunjenja svake obaveze koja proizilazi iz ponude ili bilo koje aktivnosti,
ukljucujudi 1 isporuku, u vezi sa tom ponudom.

Kompanije koje se bave direktnom prodajom i direktni prodavci moraju spremno
da prihvate odgovornost prema potroSacu koja se odnosi na primenu lojalnih metoda
prodaje i vrednost proizvoda i moraju, na svaki nacin, nastojati da udovolje potroSacu.

Kompanije koje se bave direktnom prodajom moraju u potpunosti da obaveste
direktne prodavce o karakteristikama dobara i usluga koji se nude, kako bi direktni
prodavci, zatim, bili u mogucnosti da pruze potroSacu sve neophodne informacije.
Ophodenje prema potroSacima

Uslovi ponude



Preciznost

Clan 2.

Uslovi ponude moraju biti jasni kako bi potroSa¢ mogao da se upozna sa pravom
prirodom onoga Sto se nudi, kao i sa na¢inom dostavljanja porudZbine.
UvaZavanje, poStovanje privatnosti i deca

UvaZzavanje

Clan 3.

Sve aktivnosti direktne prodaje moraju da uvaZzavaju potroSace. Te aktivnosti
moraju da budu osmiSljene i izvedene tako da ne pruZe nikakav povod za osnovani
prigovor.

Ne smeju se primenjivati postupci prodaje koji su nelojalni ili navode na pogresne
zakljucke.

Taktika vrSenja pritiska koja se moze shvatiti kao uznemiravanje ne sme se
primenjivati.

Nijedna aktivnost direktne prodaje ne sme se predstaviti potroSacu kao vid

istrazivanja u oblasti marketinga.

Kompanije koje se bave direktnom prodajom i direktni prodavci ne smeju da
zloupotrebe poverenje individualnih potroSaca, moraju da poStuju mogué nedostatak
trgovinskog iskustva potroSaca i1 ne smeju da zloupotrebe starosno doba potroSaca,
njegovu bolest, nedostatak razumevanja ili slabije poznavanje jezika.

Postovanje privatnosti

Svaki kontakt mora da bude ostvaren na razborit nain 1 u razborito vreme kako
se ne bi shvatio kao uznemiravanje. Direktni prodavac duZan je da prekine demonstraciju
proizvoda 1li prodajnu prezentaciju ukoliko potroSa¢ to zahteva.
Deca

Direktni prodavci koji nude proizvode deci moraju:

- da identifikuju materijal namenjen iskljuCivo odraslim licima;

- da podsticu malu decu da traZze odobrenje roditelja i/ili staratelja pre no Sto
zapo¢nu prodaju 1 da nastoje da provere da li su roditelji dali svoj pristanak.



Predstavljanje
Clan 4.

Na pocetku prodajne prezentacije, direktni prodavci duzni su da se, bez ilijeg
zahteva, iskreno predstave potencijalnom potroSacu, te da predstave svoju kompaniju,
proizvode 1 svrhu svoje prezentacije. U sluSaju planske prodaje po kucama, direktni
prodavci moraju da objasne svrhu svoje prezentacije domacdinu/domacici i ostalim
ucesnicima.

Promotivna literatura, prospektni materijal ili poSta moraju da sadrZze naziv i
adresu, ili broj telefona kompanije koja se bavi direktnom prodajom, ili direktnog
prodavca.

Prezentacija ponude
Istinitost
Clan 5.

U prezentacijama koje se primenjuju u direktnoj prodaji ne sme da se iskoristi
opis proizvoda, izjava, ilustracija ili neki drugi element koji moZe direktno ili implicitno
da obmane potrosaca.

Opisivanje i demonstracija proizvoda
Clan 6.

Opisivanje proizvoda koji se nudi i1 njegova demonstracija moraju da budu tacni i
potpuni, narocito u pogledu cene 1 eventualne kreditne cene, uslova placanja, vremenskog
roka za odustajanje od kupovine i/ili prava na vracanje robe, uslova garancije,
postprodajnog servisa i isporuke.

Odgovori na pitanja

Direktni prodavci duZni su da daju tane i jasne odgovore na pitanja potroSaca u
vezi sa proizvodom 1 ponudom.

Obrazac za porudzbinu

U vreme prodaje potroSaCu mora da bude dostavljen obrazac za pismenu
porudzbinu u kojem ce biti navedeni podaci o kompaniji koja se bavi direktnom
prodajom 1 o direktnom prodavcu, odnosno pun naziv, stalna adresa i1 broj telefona
kompanije koja se bavi direktnom prodajom, ili direktnog prodavca, kao i svi materijalni
uslovi prodaje. Svi uslovi moraju biti jasno Citljivi.



Poredenja, dokazivanje i zloupotreba dobrog glasa
Clan 7.

Kompanije koje se bave direktnom prodajom i direktni prodavci ne smeju koristiti
poredenja koja bi mogla da navedu potroSata na pogreSne zakljucke i1 koja nisu u
saglasnosti sa nacelima lojalne konkurencije. Predmeti poredenja ne smeju se selektovati
na nepravedan nacin i moraju da budu zasnovani na injenicama koje se mogu dokazati.
Kompanije koje se bave direktnom prodajom i direktni prodavci ne smeju neopravedno
da omalovazavaju nijedno preduzede niti proizvod, bilo direktno ili implicitno.
Kompanije koje se bave direktnom prodajom ili direktni prodavci ne smeju da
zloupotrebe vrednost trgovinskog naziva i simbola nekog drugog preduzeca ili proizvoda,
steCenu na osnovu dobrog glasa.

Svedocanstva
Clan 8.

Prezentacija ponude ne sme da sadrzi, niti da se poziva na bilo kakvo
svedoCanstvo ili dokument o potvrdenoj vrednosti proizvoda ukoliko to nije istinito, ne
moze da se proveri, nije relevantno, ili se ne zasniva na li¢nom iskustvu ili znanju. Ne
smeju se koristiti svedoCanstva ili dokumenti o potvrdenoj vrednosti proizvoda koji
tokom vremena zastarevaju ili pocinju da navode na pogresne zakljucke.

Garancija
Clan 9.

Direktna prodaja ne sme da se poziva na garanciju koja ne pruza potroSacu
dodatna prava osim onih koja su propisana zakonom.

Prospektni materijal 1 oglasne poruke mogu da sadrze re¢ '"garancija", ili
"zagarantovano", ili neke druge reci sa istim znacenjem, isklju¢ivo ako su u ponudi jasno
navedeni uslovi garancije 1 postupak obeStecenja kupca, ili ako su oni dostupni kupcu u
pismenom obliku u svakom trenutku izlaganja robe, kao 1 uz robu prilikom kupovine.

Naziv i adresa garanta i garantni rok moraju biti jasno navedeni.

Postprodajni servis
Clan 10.

Kada se nudi postprodajni servis, pojedinosti o tome moraju da budu navedene u
garantnom listu ili negde u ponudi. Ukoliko potroSa prihvati ponudu, treba mu dostaviti
1 informacije o tome kako mozZe da iskoristi uslugu te vrste i kako da stupi u kontakt sa
agentom za servisiranje.



Bezbednost i pakovanje
Clan 11.

Informacije koje se obezbeduju uz proizvod moraju da sadrZze odgovarajuce
uputstvo za upotrebu 1 potpune instrukcije sa upozorenjima koja se tiCu Covekovog
zdravlja 1 bezbednosti, kad god je to neophodno. Ta obavezna upozorenja koja se ticu
covekovog zdravlja i bezbednosti moraju biti lako razumljiva uz pomo¢ ilustracija,
teksta, ili kombinacije ilustracija i teksta. Roba i, u slucajevima kada je to potrebno,
uzorci, moraju da budu upakovani tako da se lako mogu isporuditi kupcu, kao 1 da se
lako mogu vratiti, u saglasnosti sa vaze¢im normama o zdravlju i bezbednosti.

Razumevanje informacija od strane potro$aca
Clan 12.

Direktni prodavac mora da bude siguran da individualni potroSa¢ u potpunosti
razume informacije koje su mu dostavljene. Demonstracija proizvoda mora da bude
prilagodena potrebama individualnog potroSaca.

Direktni prodavac mora da ostavi dovoljno vremena potroSacu da pazljivo i bez
uznemiravanja procita celokupan obrazac ugovora.

Realizacija
Realizacija porudZbine
Clan 13.

Porudzbine moraju da budu realizovane u roku od 30 dana od datuma
potpisivanja porudzbine od strane potroSaca, ukoliko nije drugacije naznaceno u ponudi.
Kompanije koje se bave direktnom prodajom ili direktni prodavci duzni su da obaveste
potroSaca o svakom kaSnjenju isporuke ¢im za to saznaju. U takvim sluCajevima, svaki
zahtev za poniStavanje porudzbine od strane potroSa¢a mora biti odobren, Cak i u slucaju
da nije moguce obustaviti isporuku, a depozit, ukoliko je uplacen, mora odmah da bude
refundiran.

Zamena proizvoda
Clan 14.

Ukoliko neki proizvod postane nedostupan na trziStu iz razloga na koje kompanija
koja se bavi direktnom prodajom ili direktni prodavac ne moZe da utiCe, umesto tog
proizvoda ne moze se isporuciti neki drugi proizvod ukoliko se potroSaC najpre ne
obavesti o tome da je to odgovarajua zamena, ukoliko proizvod koji predstavlja zamenu
nema iste ili bolje karakteristike i kvalitet nego proizvod koji je nedostupan na trZiStu i
ukoliko se ne isporuCuje po istoj ili nizoj ceni. U takvom sluCaju potroSacu se mora



objasniti zamena i1 pravo na vracanje proizvoda koji predstavlja zamenu, Cije troSkove e
snositi prodavac.

Odustajanje od kupovine i vracanje proizvoda
Clan 15.

Kompanije koje se bave direktnom prodajom i direktni prodavci duzni su da
obezbede obrasce za porudzbinu koji sadrZe, bez obzira na to da li za to postoji pravni
zahtev ili ne, klauzulu koja se odnosi na odustajanje od kupovine i koja dozvoljava
potroSacu da odustane od porudzbine u odredenom vremenskom roku, te da ima pravo
na povracaj novca ili robe koju je uloZio. Kompanije koje se bave direktnom prodajom i
direktni prodavci koji nude bezuslovno pravo na vracanje robe, moraju to jasno naznaciti
u pismenom obliku.

Reklamacije
Clan 16.
Kompanije koje se bave direktnom prodajom moraju razmatrati reklamacije
potroSaca koje se odnose na kupovinu na nepristrasan i efikasan nacin.
Kreditiranje i naplata dugova
Cene i uslovi kreditiranja
Clan 17.

Bez obzira na to da li je ponuda izrazena na bazi pladanja u gotovom novcu ili u
ratama, cena 1 uslovi pladanja moraju biti jasno navedeni u ponudi, zajedno sa prirodom
svih ostalih dodatnih naknada (kao Sto je poStarina, naknada za sam postupak, porezi
itd.) 1, kada je to moguce, sa iznosima takvih naknada.

U slucaju prodaje u ratama, u ponudi moraju da budu jasno navedeni uslovi
kreditiranja, ukljucujuci i1 iznos svakog depozita ili uplate na racun, broj i periodi¢nost
rata, te ukupna cena u poredenju sa cenom u gotovini.

Svaka informacija potrebna potroSacu da bi mogao da razume troSkove, kamatu 1
uslove svakog drugog oblika kreditiranja, mora da bude saopStena ili u samoj ponudi, ili
u trenutku kada se kredit nudi.

Ukoliko validnost ponude i cena nisu jasno navedeni u ponudi, cene ne smeju da
se menjaju tokom razboritog vremenskog perioda.
Placanje i naplata dugova

Clan 18.

Postupak placanja i naplate dugova ne sme da bude neumereno nepovoljan za
potroSaa 1 mora, na jedan primeren nacin, da toleriSe izvesna odlaganja iz razloga na



koje potroSa¢ ne moze da utiCe. DuZnicima se ne sme obracati na nerazborit nain i ne
smeju se koristiti dokumenti za naplatu dugova koji se mogu dovesti u konfuziju sa
zvani¢nim dokumentima.

Privatnost podataka
Clan 19.

Kompanije koje se bave direktnom prodajom i direktni prodavci moraju da
objasne potroSacima specificnu svrhu prikupljanja i koriS¢enja licnih podataka i ne smeju
da koriste te podatke na nacin koji nije u saglasnosti sa tom svrhom. Prikupljeni podaci
moraju da budu adekvatni, relevantni i ne smeju da budu neumereni u odnosu na svrhu
za koju su prikupljeni. Oni moraju da budu precizni 1 aZurirani 1 ne smeju se Cuvati
duze no Sto je neophodno. Mora da postoji i adekvatna zaStita podataka kako bi se
spreCio pristup neovlaScenih lica tim podacima i kako oni ne bi bili svakom dostupni.

Odgovarajuce mere moraju se preduzeti da bi potrosa¢i mogli da ostvare sledeca
prava:

- izuzimanje iz baza podataka (spiskova) izradenih u svrhu direktne prodaje;
- zahtev da podaci o njima ne budu dostupni nekoj trecoj strani;

- ispravljanje nekorektnih podataka.

Ophodenje prema direktnim prodavcima
Integritet
Clan 20.

Kompanije koje se bave direktnom prodajom moraju se ophoditi poSteno 1 Casno
prema direktnim prodavcima 1 potencijalnim direktnim prodavcima, 1 ne smeju
zloupotrebljavati njithovo poverenje ili nedostatak iskustva u tom poslu. Pladanja i
obustave moraju se vrSiti na komercijalno opravdan nacin.

Direktnim prodavcima mora da se pruzi adekvatna edukacija i obuka kako bi
svoje zadatke mogli da obavljaju u skladu sa etickim normama.

Prijem novih prodavaca
Clan 21.

Prijem novih prodavaca ne sme se vrSiti na nepravi¢an nacin, niti na nacin koji
obmanjuje. Potencijalnim prodavcima ne smeju se saopStavati Cinjenice koje ne mogu da
se provere, niti im se smeju davati laZna obecanja. Prednosti prodaje moraju se
predstaviti istinito i bez neumerenosti.

Svaki pravni, ekonomski ili neki drugi Cinilac koji bi mogao nepovoljno da utice
na donoSenje odluke da se postane direktni prodavac mora se saopstiti na odgovarajuci
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naCin i blagovremeno kako bi potencijalni prodavac mogao da razmisli o tome pre no
Sto prihvati ponudu takvog zaposlenja, pozicije distributera ili komisionara.

Odnosi i poslovne informacije
Clan 22.

Informacije koje kompanija, koja se bavi direktnom prodajom, dostavlja svojim
direktnim prodavcima, a koje se odnose na prodaju i odredena prava i obaveze u vezi sa
tim, moraju biti tane i potpune.

Na pocetku saradnje, kompanija koja se bavi direktnom prodajom mora da dostavi
svojim direktnim prodavcima bilo pismeni sporazum koji ¢e potpisati obe strane, bilo
pismenu izjavu koja sadrzi osnovne podatke o odnosu medu njima. Direktni prodavci
moraju da budu obaveSteni o svojim pravnim obavezama, ukljucujuci licence, registracije
1 poreze.

Kompanija koja se bavi direktnom prodajom mora redovno da obaveStava svoje
direktne prodavce o stanju u njithovom poslu.
Novc€ane naknade

Clan 23.

Upisnine, naknade za franSize, za promotivni materijal 1 druge nov€ane naknade
vezane isklju¢ivo za pravo uceSca u poslu ne smeju da budu nerazborito visoke.
Izvestaji o zaradi

Clan 24.

Stvarna ili potencijalna prodaja ili zarada ostvarena od strane direktnih prodavaca
ne sme biti pogreSno prikazana. Svaka prikazana prodaja ili zarada mora da bude
zasnovana na dokumentovanim cinjenicama.

Robni fondovi

Clan 25.

Kompanije koje se bave direktnom prodajom ne smeju da zahtevaju od direktnih
prodavaca niti da ih podsti¢u da kupuju robne fondove u nerazborito velikim koli¢inama.

Svaka preporuka mora biti zasnovana na realnim procenama mogucénosti prodaje i
drugih relevantnih Cinilaca.
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Okoncanje poslovnog odnosa
Clan 26.

Prilikom okoncanja poslovnog odnosa, kompanija koja se bavi direktnom
prodajom duZna je da otkupi robne fondove koji nisu prodati, ali koji se mogu prodati,
kreditira stvarne neto troSkove direktnog prodavca umanjene za opravdanu naknadu na
ime tog postupka.

Odgovornost, dokazivanje i sprovodenje
Clan 27.

Osnovnu odgovornost za sve aspekte aktivnosti direktne prodaje, bilo koje vrste ili
sadrzaja, uvek snosi kompanija koja se bavi direktnom prodajom.

Lica koja ucestvuju u planiranju, osmisljavanju ili izvodenju bilo koje aktivnosti
direktne prodaje snose onaj stepen odgovornosti koji je primeren njihovim pozicijama sa
kojih mogu da obezbede sprovodenje Kodeksa.

Shodno tome, osim kompanije koja se bavi direktnom prodajom, Kodeks moraju da
postuju i sledeca lica:

- direktni prodavci, bilo da su zaposleni kod te kompanije ili samostalni;

- svaki drugi clan distributivnog sistema kompanije koja se bavi direktnom
prodajom, konsultant, agencija, ili njihovi suizvodaci, koji daju svoj doprinos
aktivnosti direktne prodaje.

Clan 28.

Kompanija koja se bavi direktnom prodajom mora, bez odlaganja, da razmotri
svaki prigovor potroSaa koji se odnosi na nekorektno ophodenje direktnog prodavca i
mora besplatno da preduzme odgovarajue 1 neophodne mere u takvim situacijama, te da
otkloni sve ucinjene nepravilnosti.

Kompanije koje se bave direktnom prodajom moraju se postarati da potroSaima
lako budu dostupne informacije o tome gde mogu da uloZe prigovore takve vrste.

Propisi se primenjuju na sve elemente aktivnosti direktne prodaje.

Propisi ovog kodeksa obuhvataju celokupnu formu i sadrzaj aktivnosti direktne
prodaje, ukljucujuci i svedoCanstva, tvrdnje ili vizuelne prezentacije koji poti¢u iz drugih
izvora. Cinjenica da sadrzaj ili forma aktivnosti direktne prodaje u celini ili delimi¢no
potiCe iz drugih izvora, ne predstavlja opravdanje za nepoStovanje propisa.
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PosStovanje samoregulativnih odluka
Clan 30.

Nijedna kompanija koja se bavi direktnom prodajom, niti direktni prodavac, ne
sme da ucestvuje u sprovodenju bilo koje aktivnosti direktne prodaje, ili u objavljivanju
ili distribuciji bilo koje komunikacije za koju zna da e odgovarajue samoregulativno
telo ili postoje¢i mehanizmi reSavanja sporova smatrati neprihvatljivom.

Efekat naknadne ispravke usled krSenja propisa
Clan 31.

lako je usled krSenja propisa kodeksa poZeljna naknadna ispravka u saglasnosti sa
postojeim sistemima reSavanja sporova, njome se ne moze poniStiti prvobitno krSenje
Kodeksa.

Dokazivanje
Clan 32.
Dokazivanje proverljivih Cinjenica potrebno da bi se ustanovila saglasnost

aktivnosti direktne prodaje sa Kodeksom, mora biti izvedeno kad god to zahteva
odgovarajuce samoregulativno telo.

Sprovodenje Kodeksa
Clan 33.

Osnovnu odgovornost za sprovodenje ovog kodeksa od strane bilo kog direktnog
prodavca snosi kompanija koja se bavi direktnom prodajom.

Ovaj kodeks o samodisciplini primenjivaée se na nacionalnom nivou od strane
tela imenovanih za tu svrhu, kao 1 na medunarodnom nivou od strane ICC
Medunarodnog saveta za marketing, prema potrebi.

Dokument br. 240/406 Rev.
Medunarodna trgovinska komora
Svetska poslovna organizacija
Prevod: Ljubica Brajer



