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Q&A

Is the DSA Code of Ethics 
the same as a law?
No, the DSA Code of Ethics is 
not the same as the local law. 
It provides for ethical behavior 
that in most cases exceeds 
local legal requirements. 
Companies and direct sellers 
are also required to comply 
with local regulations in all 
countries where they operate.

1.1 范围
 
本商德约法包含“有关顾客保护之营业守则”、“直销公司与直
销人员之间营业守则”和“直销公司之间营业守则”等章节。这
三节针对整个直销业内复杂多变的相互关系制订了规则。本商德
约法的制订宗旨是满足顾客需求并维护顾客权益、于自由企业体
制中提倡公平竞争的经营理念和提升直销的公众形象。
本商德约法中的专门用语解释如下：

1.2 专门用语

本商德约法中的专门用语解释如下：
商德约法督导人：由直销协会指派的独立个人或团体，其任务是
督导会员公司遵守商德约法，同时根据商德约法负责处理申诉案
件。
直销公司：直销公司是透过直销体系来销售其产品的商业组织，
是直销协会会员。
顾客：从直销人员或直销公司购买并消费产品的任何人。
直销人员：直销人员是有权购买和/或销售直销公司产品同时也可
以推荐其他直销人员的任何人或实体。直销人员的主要任务是在
永久性固定零售地点以外直接向顾客销售消费品，通常是通过产
品和服务的说明或示范进行销售。直销人员可以是独立代理商、
独立承包商、独立经销商或批发商，受雇或独立经营代表，或直
销公司的其他任何类似销售代表等。
订单：确认消费订单详细信息的打印或 书面文件，为顾客提供销
售收据。若通过互联网购物，则是以可打印或可下载格式提供的
订购单，包含商品和购买的全部信息。
产品：包括有形及无形的商品及服务。
推荐活动：任何为介绍他人成为直销人员进行的活动。

1.3 直销公司

 
每一个直销协会的会员公司均须遵守商德约法，方可成为或继续
为直销协会的会员。直销公司还须承诺推广本商德约法、在其向
顾客和直销人员施行时推广本商德约法通用术语并告知顾客和直
销人员可以从何处获得本商德约法副本。

1.4专门用语

 
直销人员不直接受制于商德约法，但其所属直销公司须要求直销
人员遵守本商德约法之营业守则作为持有公司直销人员资格之条
件。

1. 通则

前言

本商德约法包含有关以下相互

关系之指南：

1. 直销协会会员公司与其现有

和潜在销售代表之间；

2. 直销协会会员公司与其销

售代表和购买公司产品的顾客

之间；

3. 在市场中竞争的会员公司

之间；

4. 申诉人、直销协会商德约

法督导人和直销协会会员公司

之间。

世界直销协会联盟
商德约法

2017年9月30日，由世界直销协

会联盟代表委员会通过
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问答

什么是直销人员？

有权出售和/或购买直销公司产

品并在固定地点以外的地方直

接向顾客出售这些产品的个人

或实体。

直销公司需要遵守直销协会商

德约法吗？

是的，直销协会会员公司承诺

采纳、强制执行和宣传直销协

会商德约法。

1.5 自律

 
本商德约法并非法令，但其对
直销公司和直销人员所要求的
职责遵循或超乎法律要求。不
遵守商德约法并不直接产生民
事责任。直销公司之直销协会
会员资格被解除者，即不再受
制于此商德约法。但本商德约
法之规定仍适用于在直销公司
具有直销协会会员资格期间发
生的事件或交易。

1.6 当地法规

 
直销公司和直销人员须遵守其
开展业务所在国家的全部法令
要求。因此，本商德约法不再
重申所有法令责任；直销公司
和直销人员遵守与直销相关的
法令是成为或继续为直销协会
会员的条件。

1.7  域外效力 

各国直销协会承诺其将要求各
成员公司以遵守WFDSA世界直销
商德约法就其原籍国境外直销
活动的规定作为成为或继续为
直销协会会员的条件，如该等
直销活动受到该直销公司所属
其他国家之WFDSA附属直销协
会之商德约法管辖，则可以除
外。

如直销公司在其不是直销协会
会员的国家遭遇商德约法申
诉，则该公司须接受其原籍国
（或者，如公司在其原籍国并
非会员，则接受其持有直销协
会会员资格之任何国家）商德
约法督导人之管辖，应承担原
籍国商德约法督导人因解决申
诉产生的相关合理费用。且原
籍国商德约法督导人可与申诉
人所在国家商德约法督导人（

如有）协调，评估声称的商德
约法申诉，按优先次序施行(i)
提出申诉所在国家之商德约法
标准，或(ii)标的公司原籍国
商德约法标准，或(iii)至少是
WFDSA商德约法规定之标准。

1. 通则
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问答

直销协会商德约法和法律一样

吗？

不一样，直销协会商德约法不

同于本地法律。

商德约法规定的是道德行为，

绝大多数情况下高于比本地法

律要求更为严格。直销公司和

直销人员也须遵守其业务所在

国家的当地法规。

2.1 禁止行为

直销人员不得有误导、欺骗或
不公平的销售行为。

2.2 表明身份

开始介绍直销计划时，直销人
员即应自动向潜在顾客如实和
明确地表明身份并告知其所属
的公司、所销售产品的性质及
拜访的目的。

2.3 说明及示范

直销人员为顾客提供的产品说
明及示范应正确及完整，尤其
是关于产品价格、分期付款、
付款方式、犹豫期及退货政
策、保证条款及售后服务和送
货日期等事项。直销人员应对
顾客提出的问题做出准确和容
易理解的答复。在就产品功效
做出声明时，直销人员只应做
出直销公司准许的口头或书面
产品声明。

2.4 订单

于买卖成交时或成交前应给予
顾客一份书面订单。如通过邮
件、电话、互联网或类似的非
面对面方式销售，则应事先提
供订单副本或将其并入初始订
单中，或应通过互联网提供可
打印或可下载的订单。订单上
面应显示直销公司和直销人员
的身份证明，列出直销公司或
直销人员的全名、永久住址及
电话号码，并应详列重要的买
卖条款。并应在订单或随产品
提供的其他文宣上明确列出保
证条款或保证、售后服务详细

内容和限制、保证人的姓名和
地址、保证期限及可以为顾客
提供的补偿措施。所有条款须
清楚易读。

2.5 文宣

促销文宣、广告或信件均不得
刊载夸大不实或误导性的产
品介绍、产品声言、图片或插
图，而应印有公司名称和地址
或电话，可显示直销人员电
话。

2.6 见证资料

直销公司及直销人员不得引用
未经授权、不实、过期或已作
废、不相关的证明书或担保书
来误导顾客。

2.7 比较及诋毁

直销公司及直销人员不得使用
容易误导的比较方式。作为比
较的论点须公平且根据事实并
有明确证据。直销公司及直销
人员不得以直接或影射方式来
诋毁任何公司、商行或产品。
直销公司及直销人员不得冒用
其他公司之名称或产品之商标
以获取不当利益。

2. 有关顾客保护之营业守则
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问答

订单上须包含哪些信息？

订单上面应显示直销公司和
直销人员的身份证明，列出
直销公司或直销人员的全
名、永久住址及电话号码，
并应详列重要的买卖销售条
款。

2.8 冷静期及退货

不论是否有法令规定，直销公
司及直销人员应为顾客提供冷
静期，即在一定的合理期间内
允许顾客随时取消订单、退回
不影响再次销售的全新产品并
退还相应货款。冷静期应明确
列出，应同等适用于直销和远
程销售（即电话、邮件或网络
订单）。

只有在国家法令明确允许的有
限情况下，才能限定或免除冷
静期的责任。

2.9 尊重隐私权

直销人员应选择适当时机且以
得体的态度进行个人拜访或电
话拜访，以避免妨碍对方，并
应于顾客要求停止时立即中止
产品示范或直销计划说明。直
销人员和直销公司应采取适当
措施确保保护顾客、潜在顾客
或直销人员提供的全部私人信
息。

2.10 正直原则

直销人员应顾及顾客商业经验
的不足，不得滥用顾客的信
赖，不得利用对方之高龄、疾
病、理解力之不足或缺乏语言
能力。

2.11 引介式推销

直销公司及直销人员不得以介
绍买主给卖方即可享受折扣或
折现方式来引诱顾客购买产品
或服务，尤其是此种折扣或折
现优待并无任何保障时。

2.12 送货

直销公司及直销人员应确保顾
客所订购的产品能准时送达。

2. 有关顾客保护之营业守则
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问答

什么是冷静期？

冷静期是指，在一定的合理期

间内允许顾客无故取消订单。

全部直销协会会员公司和附属

直销人员须提供冷静期，无论

是否为法律要求。

3.1 直销人员之遵循

直销公司应要求其直销人员遵
守本商德约法，以作为加入公
司直销体系成为直销人员的条
件。

3.2 推荐活动

直销公司在与潜在或现有直销
人员沟通时不得有误导、欺骗
或不公平的推荐行为。

3.3 业务资讯

直销公司为其潜在或已有直销
人员提供有关直销创业机会及
其权利义务的资料应正确且详
尽。直销公司不得对推荐对象
提出不实的言论或无法实现的
承诺。直销公司不得以虚假或
不实的方式向推荐对象表示有
关直销创业机会的各种好处。

3.4 收入及账单

直销公司应提供一份定期性的
各项奖金清单予直销人员，包
括销售、购买、所得细目、佣
金、奖金、折扣、运费，取消
订单及其他相关事项，并应根
据直销公司和直销人员间的安
排，所有应付款项应准时支付
且不得有不合理的扣留。

向直销人员支付的收入应来自
售予顾客的产品或服务。直

销人员收入应以其自身及其下
线人员的销售和个人消费为依
据。

直销人员不得通过推荐其他直
销人员进入销售体系而获得收
入；直销公司依据本地法令向
直销人员提供小额奖励的情形
除外。

3.5 收入宣称

1. 直销公司及直销人员不得夸
大直销人员的实际或可能达到
的销售业绩或收入。

2. 收入陈述和销售业绩须：
(a) 真实、准确，不得做虚
假、欺骗或误导性描述，和
(b) 有相关市场的文件及事实
作根据。

3. 推荐对象须
(a) 被告知实际收入和销售业
绩会因人而异，取决于直销人
员的技巧、付出的时间和努力
及其他因素；且
(b) 获得充分信息，以便对收
入机会做出合理评估。

3.6 契约关系

直销公司应提供其直销人员一
份须经过双方签署的书面协议
或可下载的电子声明书，此协
议或声明书应详列双方基本的
权利义务关系。直销公司应告
知直销人员其应负的法律责
任，如营业执照，注册登记及
税金等。

3. 直销人员之营业守则
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问答

直销人员必须要遵守直销协会

商德约法吗？

直销人员间接受制于直销协会

商德约法约束。直销协会会员

公司要求直销人员遵守直销协

会商德约法。

3.7 费用

直销公司及直销人员不得向其他
直销人员或推荐对象收取不合理
（根据当地市场行情）的高额入
会费、培训费、经销权费，业务
推广资料的费用或有关获得或保
留公司直销系统参与权利之费用
等。

直销公司不得要求以购买商品作
为申请过程的一部分，启业资料
套装包含此商品购买的情形除
外。但在法令未禁止的情况下，
允许强制性购买启业资料套装。

直销人员在付费后三十天内终止
其直销资格时，应全额退还（扣
除直销人员挣得的佣金）为获得
或保留直销人员资格收取的必
要费用，含直销公司提供的必要
附加服务（如在线培训、电子商
务或其他互联网解决方案、运费
等）。可退还费用限于直销人员
在终止直销资格前30天内支付的
费用。

禁止因他人获得或保留直销人员
资格所付之费用而获得佣金，该
佣金实则为推荐直销人员进入销
售体系所得报酬。

3.8 尊重隐私权

直销公司及直销人员应选择适当
时机且以得体的态度联系直销人
员，以避免妨碍对方，并应依据
本地隐私和数据保护法令采取
适当措施确保保护顾客、潜在顾
客或直销人员提供的全部私人信
息。

3.9 存货与回购

直销公司不得要求或鼓励直销人
员购买过量之存货。直销公司应
采取明确及合理措施，确保通过
下线销售额获得报酬之直销人员
消费或转售其所购产品，以确定
其具备获得报酬之资格。

终止直销人员之契约时，直销公
司应向直销人员买回可供再销售
之存货，包括在终止前十二个月
内购买的业务推广资料、辅销资
料及启业资料套装，并依据原先
购买金额，返还直销人员原先的
成本净额，可扣除最高10%的手
续费。直销公司还可依据退回货
品之原先购买金额扣除直销人员
获得的奖金。须将此存货回购政
策明确告知直销人员。

直销公司或直销人员要求或鼓励
独立销售人员购买过量存货或辅
销资料即被视为不公平的欺诈性
推荐行为。商德约法督导人可给
予适当处分，确保独立销售人员
不会因此类禁止行为遭受重大经
济损失。

商德约法督导人如发现会员公
司涉及虚假、误导和欺诈性推
荐行为，可给予适当处分，确保
申诉人不会因此类禁止行为遭受
重大经济损失，包括但不限于要
求该会员公司回购申诉人已购之
存货、业务推广资料、辅销资料
和/或启业资料套装。

3. 直销人员之营业守则
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直销公司和直销人员不得在
向潜在或现有直销人员描述
收入机会时夸大实际或可能
达到的销售业绩或收入。任
何收入或销售业绩陈述须有
事实资料作为根据。

3.10 其他资料

直销公司应禁止直销人员向其
他直销人员销售未经直销公司
批准且与公司政策和程序不符
之资料。

此外，直销人员销售获公司批
准且法令允许之业务推广或培
训资料，无论所售资料为复印
件、电子版或其他任何形式，
应(i)只提供与直销公司所遵循
标准相符之资料，(ii)被禁止
要求其他直销人员购买该等资
料，(iii)以公平合理之价格出
售辅销资料，其价格应与市场
中普遍销售的类似资料相当，
不得挣取直销人员高额利润，
和(iv)提供与直销人员所述之
直销公司退货政策相同的书面
退货政策。

直销公司应采取勤勉合理之措
施，确保辅销资料及直销人员
制作的类似资料遵循本商德约
法之规定，无误导或欺诈。

禁止直销人员因销售培训和业
务推广资料以推荐他人成为或
继续为直销人员而获得酬金，
该酬金实则为推荐直销人员进
入销售体系所得报酬。

3.11 直销培训

直销公司应提供直销人员适当
的培训，使其以诚信的方式经
营。
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问答

直销公司是否有义务回购直销

人员持有的未售出产品？

是的，在直销人员契约终止并

提出回购要求时，直销公司须

向直销人员买回十二个月内购

买的、尚未出售的可供再销售

之产品存货，并在扣除手续费

后返还直销人员原先的成本净

额。

4. 直销公司
之间的营业
守则

5. 商德约法之
施行

4.1 原则

直销协会之会员公司应对其他会
员公司公平相待。

4.2 劝诱

直销公司及直销人员不得向其他
公司的直销人员以有计划性的诱
导方式来怂恿其离开或劝诱其加
入自己的组织。

4.3 诋毁

直销公司不得且不得允许其直销
人员不公平的诋毁其他公司的产
品、销售和营销计划或该公司的
其他事项。

5.1 直销公司之职责
直销公司及其直销人员之首要职
责即遵守本商德约法。若有违反
商德约法的情形发生，直销公司
应在合理的范围内尽可能满足申
诉者之要求。

5.2 商德约法督导人

直销协会应指派一独立个人或团
体担任商德约法督导人之职。商
德约法督导人应采取适当行动来
督导直销公司遵守商德约法，并
应负责申诉处理及订立申诉处理
过程规则。商德约法督导人应妥
善处理因违反商德约法而产生的
顾客申诉案件。

5.3 处分
商德约法督导人可要求取消订
单、退回购品、返还价金或其他
适当的处分，包括告诫涉及违反
的直销人员或直销公司、终止或
撤销直销人员与直销公司之契约
关系或其他关系、告诫涉及违反
的直销公司。

5.4 申诉之处理

直销协会及商德约法督导人应制
订、推广和实施一套申诉处理
程序以确保迅速解决所有申诉案
件。直销公司也应依据其各申诉
处理过程制订、推广和实施申诉
处理程序，以确保迅速解决所有
申诉案件。

5.5 商德约法之推广

要求全体直销公司向其直销人员
和顾客推广直销协会之商德约
法。
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问答

直销协会商德约法对培训资料

要求如下：

1. 资料须经直销公司同意；

2. 直销人员不可要求下线人员

购买资料；

3. 资料必须价格公正；

4. 资料须包括书面退货政策。

直销人员

尽管“远程销售”（即互联网
销售）一般不被认为是“直
销”，但直销人员从事的后续
或重复交易均意味着涵盖在商
德约法范围内，无论是否为远
程销售。

域外效力

本规定旨在提高全球商德实
践、标准和行为之一致性。如
直销公司选择不加入另一国家
直销协会，则该直销协会会员
身份将保证一些标准适用于其
他管辖区域。
在该国境外从事直销活动时，
各直销公司同意遵守其他国家
直销协会商德约法之规定（如
是会员）。
预想的情况是，如直销公司并
非其他国家直销协会会员，则
该直销公司同意遵守其总部所
在国家之直销协会商德约法规
定（如是该国直销协会会员）
。如直销公司并非其总部所在
国家直销协会会员，则直销公
司同意遵守该商德约法或其所
属国家直销协会商德约法之规
定。

冷静期及退货

直销协会商德约法督导人有权
以现行法律标准为指南、依据
商德约法决定哪些顾客或推荐
做法具有欺骗性、不合法或不
道德。遵守任何特定法律、法
规或直销协会商德约法规定不
能成为对直销协会商德约法督
导人认定某做法具有欺骗性、
不合法或不道德之决定的抗
辩。
例如，在向顾客直销时，遵守
法律并不妨碍商德约法督导人
决定某种具体销售行为具有欺
骗性、不合法或不道德，且须
进行退款或赔偿。

契约关系

专门用语“书面协议”包括电
子格式的文件，只要这些文
件可通过互联网打印或下载即
可。

解释性规定
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问答

直销协会商德约法的强制执行

人是谁？

各直销公司负责有义务遵守直

销协会商德约法。此外，独立

的直销协会商德约法督导人监

督各直销公司遵守直销协会商

德约法并负责解决申诉。

存货

本节并非意指为不要求和不鼓
励任何数量存货的直销公司制
造额外的行政负担，而是设定
一个直销人员只在收到顾客产
品订单后才购买产品的商业模
式。在确定产品存货数量是否
适当时，应考虑以下因素：存
货与实际销售可能性之间的关
系、产品竞争性质、市场环
境、直销公司退货和退款政
策。

直销培训

可通过面授培训课程、在线培
训课程、书面手册或指南、或
视听资料完成商德培训。
预计的情况是，直销公司应努
力提供商德培训，不收取费
用或收取极少费用。任何情况
下，直销公司不得将商德培训
计划作为盈利中心。公认做法
是，在更广泛的收费培训计划
中加入商德培训。

解释性规定
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