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Introduccion

CAPEVEDI, reconociendo que las empresas que
participan en Venta Directa asumen ciertas
responsabilidades hacia sus clientes las cuales
emanan de un método de distribucién de sus
productos y servicios que se basa en un contacto
personal entre el empresario independiente y el
consumidor final, establece los principios y practicas
de naturaleza basica, equitativa y ética, que las
compahias miembros de la Asociacién seguiran
cumpliendo al efectuar sus negocios.Asimismo
CAPEVEDI cuenta con un Cédigo de Etica que es
aplicable a los Empresarios Independientes, a las
empresas asociadas en adelante las Empresasy a los
consumidores y a su vez entre todos ellos.

Cédigo de Etica WFDSA

Adoptado por la Junta Directiva el 30 de septiembre
de 2017

1. PARTE GENERAL

1.1 Ambito de Accién

CAPEVEDI adopta el presente Cédigo de Etica como
una medida de regulacién que contiene normas
de conducta ética para las empresas que utilicen el
sistema de venta directa, miembros de dicha Cdmara
y para todas aquellas empresas dedicadas a dicho
sistema, que con posterioridad sean admitidas
como miembros, quienes se comprometen a acatar
sus disposiciones como condicion de admisién ala
Cadmaray para continuar como miembros de esta.

El presente Codigo de Etica de CAPEVEDI tiene
como objetivo principal la adopcion de normas
generales para reglamentar las relaciones entre
las empresas de venta directa; las Empresas de
venta directay los Empresarios Independientes; los
Empresarios Independientes y los consumidores,
la satisfaccion y la proteccién de estos ultimos, asi
como la promociény la difusion de la oportunidad
de negocio que la venta directa ofrece.

1.2 Glosario de terminologia

Para el propodsito de este Cédigo, los términos
usados tienen el siguiente significado:

. Administrador del Cédigo de Etica: Persona
o cuerpo independiente designado por CAPEVEDI
para observar el cumplimiento del Cédigo de Etica
por sus Empresas asociadas y resolver los reclamos
derivados del incumplimiento del mismo.

. Consumidor: Persona natural o juridica que
adquiere, utiliza o disfruta como destinatario final
productos o servicios materiales e inmateriales, en
beneficio propio o de su grupo familiar o social,
actuando asi en un ambito ajeno a una actividad
empresarial o profesional. No se considera
consumidor para efectos de este Cédigo a quien
adquiere, utiliza o disfruta de un producto o
servicio normalmente destinado para los fines de
su actividad como proveedor.

. Empresa: Persona juridica legalmente
constituida que utiliza el sistema de venta directa
para la comercializacién de bienes o servicios,
asociada a la CAPEVEDI e identificada como uno
de sus miembros con el logo identificatorio de esta
cuando corresponda.

. Empresario Independiente: Persona natural
ojuridica que adquiere directamente los productos
y/o servicios a una Empresa de venta directa, para
revenderlos a terceros y de esta forma, obtener
ganancias. No tiene relacion laboral alguna con las
Empresas de venta directa.

. Producto: Cualquier bien mueble o
inmueble, material o inmaterial, de origen nacional
o no.

. Reclutamiento: Cualquier actividad
conducente a inducir a una persona a convertirse
en Empresario Independiente.

Venta Directa: Se considera venta directa a la
comercializacion de un producto o servicio, a
través de un Empresario Independiente quien
directamente brinda informacién sobre el
producto o realiza demostraciones sobre este
a los consumidores en sus viviendas y/o lugares
de trabajo. No es venta directa la efectuada en
establecimientos de venta abiertos al publico, sea
que realicen venta en forma minorista o mayorista,
de forma permanente o temporal.

. WFDSA: Federcion Mundial de Asociaciones
de Venta Directa



1.3 Auto-regulacion

El Cédigo de Etica es una forma de auto regulacién
de la propia industria de Venta Directa. No es una
ley y sus obligaciones pueden requerir un nivel
de conducta ética que exceda los requerimientos
legales existentes. La no observancia no crea
responsabilidad legal alguna de caracter civil,
administrativo, penal o de cualquier indole.

Una vez que algun asociado deja de ser parte de
la CAPEVEDI, deja de estar obligado a cumplir este
Codigo, sin embargo su obligacién persiste en
relaciéon con los eventos y transacciones ocurridos
durante el tiempo que fue miembro de la Camara.

1.4 Ley

Las Empresas y los Empresarios Independientes
se presumen obligados a cumplir con las normas
legales vigentes en el pais y por consiguiente este
Codigo no exime de cumplir las obligaciones legales
existentes.

1.5 De los obligados a cumplir el Cédigo:
1.5.1 Empresa

Cada Empresa miembro de CAPEVEDI se
compromete a cumplir este Cédigo como condiciéon
de admision y permanencia como miembro de la
Céamara.

1.5.2 Empresarios Independientes

Las Empresas podran requerir a los Empresarios
Independientes el cumplimiento del Cédigo como
condicién paraser miembros de su sistema de
distribucion

1.6 Estandares

El Codigo contiene comportamientos de ética
aplicables por igual a las Empresas y a los
Empresarios Independientes. CAPEVEDI puede
variar estos estandares siempre y cuando el espiritu
del Cédigo sea preservado.

1.7 Efecto Extra-territorial

La CAPEVEDI requerird a cada miembro como
condicién de admision o continuidad en la
membresia, a cumplir con el C6digo Mundial de
Conducta de laWFDSA conrelacién a las actividades
de venta fuera de su pais de origen, a menos que
esas actividades estén bajo la jurisdiccion del
Coédigo de Conducta de la Asociacidon de Venta
Directa de otro pais afiliada a la WFDSA a la cual
la misma compafhia pertenezca, en la medida que
estos requerimientos no excedan lo establecido por
el Cédigo de Etica de la CAPEVEDI. Si una Empresa
estd sujeta a un reclamo o queja en un pais en
el cual no es miembro de la Asociacién de Venta
Directa, la Empresa debera aceptar la jurisdiccion
del Administrador del Cédigo en su pais de origeny
aceptar costos razonables incurridos por el pais por
el asociado con relacién a la resolucion de la queja.
Ademas el Administrador del Coédigo del pais de
origen, podra coordinar con el Administrador del
Cédigo (si existiera) del pais donde se originara el
reclamo, al evaluar la queja o reclamo y aplicar en
orden de prioridad (1) los estandares del Cédigo de
Etica en el pais donde se produce el reclamo, en la
medida que estos no excedan lo establecido por el
Cédigo de Etica de la CAPEVEDI (2) los estandares
del Cédigo de Etica, en el tema, en su pais de origen
y (3) como minimo los estandares fijados con el
Cédigo de Etica de la WFDSA.




2. Conducta de Empresas
frente a Empresarios Independientes

2.1 Adhesion de los Empresarios Independientes

Las Empresas requeriranh a sus Empresarios
Independientes, como condicion para pertenecer a
su organizacion de ventas, adherirse a este Cédigo o
alas reglas de ética que cumplan con sus principios.

2.2 Reclutamiento

Las Empresas y los Empresarios Independientes no
deberdan usar practicas desleales y/o engafiosas de
reclutamiento. Las Empresas se aseguraran que no
se haga ninguna declaracién, promesa o testimonio
que pueda enganar al posible Empresario
Independiente.

2.3 Informacion comercial

La informacién que debe proveer la Empresa a sus
Empresarios Independientes y a los potenciales
Empresarios Independientes concerniente a la
oportunidad de negocioy lo relativo a los derechos
y obligaciones debera ser precisa y completa. La
informacién que den las Empresas a posibles
Empresarios Independientes debera ser veridica y
contar con el debido sustento, no haran promesas
que no puedan ser cumplidas. Las Empresas no
presentaran las ventajas de la oportunidad de
venta a los posibles reclutados de una manera falsa
0 enganosa.

2.4 Informacion sobre ganancias

Las Empresas deberdn proporcionar a los
Empresarios Independientes informacién clara
y verdadera sobre los planes de compensacion,
bonificaciones, descuentos, premios, entregas
y / u otros datos relevantes, de conformidad con
los acuerdos de la Empresa con los Empresarios
Independientes. Asi mismo las ganancias o los
beneficios deberan ser recibidos por los Empresarios
Independientes dentro de periodos comercialmente
razonables.

Las ganancias o los beneficios que los Empresarios
Independientes podrian recibir se derivaran de la
compra de productos y/o de las ventas de productos
o servicios a los Consumidores y de los programas
comerciales de las Empresas que también pueden
basarse en las ventas de las lineas descendentes de

distribucién de los Empresarios Independientes.

Los Empresarios Independientes no recibiran
ganancias basadas Unicamente en reclutamiento
no relacionado con la venta; aunque las Empresas
pueden proporcionarles incentivos minimos que
estén de acuerdo con la ley local.

2.5 Presentacion de las Ganancias
1.Las Empresas y los Empresarios Independientes

no deben sobre-estimar o tergiversar las ventas o
ganancias reales o potenciales.

2.Las representaciones de ganancias y las cifras de
ventas, o los descuentos deben ser:

(a)veraces, precisas y presentadas de una manera
gue no sea falsa o engafosa, y

(b)basadas en hechos
comprobados en el mercado.

documentados vy

3.Los posibles Empresarios Independientes deben:

(a)ser informados de que las ganancias y ventas
reales variaran de persona a personay dependeran
de las habilidades del Empresario Independiente,
el tiempo y esfuerzo invertido y otros factores
principalmente en empresas de venta directa
multinivel

(b)ser informados que los descuentos variardn
dependiendo del volumen de compra de los
productos

(c)recibir la informacidn suficiente para permitir una
evaluaciéon razonable de la oportunidad de recibir
ingresos o descuentos, segun corresponda.



2.6 Acuerdo

Las Empresas celebraran con sus Empresarios
Independientes un acuerdo escrito o una
declaracion escrita o una declaracion electronica
descargable que contenga todos los detalles
esenciales de la relaciéon comercial entre ellos.
Las Empresas informardn a sus Empresarios
Independientes por el medio que consideren
mas adecuado sobre sus principales obligaciones
legales y demas que correspondan, sin que por ello
las Empresas se encuentren obligadas a asumir las
obligaciones de los Empresarios Independientes.

2.7 Informacion sobre Productos

Las empresas deberan brindar informacién precisa
y veraz en cuanto a precio, calidad, marca, valor,
rendimiento, cantidad, actualidad del modelo y
disponibilidad.

2.8 Razonabilidad del Pago

Las Empresas y los Empresarios Independientes no
pedirdn a otros Empresarios Independientes que
paguen mas que tarifas razonables de acuerdo a
sus politicas comerciales y previamente informadas
a los Empresarios Independientes por cualquiera
de los siguientes rubros: tarifas de entrada, tarifas
de entrenamiento, tarifas de franquicia, tarifas
de materiales promocionales u otras tarifas
relacionadas, Unicamente para tener el derecho a
ser o seguir siendo un Empresario Independiente

Ninguna Empresa requerird compras de productos
como parte del proceso de solicitud de admision,
a menos que estén incluidas en el kit de inicio.
Cuando no esté prohibido por la ley local, se permite
la compra obligatoria de un kit de inicio.

Se prohibe que los Empresarios Independientes
reciban ganancias basadas Unicamente en
reclutamiento no relacionado con la venta.

2.9 Informacion

Las Empresas proveeran a los Empresarios
Independientes, informaciéon relacionada con
las ventas, compras, bonificaciones, descuentos,
entregas, cancelaciones y todo otro dato relevante,
de acuerdo con los términos estipulados entre la
Empresa y los Empresarios Independientes. Dicha
informacion serd entregada sin demora y de
acuerdo con pautas comerciales razonables.

2.10 Literatura

La publicidad y promociones realizadas por
cualquier medio no deben contener descripciones
de productos, fotos o ilustraciones que son falsas
0 enganosas. Los catdlogos deben contener el
nombre y direccién, o el nimero de teléfono de
la Empresa asociada y pueden incluir datos de
contacto del Empresario Independiente.

2.11 Politicas de Terminacion y recompra de
inventario

Al terminar la relacion comercial del Empresario
Independiente con la Empresa, en caso que el
Empresario Independiente haya adquirido un
inventario de productos que no hubiera estado en
posibilidad de vender, cada Empresa de acuerdo
con sus politicas internas podra adquirirlo (en tanto
los productos se encuentren en perfecto estadoy en
su envase original perfectamente sellado), siempre
que sean devueltos dentro del plazo establecido
por cada Empresa.




2.12 Inventario y recompra

Las Empresas no deberan exigir ni alentar a los
Empresarios Independientes a que compren
el inventario del producto en cantidades
irrazonablemente grandes. Las Empresas deberan
tomar medidas claras y razonables para garantizar
en la medida de lo posible y lo razonable que los
Empresarios Independientes que reciben ganancias
por el volumen de ventas de su linea descendente,
revendan los productos que compran para calificar
y recibir la correspondiente ganancia.

Se considerard una practica de reclutamiento
desleal y enganoso para una Empresa o Empresario
Independiente exigir o alentar a un Empresario
Independiente a comprar cantidades irrazonables
de inventarios.

El Administrador del Codigo de Etica puede emplear
cualquier medida apropiada para garantizar que
ningun Empresario Independiente incurra en
pérdidas financieras significativas como resultado
de dicho comportamiento prohibido.

Si Administrador del Cédigo de Etica descubriera
que una Empresa asociada ha participado en
practicas de reclutamiento engafosas, podra
emplear cualquier medida correctiva apropiada para
garantizar que ningun Empresario Independiente
sufra una pérdida financiera significativa como
resultado de dicho comportamiento prohibido. El
Administrador del Codigo de Etica podra a requerir
a dicha Empresa recomprar todo el inventario
de productos, y /o kits que haya comprado el
Empresario Independiente (en tanto los productos
se encuentren en perfecto estado y en su envase
original perfectamente sellado).

2.13 Talleres y/o Charlas informativas

Las Empresas ofreceran talleres y/o charlas
informativas, para ayudar a los Empresarios
Independientes a operar éticamente.

2.14 Material de entrenamiento

Las Empresas deben prohibir a los Empresarios
Independientes que vendan a otros Empresarios
Independientes cualquier material que no esté
aprobado por la Empresa y que sea inconsistente
con las politicas y procedimientos de la Empresa.

Los Empresarios Independientes que vendan
materiales promocionales o de capacitacion
legalmente aprobados, ya sea en forma impresa,
electrénica o de cualquier otra forma, (i) deberan
ofrecer solo materiales que cumplan con los mismos
estandares a los que se adhiere la Empresa, (ii) no
podran obligar a los Empresarios Independientes
a comprar dichos materiales, y (iii) deberan ofrecer
una politica de devolucion similar ala Empresa en la
que esta incorporado el Empresario Independiente.

Las Empresas deben tomar medidas diligentes
y razonables para garantizar que los materiales
similares producidos por los Empresarios
Independientes cumplan con las disposiciones de
este Codigo y no sean engafiosas ni falaces.

Se prohibe que los Empresarios Independientes
reciban ganancias basadas Unicamente en
reclutamiento no relacionado con la venta.

2.15 Privacidad

Las Empresas y los Empresarios Independientes
deberdan cumplir con respetar Ley 29733 Ley de
Proteccién de Datos Personales y sus reglamentos
y directivas



3. Conducta entre Empresas

3.1 Principios

Las Empresas miembros de CAPEVEDI deberan conducirse éticamente y lealmente hacia los otros
miembros.

3.2 Atraccion desleal

Las Empresas no trataran de atraer deslealmente a un Empresario Independiente de otra Empresa.
3.3 Denigracion

Las Empresas no denigraran ni permitiran que sus Empresarios Independientes denigren los productos
de otra Empresa, su plan de ventas y marketing o cualquier otra caracteristica.

3.4 Comparaciones

Las Empresas se regiran por el Decreto Legislativo 1044 - Ley de represion de la competencia desleal




4, Conducta entre Empresas y
Empresarios Independientes frente al
Consumidor

4.1 Practicas prohibidas

Los Empresarios Independientes no deberan usar
practicas desleales y/o enganosas.

4.2 Identificacion

Desde el comienzo de la presentaciéon de venta
que los Empresarios Independientes realicen,
deberan, aunque no les sea solicitado, identificarse
fehacientemente ante el potencial consumidor
y deberan identificar ademas a la Empresa, sus
productos y el propésito de la visita. En la venta
por reuniones, los Empresarios Independientes
definiran claramente el propésito de lareuniénala
anfitrionay a los participantes de la misma.

4.3 Venta por referencia

Los Empresarios Independientes y Empresas no
induciran al consumidor a comprar productos
0 servicios basados sobre la promesa que el
consumidor puede reducir o recobrar el precio
de su compra por el hecho de dar referencias de
posibles consumidores para similares compras,
si ese descuento o recuperacién de dinero estan
basados sobre un evento futuro incierto.

4.4 Explicacion y Demostracion

La explicacién y demostracion del producto
ofrecido debe ser precisa y completa, en particular
con referencia al precio y si corresponde, al
costo del crédito, términos de pago, periodo de
arrepentimientoy derecho de devolucién, términos
de garantia y servicio después de la venta, y entrega.

4.5 Respuestas a preguntas

Los Empresarios Independientes deben dar
respuestas precisas y claras a todas las preguntas
de los consumidores concernientes al producto y
a la oferta.

4.6 Promesas Verbales

Los Empresarios Independientes solo haran las
promesas verbales que sean autorizadas por
las Empresas, respecto de los productos que
comercializan o servicios que promocionan.

4.7 Formulario de Orden de Venta

Un formulario debera ser entregado al Empresario
Independiente que identificard a este y a la
Empresa, el que contendra el nombre completo,
direccion, teléfono de la Empresa y del Empresario
Independientey las condiciones de la venta.Toda la
terminologia debe ser claramente legible.

4.8 Periodo de reflexion y devolucion de
productos

Las Empresas y Empresarios Independientes
deberan ofrecer un periodo de reflexién que permita
desistirse de una orden, dentro de un periodo
de tiempo especificado siempre y cuando los
productos se encuentren dentro de los estandares
de aceptacion de devoluciones de las Empresas.

El periodo de reflexiéon debe estar claramente
establecido y se aplicara por igual a las ventas
directas y a las ventas a distancia (es decir, por
teléfono, correo u 6rdenes en linea).

4.9 Garantia y Servicio post-venta

Las condiciones de la garantia, detalles vy
limitaciones del servicio post-venta, el nombre y
la direccidn del fabricante, asi como la duracion
de la garantia deben ser claramente explicados
en la literatura que lo acomparie, o provisto con el
producto, de acuerdo a las politicas comerciales de
cada Empresa.



4.10 Literatura

La literatura promocional, publicidad o envios por
correo no contendran descripcion de producto
alguno, afirmaciones o ilustraciones que sean
confusas o inciertas y contendran el nombre
completo, nimero de teléfono y/o direccién de la
Empresa.

4.11 Testimonios

Las Empresas y Empresarios Independientes no se
referiran a testimonio alguno que no sea verdadero,
esté obsoleto o de alguna manera sea inaplicable,
no relacionado a su oferta o utilizado de modo que
pueda confundir al consumidor.

4.12 Comparacion y difamacion

Los Empresarios Independientes se abstendran de
usar comparaciones que puedan confundir y/o que
sean incompatibles con los principios de defensa
de la competencia. Los puntos de comparacién no
deben ser seleccionados deslealmente y deben
basarse sobre hechos demostrables. Las Empresas
y Empresarios Independientes no deben difamar a
Empresa alguna, a un producto directamente o en
forma implicita. Los Empresarios Independientes
no deben utilizar de manera desleal la marca o el
simbolo de otra Empresa o producto.

4.13 Respeto a la privacidad

Los contactos personales o telefénicos seran hechos
durante horas razonables para evitar intromisiones
ala privacidad. Un Empresario Independiente debe
suspender inmediatamente una demostracion si
asi lo requiere el consumidor. Los Empresarios
Independientes y las Empresas deben tomar las
medidas adecuadas para garantizar la proteccion
de toda la informacién privada provista por
un consumidor, un consumidor potencial o un
Empresario Independiente.

4,14 Lealtad - Honestidad

Los Empresarios Independientes no abusaran de la
confianza de los consumidores, respetaran la falta de
experiencia comercial de los mismosy no explotaran
la avanzada edad de estos, su enfermedad, falta de
entendimiento o desconocimiento del idioma.

4.15 Entrega

Las Empresas se aseguraran que los productos
solicitados en la orden de compra de los Empresarios
Independientes se entreguen debidamente y en el
tiempo pactado.

5. Observancia del Cédigo

5.1 Responsabilidad de las Empresas

La primera responsabilidad para la observancia de
este Cédigo recaera sobre cada Empresa. En caso
de cualquier violacién al Cédigo, las Empresas
haradn todo el esfuerzo posible para satisfacer el
reclamo. Las Empresas estableceran, anunciaran
e implementaran procedimientos para asegurar
la resoluciéon pronta de todos los reclamos. En el
caso de que algun consumidor presente un reclamo
sefialando que el Empresario Independiente, que le
ofrecié los productos o servicios de una Empresa,
se ha conducido inapropiadamente durante el
curso de la presentacion del producto o servicios, la
Empresa investigara enseguida el reclamoy tomara
las medidas que considere apropiadas y necesarias
bajo las circunstancias para rectificar los errores
que segun los hallazgos de su investigacion se han
cometido.

5.2 Responsabilidad de CAPEVEDI

CAPEVEDI designara una persona responsable para
atender los reclamos y absolverlos, la cual debera
hacer un esfuerzo razonable para solucionar el
reclamo planteado.

5.3 Responsabilidad del Administrador del
Cédigo de Etica

El Administrador del Cédigo de Etica debera velar
por el cumplimiento del Coédigo por las Empresas
asociadas y resolver los reclamos derivados del
incumplimiento del mismo. El Administrador tiene
el poder para aplicar las soluciones que considere
apropiadas y las compafias miembros de la
CAPEVEDI estan obligadas a cumplir las decisiones
del Administrador




5.4 Acciones

Las acciones que deberan ser aplicadas por las Empresas, CAPEVEDI o por el Administrador del Cédigo
de Etica pueden incluir cancelaciones de 6rdenes, devolucién de productos, devolucién de pagos u otras
acciones apropiadas, incluyendo avisos de advertencia a los Empresarios Independientes, terminacion
de la relacién comercial de los Empresarios Independientes con la Empresa, aviso de advertencia a las
Empresas, exclusion de las Empresas como miembros de CAPEVEDI y la publicacion de las acciones que
se realicen y las sanciones que se decida aplicar.

5.5 Atencion de reclamos
Las Empresas, CAPEVEDI y el Administrador del Cédigo de Etica estableceran procedimientos para la
adecuada atencion de reclamos y para que estos sean atendidos en breve plazo y las decisiones con

relacion a la solucién de los mismos sean tomadas dentro de un tiempo razonable. La atencion de los
reclamos serd gratuita.

5.6 Publicacion

CAPEVEDI, las Empresas y los Empresarios Independientes publicaran este Codigo y lo haran conocer de
la manera mdas amplia posible. Las publicaciones seran distribuidas gratuitamente.

Como minimo, las Empresas deben tomar una de las siguientes medidas:

i.Incluir en el sitio web de la Empresa el Cédigo de Etica de la CAPEVEDI, explicando paso a paso co6mo
se debe presentar un reclamo

ii.Incluir un enlace entre el sitio web de la Empresa y la pagina web del Cédigo de Etica de la CAPEVEDI.

iii.Incluir el Codigo de Etica de la Empresa en su sitio web y su procedimiento para ingresar un reclamo
asi como la explicacion de cdmo presentar una apelacion al Administrador del Cédigo, en caso que el
reclamante no esté satisfecho con la solucién obtenida bajo el cédigo de la Empresa.



Procedimiento para presentar un reclamo

Si Ud. tiene algun reclamo hacia una Empresa de venta directa, que es asociada a la CAPEVEDI, por
cualquier practica comercial que Ud. considera como una posible violacién al Cédigo de Etica de la
CAPEVEDI, recomendamos las siguientes acciones:

. Contacte al Empresario Independiente inmediatamente y expliquele su preocupacién.

. Si el Empresario Independiente no puede o no soluciona el problema a su satisfaccién, llame o
escriba a la empresa y explique la situacién.

. Sila empresa no puede o no soluciona su reclamo comuniquese con la CAPEVEDI

Si quiere presentar un reclamo por escrito, debe incluir la siguiente informacion:

. La fecha y detalle del incidente.

. Las partes involucradas.

. Sifuera posible, precise qué parte del Cédigo considera se ha violado.
. Los esfuerzos que ha hecho para resolver el tema.

. El estado actual del reclamo.

. Coémo desearia que el reclamo sea resuelto o solucionado.

Este procedimiento es aplicable a las Empresas de venta directa y los Empresarios Independientes en lo
que corresponda.

Envie su reclamo a:
contacto@capevedi.com

aalcantara@osterlingfirm.com




CAPEVEDI

Cdmara Peruana de Venta Directa

Telf: 469 6162
contacto@capevedi.com
www.capevedi.com
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Cdodigo de Etica
de Venta Directa

La venta directa tiene una historia de un siglo

de servicio al publico con productos de calidad y
relaciones de confianza. Cuando usted compra a un
empresario independiente, asegurese que la empresa
esté asociada a la Cdmara Peruana de Venta Directa.
Todas las empresas asociadas deben cumplir un
estricto codigo de ética para garantizar su completa
satisfacciéon y proteccion como nuestro valioso
consumidor.

EL EMPRESARIO INDEPENDIENTE PROMETE LO
SIGUIENTE:

Abstenerse de practicas de ventas enganosas o
desleales.

«Proporcionar su identificacion.

Proporcionar descripciones y comparaciones de
productos precisas y completas.

« Expresar claramente los precios y condiciones de
pago.

« Proporcionar detalles de la entrega.

« Tratar al consumidor con el respeto y ética que se
merece.

» Proporcionar comentarios sinceros justos:

¢ Utilizar solo argumentos autorizados por la
empresa.

¢ Brindar testimonios verdaderos, aplicables vy
relevantes, libres de comparaciones o comentarios
enganosos /injustos.

« Respetar la solicitud de privacidad del consumidor.
« Hacer las entregas oportunas.

«Finalizar una presentacién de ventas inmediatamente
a solicitud del consumidor.

Nuestros asociados
prometen lo siguiente:

Abstenerse de practicas de
enganosas o injustas.

« Proporcionar informacién veraz y precisa, basada
en hechos, con respecto a la oportunidad de
ganancias.

+ Proporcionar un acuerdo contractual con los
empresarios independientes.

+ Proporcionar los comprobantes de pago con
toda la informacion relevante.

« A la finalizacién de la relacién comercial con un
empresario independiente, cuando corresponda,
se aplicaran las politicas de recompra, establecidas
en el CédigodeEticay las politicasinternas de cada
empresa.

+ No incentivar que el empresario independiente
compre cantidades excesivas de inventario de
productos.

« No vender materiales que no cumplan con los
estandares de la empresa.

« Proveer capacitacion que permita a los
empresarios independientes operar de manera
ética.

incorporacion

Atencion de reclamos

PROCEDIMIENTO DE ATENCION DE RECLAMOS

Nuestras empresas asociadas prometen hacer el
mayor esfuerzo pararesolverlos reclamos a través
del procedimiento de atencion de reclamos de la
empresa. Si algun reclamo no puede ser resuelto
satisfactoriamente, el Administrador de Cédigo
de Eticade la CAPEVEDI se ocupara de resolver los
reclamos relacionados con un posible
incumplimiento del Cédigo en forma satisfactoria
para todas las partes involucradas.

SITIENE UN RECLAMO

Péngase en contacto con el 4rea de atencion de
reclamos de la empresa sobre la cual tiene el
reclamo. Todas las empresas que consignen el
logo de la CAPEVEDI estdan comprometidas a
cumplir nuestro Cédigo de Etica y atender los
reclamos en forma oportuna.

Si su reclamo no es atendido de acuerdo al
tiempo establecido, puede ponerse en contacto
con el Administrador de Cédigo de CAPEVEDI.

ENVIAR SUS RECLAMOS A:
Camara Peruana de Venta Directa
contacto@capevedi.com



CAPEVEDI

Camara Peruana de Venta Directa

Cédigo de Etica de la Camara Peruana de Venta Directa

Lo que los empresarios independientes deben saber sobre las
ventas a los consumidores.

Su compania, como miembro de la Cdmara Peruana de Venta
Directa, esta obligada a cumplir con el Cédigo de ética de la
Camara Peruana de Venta Directa.

Como tal, usted, el empresario independiente, esta obligado a
cumplir con el Cédigo de ética de la Cdmara Peruana de Venta
Directa en lo que respecta a los consumidores.

Dele la vuelta a esta cartilla para conocer la lista de obligaciones de los
empresarios independientes en virtud del Cédigo de Etica.



LAS OBLIGACIONES DEL EMPRESARIO INDEPENDIENTE
BAJO EL CODIGO DE ETICA DE LA CAMARA PERUANA DE
VENTA DIRECTA

EXISTENCIA

Informar a los consumidores sobre la existencia del Codigo de Etica de
la Cdmara Peruana de Venta Directa. Indiqueles dénde pueden ubicar
una copia a través de la Cdmara Peruana de Venta Directa.

IDENTIFICACION
Al comienzo de una visita de ventas, identifiquese usted y a la Empresa
y explique el verdadero propdsito de su visita.

METODOS DE VENTA
Siempre sea justo, honesto y sincero. No haga ninguna afirmacién del
producto que no esté autorizado por la Empresa.

PRIVACIDAD
Respete siempre la privacidad del consumidor y termine cortésmente
su llamada si asi se le solicita.

PEDIR DERECHOS DE CANCELACION

Recuerde que el Cédigo de Etica de la Camara Peruana de Venta
Directa ofrece a los clientes el derecho de cancelar un pedido dentro
de un numero especifico de dias, de acuerdo a las politicas comerciales
de cada Empresa.

PROCEDIMIENTO DE RECLAMO

Tenga en cuenta el procedimiento de manejo de reclamos y la
existencia del Administrador del Cédigo de Etica de la CAmara Peruana
de Venta Directa.



El Consumidor

El valor del Cédigo de Etica de la
Camara Peruana de Venta Directa

ASEGURA un mercado ético

ESTABLECE las normas de la industria
PROPORCIONA aseguramiento y satisfaccion
Promesa a los Consumidores

Los Empresarios Independientes se comprometen
a:

-ABSTENERSE de aplicar practicas engafosas.
+PROPORCIONAR comentarios veraces,

especificando solo las promesas provistas por la
empresa.

«PROPORCIONAR  descripciones de
precisas y completas.

+PROPORCIONAR precios y condiciones de pago de
forma clara.

-RESPETAR la solicitud de privacidad

producto

«DESCONTINUAR con una presentacién de ventas a
pedido del consumidor.

«PROPORCIONAR informaciéon de contacto del
empresario independiente y/o de la empresa.

«CUMPLIR con todos lo requerimientos legales.

WFDSA

www.wfdsa.org

CAPEVEDI

Camara Peruana de Venta Directa

CAPEVEDI

Cadmara Peruana de Venta Directa

Respaldado por nuestros
procedimientos de atencion de
reclamos

Nuestras empresas asociadas prometen hacer el
mayor esfuerzo para resolver los reclamos a través
del procedimiento de atencién de reclamos de la
empresa.

Si algun reclamo no puede ser resuelto
satisfactoriamente, el Administrador de Cddigo
de Etica de la CAPEVEDI se ocupara de resolver
los reclamos relacionados con un posible
incumplimiento del Cédigo en forma satisfactoria
para todas las partes involucradas.

Péngase en contacto
con el empresario

independiente Resolucion directa

con el empresario
independiente

si su reclamo
no es resuelto...

contacte al
administrador
del cédigo de ética

Q> solucion a través del

administrador del
cédigo de etica

Envienos sus reclamos a:
contacto@capevedi.com

aalcantara@osterlingfirm.com



Parte 1

Situaciones

CAPEVEDI

Cémara Peruana de Venta Directa

Las siguientes son situaciones basadas en el
Codigo de Etica de la Camara Peruana de Venta
Directa

Representan situaciones que puede enfrentar mientras
dirige su negocio de venta directa. Responda a ellos segun
la forma en que probablemente reaccionaria en cada
situacion.

Situaciéon 1 Usted es anfitrién de una reunién en su casa.
Varios amigos y familiares, incluyendo a su hermana,
asisten. Todos parecen esta pasando un buen rato y usted
excede sus objetivos de ventas. Al dia siguiente, su herma-
na llamay le dice que quiere cancelar un pedido que hizo
en la reunioén. ;Qué debe hacer?

Respuesta: El Cédigo de ética de la CAPEVEDI garantiza el
derecho del cliente a cancelar sin ningun motivo especifi-
co dentro de un plazo establecido.

Situacion 2 Usted sabe que la cantidad de incorporados
que tiene (lineas descendentes) aumenta sus ganancias
totales. Usted habla con un potencial empresario inde-
pendiente, que esta interesado en la oportunidad de
negocio. Este potencial empresario independiente estd
ansioso por ganar "dinero a lo grande" y usted quiere que
se convierta en miembro de su linea descendente. Usted
le dice al potencial empresario independiente que podra
comprar una casa de vacaciones durante el primer afo
con sus ganancias. ;Ha violado el Cédigo de Etica de la
CAPEVEDI? ;Por qué si o por qué no?

Respuesta: Si, lo mas probable es que violé el Cédigo de
ética de la CAPEVEDI. El Cédigo establece que ni usted ni
su empresa pueden tergiversar ventas o ganancias poten-
ciales. Las ganancias o las representaciones de ventas que
se realicen se basaran en hechos documentados. Usted
debe tener hechos para apoyar sus declaraciones.

Situacién 3 Estd organizando una reunién en casa y tiene
la esperanza de incorporar algunos participantes en su
linea descendente. Usted ha sido muy éxito con su nego-
cio y han comprado una casa de vacaciones con sus
ganancias. Esta ansioso por compartir la oportunidad de
negocio con sus amigos. ;Qué puede decir como parte de
su argumento de venta?

Respuesta: Puede informar a los asistentes a la reunion
cuanto gano durante el afio anterior, siempre y cuando se
documente esta informacion. No exagere y no diga nada
que pueda ser engafoso.

Situacion 4 Usted es un empresario independiente de la
empresa XYZ. Después de 7 meses de intentar alcanzar
sus objetivos de ventas, se da cuenta de que simplemente
no esta destinado para este tipo de negocio; simplemente
no es una persona de ventas. Usted decide notificar a la
empresa que desea terminar la relacion comercial. Le
pregunta a la empresa si recomprard el inventario que
usted tiene. ;Cémo esperaria que respondiese la empresa?
Respuesta: Sobre la base de su solicitud, por escrito a la
empresa, cada empresa de acuerdo con sus politicas inter-
nas podra recomprar los productos (en tanto los produc-
tos se encuentren en perfecto estado y en su envase origi-
nal perfectamente sellado), siempre que sean devueltos
dentro del plazo establecido por cada Empresa.

Situacion 5 Su empresa vende una linea de suplementos
nutricionales. Usted tiene un cliente que ha estado toman-
do sus suplementos y encontré que, mientras todos los
miembros de su familia contrajeron la gripe porcina, él no
la contrajo. El atribuye su salud a la linea nutricional que
usted vende. Qué gran argumento de venta, piensa usted.
Daré a conocer a todos mis clientes que mis productos
previenen la gripe porcina. Simplemente imaginen cuanto
aumentaran mis ventas. ;Es aceptable mi testimonio
respecto del producto?

Respuesta: No, su testimonio no ha sido probado. El
Cédigo de Etica de la CAPEVEDI establece que los empre-
sarios independientes no pueden utilizar ninguna recla-
macion de productos que no esté autorizada, sea falsa,
esté obsoleta o de otra manera inadecuada o enganosa.

Situacion 6 Usted produce auxiliares de ventas y se esta
preparando para una reunién de ventas. Sus auxiliares de
ventas no han sido aprobadas por la empresa. Sin embar-
go, usted confia en que la empresa los aprobard , pero no
a tiempo para su reunién de ventas. ;Deberia vender estos
auxiliares de ventas a los asistentes a su reunién sabiendo
que aun no han sido aprobadas?

Respuesta: No, usted no debes vender este material
auxiliar de ventas. Va en contra el Cédigo de ética de la
CAPEVEDI vender cualquier ayuda de ventas no autoriza-
da o material de capacitacion. Su empresa debe aprobar
su material auxiliar de ventas antes de que pueda presen-
tarlo a su linea descendente.

Situacion 7 Usted se encuentra en medio de una visita
programada en la casa de un cliente. De repente, el cliente
debe atender una llamada telefénica y le pide que repro-
grame la cita. ;Qué debe hacer usted?

Respuesta: Debe interrumpir la presentacién segun lo
solicitado. El Codigo de ética de la CAPEVEDI exige que los
empresarios independientes suspendan las demostracio-
nes y presentaciones de ventas inmediatamente a solici-
tud del cliente. El contacto con los consumidores solo
debe iniciarse durante horas razonables y de una manera
razonable.

Nuestra Promesa a Usted



Parte 2

Situaciones

CAPEVEDI

Cémara Peruana de Venta Directa

Las siguientes son preguntas y respuestas
Basado en el Cédigo de Etica de la DSA

Representan situaciones que puede enfrentar mien-
tras dirige su negocio de venta directa. Responda a
ellos segun la forma en que probablemente reaccio-
naria en cada situacion.

P1. ;Se requiere que las empresas de venta directa
cumplan con el Cédigo de ética de la Cdmara Peruana
de Venta Directa?

R. Si, las empresas asociadas a la Cdmara Peruana de
Venta Directa se comprometen a adoptar, hacer cum-
pliry dar a conocer el Cédigo de Etica.

P2. Yo, como empresario independiente ;Estoy obli-
gado a cumplir con el Cédigo de Etica de la Camara
Peruana de Venta Directa?

R. Los empresarios indpendientes estan indirecta-
mente comprometidos con el Cédigo de ética de la
CAPEVEDI. Son requeridos por la empresa asociada a
la CAPEVEDI a cumplir con el Cédigo de Etica.

P3. ;Qué es lo primero que debo hacer si tengo un
reclamo sobre una empresa asociada a la Cadmara
Peruana de Venta Directa?

R. Registre su reclamo directamente con la empresa
por escrito. Incluya la siguiente informacion:

v'La fecha y detalles del incidente.

v'Los individuos / partes involucradas.

Detalles de la situacién / Identificar la violacion del
Cédigo de Etica (si es posible)

Cantidad y costo del producto, y si es relevante, inclu-
ye facturas u otros documentos de respaldo.
Esfuerzos realizados para resolver el asunto.
Cualquier respuesta que otras personas o partes
hayan hecho para resolver el tema.

Situacion actual del reclamo

Cémo quisiera que se resolviera o solucionara el
reclamo

P4. ;Qué debo hacer si presenté un reclamo ante la
empresay el reclamo no se resolvié?

R. Péngase en contacto con el administrador del
codigo de ética de la CAPEVEDI y proporcionele una
descripcién de su reclamo por escrito. Proporcione la
misma informaciéon que proporciond a la empresa
cuando presento6 inicialmente el reclamo. Consulte
con la Cdmara Peruana de Venta Directa la informa-
cion de contacto del Administrador del Codigo.

P5. ;Es siempre necesario dar el precio cuando los
productos son explicados y/o demostrados?

R. Si, siempre se requiere dar el precio. Otros elemen-
tos son también requeridos si es aplicable. Estos
incluyen: condiciones de crédito; plazos de pago;
politicas de devolucién, términos de la garantia;
Servicio post venta y fechas de entrega.

P6. ;Pueden los empresarios independientes argu-
mentar verbalmente sobre los productos?

R. Si, si los argumentos son consistentes con los de la
empresa.

P7. ;Se les permite a las empresas o empresarios
independientes comparar sus oportunidades de
negocios o productos con los de otras empresas?

R. Las empresas y empresarios independientes no
deben usar comparaciones falsas o engafosas. Las
empresas y empresarios independientes no deben
atacar injustamente la reputacion de otras empresas.
P8. ;Cédmo comunico la politica de “derecho de anula-
cion/devolucién”a mis clientes?

R. Asegurese que la politica sea provista al cliente por
escrito. El Codigo de Etica de la CAPEVEDI establece:
“Las empresas y empresarios independientes que
ofrecen un derecho de devolucién, ya sea condicio-
nado a ciertos eventos o no condicionados, lo
proporcionaran por escrito”.

P9. ;Qué me promete la empresa a mi, su empresario
independiente?

R. 1.Las empresas no tergiversaran las ventajas de la
oportunidad.

2. Las empresas proporcionaran datos relevantes al
vendedor directo.

3. Las empresas deben basar todos los reclamos de
ganancias en hechos documentados.

4. Las empresas deben proporcionar una declaracién
escrita de la relacion.

P10. ;Cudnto inventario pueden las empresas preten-
der que compre?

R. Las empresas no requerirdan ni alentaran a los
empresarios independientes comprar cantidades
irrazonables de inventario de productos.
P11.;Cudles son las obligaciones de las empresas con
otras empresas asociadas a la Cadmara Peruana de
Venta Directa?

1. Las empresas deben actuar en un espiritu de com-
petencia leal.

2. Las empresas no no haran propuestas de incorpo-
racion a empresarios.

Nuestra Promesa a Usted





