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Zur Neuregelung des Direktvertriebs in China

Bjorn Ahl!

I. Einleitung

Das klassische Warenvertriebssystem der neu-
zeitlichen Industriegesellschaft ist der indirekte
Vertrieb. Dabei werden die von ihren Herstellern
erzeugten Produkte von rechtlich selbstindigen
Vertriebsunternehmen stationdr in Ladengeschaf-
ten einem grofieren Verbraucherkreis zum Erwerb
angeboten. Der indirekte Vertrieb ist vor allem fiir
Markt-Newcomer wegen erheblicher Investitions-
und Vorhaltekosten wenig effizient und kostspie-
lig.? Aus diesem Grund sind weltweit zahlreiche
Herstellerunternehmen zum Direktvertrieb als der
eigentlichen Urform des Warenhandels zurtickge-
kehrt. Dabei erfolgt der Vertrieb von Waren direkt
ohne Zwischenstufen vom Hersteller, Importeur
oder Versandhaus an den Endabnehmer, Konsu-
menten und Verbraucher. Dazu koénnen neben
betriebsangehorigen Angestellten auch selbstédn-
dige Absatzmittler, wie etwa Berater und Handels-
vertreter, eingesetzt werden.? Diese Vertriebsform
bietet neben grofierer Kundenfreundlichkeit vor
allem eine grofiere Gewinnspanne. Im Direktver-
trieb werden weltweit etwa 90 Mrd. US-Dollar jahr-
lich umgesetzt, die Hilfte davon in den U.S.A. und
]apan.4

Eine besondere Form des Direktvertriebs ist das
Multi-Level-Marketing, auch als Network-Marke-
ting bezeichnet, das in Deutschland unter dem
Begriff des Strukturvertriebs bekannt geworden ist.
Darunter wird ein progressives Vertriebssystem
verstanden, das sich dadurch von herkdmmlichen
Vertriebsmethoden unterscheidet, dass es verkaufs-
willige Endabnehmer und Verbraucher und auch
andere Dritte aktiv in die Absatzstrategie des
Unternehmens einbezieht. Dadurch entsteht ein
Multiplikatoreneffekt, der durch leistungsbezogene
Anreize noch verstiarkt wird und durch den der

1 Stellvertretender Direktor am Deutsch-Chinesischen Institut fiir
Rechtswissenschaft der Universititen Gottingen und Nanjing.

2 Joerg Brammsen/Stefan Leible, Multi-Level-Marketing im System des
deutschen Lauterkeitsrechts, in: Betriebs-Berater, Beilage 10 zu Heft 32
(1997), 1.

3 Karl-Heinz Thume, in: Wolfram Kiistner/Karl-Heinz Thume, Hand-
buch des gesamten Aulendienstrechts, Bd. 3 Vertriebsrecht, Heidelberg
1998, Rn. 1997 ff.

4 U.S. Commercial Service, Direct Sales in China, im Internet unter:
www.buyusainfo.net/docs/x_5677683.pdf (aufgerufen am 12.1.2006).

Umsatz nachhaltig gesteigert werden kann.? Multi-
Level-Marketing-Systeme sind unterschiedlich aus-
gestaltet, weisen aber durchgehend die Merkmale
der Produktbindung, der stufenmifiig geglieder-
ten Organisation, des Einsatzes von Laien, einer
erfolgsbezogenen Verégiitung sowie der Werbung
neuer Mitarbeiter auf.

Aufgrund dieser Merkmale dhneln sie aber
auch so genannten Schneeball- oder Pyramidensy-
stemen. Letztere verfolgen als Hauptzweck aller-
dings nicht den Verkauf eines Produktes an den
Endabnehmer, sondern den Verkauf von Waren in
die Struktur selbst und damit den Aufbau einer
Kéuferlawine oder -pyramide. Sie fiillen mit den
Waren ihre eigene Struktur auf. Dieses ,pipe-fil-
ling” wird durchweg verprovisioniert und kann
deshalb zunichst fiir die nah am Unternehmer ste-
henden Organisationsangehorigen ein lukratives
Geschift sein, das sich mit dem weiteren Ausbrei-
ten der Pyramide nach unten allerdings nicht mehr
realisieren ldsst. Die gesamte Vertriebsstruktur
dient folglich als ein Mantel fiir die Installierung
eines ,,Schwindelunternehmens” 7

II. Entwicklung des Direktvertriebs in China

Bereits zu Beginn der neunziger Jahre hatten
das dynamische Wirtschaftswachstum verbunden
mit einer langsam bedeutender werdenden Mittel-
schicht in China gute Bedingungen fiir Direktver-
triebsunternehmen entstehen lassen. Nach der
Einftihrung dieser neuen Vertriebsform hatte sich
aber auch innerhalb kiirzester Zeit in weitem
Umfang das Risiko der Errichtung von Pyramiden-
systemen zu betriigerischen Zwecken verwirklicht.
Dies fiihrte schliefllich zu einem Verbot aller

5 Karl-Heinz Thume, Multi-Level-Marketing, ein stets sittenwidriges
Vertriebssystem?, in: Wettbewerb in Recht und Praxis (1999), 281.

® Dazu im FEinzelnen Karl-Heinz Thume, in: Wolfram Kiistner/Karl-
Heinz Thume, Handbuch des gesamten Auflendienstrechts, Bd. 3 Ver-
triebsrecht, Heidelberg 1998, Rn.2041 ff.; vgl. ferner Frank Ebbing,
Strukturvertrieb oder Schneeballsystem? Zur Zuldssigkeit des Multile-
vel Marketing im U.S.-amerikanischen Recht, in: GRURInt 1998 Heft 1,
15 ff.; Stefan Leible, Multi-Level-Marketing ist nicht wettbewerbswid-
rig!, in: Wettbewerb in Recht und Praxis 1998 Heft 1, 18 ff.; Eva-Maria
Kieninger, Verbot des Multi-Level-Marketing in Deutschland - Verstof3
gegen die Warenverkehrsfreiheit des EG-Vertrages?, in: Européisches
Wirtschafts- und Steuerrecht 1998, 277 ff.

7 Karl-Heinz Thume, Multi-Level-Marketing, ein stets sittenwidriges
Vertriebssystem?, in: Wettbewerb in Recht und Praxis (1999), 283.
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Direktvertriebsaktivititen und dem Vertrieb in
Pyramidenstrukturen im Jahr 1998. Da sich die VR
China beim Beitritt zur WTO dazu verpflichtet
hatte, Marktzugang fiir ,wholesale or retail trade
services away from a fixed location” zu erlauben,®
wartete man bereits seit einiger Zeit gespannt auf
die Wiederersffnung des Direktvertriebssektors.
An sich hatte diese WTO-Verpflichtung bis zum
11.12.2004 umgesetzt werden miissen. Der Staatsrat
hat allerdings erst am 10.8.2005 die Verwaltungs-
verordnung iiber den Direktvertrieb® (Direktver-
triebsverordnunigg und die Verordnung tiber den
Strukturvertrieb (Strukturvertriebsverordnung)
angenommen, die am 1.12.2005 bzw. am 1.11.2005
in Kraft getreten sind.!! Im Folgenden werden nach
einem Uberblick iiber die bisherige Rechtslage die
neuen Regelungen kurz vorgestellt.

III. Die bisherige Rechtslage

Im Jahr 1990 kam Avon als erstes grofies auslan-
disches Direktvertriebsunternehmen auf den chine-
sischen Markt. Aufgrund rasch steigender
Verkaufszahlen schlossen sich weitere amerikani-
sche Unternehmen, wie Mary Kary, Amway und
Sunrider an. Auch folgten Direktvertriebsunterneh-
men aus Taiwan, Hongkong und Malaysia. Gleich-
zeitig ~wurden immer mehr Fille von
betrtigerischen Vertriebsaktivitdten bekannt, was
im August 1994 das staatliche Verwaltungsamt fiir
Industrie und Handel dazu veranlasste, eine Mittei-
lung tiber die Verhinderung rechtswidriger Hand-
lungen bei Aktivitdten im Mehrebenenvertrieb zu
erlassen.!? Die Mitteilung verfolgte nicht das Ziel
eines umfassenden Verbots des Strukturvertriebs,
sondern erklarte lediglich die Beteiligung bestimm-
ter Personen sowie die Vornahme bestimmter
Handlungen fiir rechtswidrig. Etwa wurde es den
Mitarbeitern von Partei- oder Staatsorganen unter-
sagt, sich an Strukturvertriebsaktivitdten zu beteili-
gen. Im Rahmen des Strukturvertriebs war es
beispielsweise verboten, dass Organisationsange-
horige hauptsachlich Mitglieder werben, wenn ihre

8 Report of the Working Party on the Accession of China, Addendum,
Schedule CLII - The People's Republic of China, Part II -Schedule of
Specific Commitments on Services, List of Article Il MEN Exemptions,
WT/ACC/CHN/49/Add.2.

9 Verwaltungsverordnung tiber den Direktvertrieb ( F.444% ¥ 4% ) vom
10.8.2005, in: Amtsblatt des Staatsrats der VR China ( H# A R JLHN
e 4R ) (2005) 29, 16 ff.

10 Verordnung tiber das Verbot des Strukturvertriebs (4% 11 45 451 )
vom 10.8.2005, in: Amtsblatt des Staatsrats der VR China ( 14 A [0
4 B A4 ) (2005) 29, 22 ff.

11 ygl. die Dokumentation in diesem Heft. Ferner: David Livdahl/
Zhongda Wu, China's Milestone Direct selling Regulations: A Victory
for Singel-level Selling over Multi-level Selling, in: China Law and Prac-
tice, October 2005, 19 ff.

12 Mitteilung tiber die Verhinderung rechtswidriger Handlungen bei
Aktivitaten im Strukturvertrieb ( 5¢ T #1522 2 AL G B 3 EAT A 1
) vom 10.8.1994, im Internet unter: http:/ /www.pt.fjaic.gov.cn/
law_show.asp?law_type=GSXZ1371 (Aufruf am 13.1.2006).
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Einkiinfte tiberwiegend aus den Beitrittsgeldern
neuer Mitglieder stammen. Auflerdem wurden ver-
schiedene Formen irrefiihrender Werbung unter-
sagt wie auch der Vertrieb von Produkten zu
tiberhohten Preisen.

Ein Jahr spiter wurde von der Kanzlei des
Staatsrats verfiigt, dass keine neuen Strukturver-
triebsunternehmen zugelassen und die bestehen-
den Unternehmen tiberpriift werden.'® Begriindet
wurde dies mit dem Vollzugsdefizit bei der Umset-
zung der Mitteilung vom August 1994. Aufierdem
wurde als Begriindung angefiihrt, dass die Normie-
rung und Uberwachung von Strukturvertriebsakti-
vitdten sehr schwierig sei und es der Mehrzahl der
Verbraucher an einer , entwickelten Verbraucher-
mentalitdt” mangele. Betriigerische Handlungen
verletzten die Interessen der Verbraucher, die wirt-
schaftlichen Verluste einer groflen Zahl von Mit-
gliedern der Vertriebsorganisationen fithrten zu
gesellschaftlichen Problemen und storten die Wirt-
schaftsordnung,.

Im Januar 1997 wurden Verwaltungsvorschrif-
ten iber den Strukturvertrieb erlassen.!* Danach
wurde der Strukturvertrieb auf Unternehmen mit
einem Mindeststammkapital von RMB 50 Mio.
Yuan beschrankt, die nur in China hergestellte Pro-
dukte vertreiben durften.!®> Da der Direktverkauf
nur von in China gegriindeten Unternehmen betrie-
ben werden durfte, war es ausldndischen Unter-
nehmen untersagt, vom Ausland aus unmittelbar
privates Verkaufspersonal fiir den Direktverkauf in
China unter Vertrag zu nehmen.'® Das Vertriebs-
personal wurde insoweit durch die Verwaltungs-
vorschriften geschiitzt, als die Zahlung eines
Beitrittsgeldes untersagt wurde, Mindestabnahme-
verpflichtungen fiir unwirksam erkldrt wurden
und nicht verkaufte Warenbestdnde an den Unter-
nehmer zuriickverkauft werden konnten.'”

Im April 1998 wurden alle Direktvertriebsakti-
vititen und der Vertrieb in Pyramidenstrukturen
verboten.!® Als Begriindung fiir diese einschnei-
dende Mafsnahme fiihrte der Staatsrat an, dass das

13 Mitteilung der Staatsratskanzlei iiber die Beendigung der Entwick-
lung von Strukturvertriebsunternehmen ( [E45 Bt 70 A 76 T3 1E R %
AR A B K ) vom 22.9.1995, im Internet unter http:/ /law.chi-
nalawinfo.com/newlaw2002/SLC/slc.asp?db=chl&gid=13458 (Aufruf
am 13.1.2006).

14 Verwaltungsmethode iiber den Strukturvertrieb ( 14458 8 #7% ) vom
10.1.1997, im Internet unter: http:/ /www.sjzjyhd.gov.cn/g4.htm (Auf-
ruf am 13.1.2006).

15 § 6 Ziff. 2 und 3 der Verwaltungsmethode.

16 Jorg-Michael Scheil, Neue Vertriebsformen, insbesondere Franchising,
im Einzelhandel der VR China, in: GRURInt 1998 Heft 10, 784.

17§ 15 und 16 der Verwaltungsvorschriften.

18 Mitteilung des Staatsrats tiber das Verbot von Geschiftsaktivitidten im
Strukturvertrieb (55 [t % T-45 (AL E T Z) T4 ) vom 18.4.1998,
im Internet unter: http:/ /www.saic.gov.cn/ gpjyj/ flfg/
flfg_detail.asp?flfgid=1312 (Aufruf am 13.1.2006).
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Geschiéftsmodell des Direkt- und Strukturvertriebs
nicht zum Entwicklungsstand Chinas passe und
bereits schwerwiegende Schaden verursacht habe.
Ferner wurde das Verbot mit der Intransparenz der
Organisation und der Transaktionen sowie der
dezentralen Verkaufsstruktur begriindet. Das
Geschiftsmodell werde auch fiir die Verbreitung
von Irrlehren und Aberglauben, die Storung des
Unterrichtsbetriebs in Schulen, Preisbetrug, die
Verbreitung gefilschter und minderwertiger Pro-
dukte, Schmuggel und Steuerhinterziehung
missbraucht.

Kurz nach dem generellen Verbot des Direkt-
vertriebs erlieffen das Staatsamt fiir Industrie und
Handel gemeinsam mit dem damaligen Ministe-
rium fiir AuSenhandel und wirtschaftliche Zusam-
menarbeit und der staatlichen Kommission fiir
Wirtschaft und Handel eine Mitteilung iiber die
Anderung des Verkaufsmodus auslindisch inve-
stierter Direktvertriebsunternehmen, wonach aus-
landische Direktvertriebsunternehmen den
Vertrieb nur noch tiber Ladengeschifte abwickeln
durften.!” Die Voraussetzungen fiir auslindische
Direktvertriebsunternehmen fiir eine Zulassung
nach dem geédnderten Vertriebsmodus waren rela-
tiv hoch. Sie erforderten Gesamtinvestitionen in
China in H6he von 10 Mio. US-Dollar, Vertreter des
Unternehmens konnten in einer Stadt nur unter der
Bedingung Produkte vertreiben, dass das Unter-
nehmen in der betreffenden Stadt ein Ladenge-
schift unterhielt. Nur zehn ausldndische
Direktvertriebsunternehmen bekamen die Zulas-
sung gemdfs diesen Vorschriften, darunter Avon
und Amway.?Y Trotz des Verbots des Direktver-
triebs erzielten diese grofien auslandischen Direkt-
vertriebsunternehmen etwa im Jahr 2003
Umsatzsteigerungen von circa 50% 21

IV. Die Neuregelung des Direktvertriebs

Wie die bisherige Entwicklung des rechtlichen
Rahmens fiir den Direktvertrieb in China erwarten
lasst, hat dieser Sektor eine zuriickhaltende und
vorsichtige Neuregelung erfahren, die den Struk-

19 Mitteilung tiber die Probleme bei der Umstellung des Verkaufsmodus
auslandisch investierter Direktvertriebsunternehmen ( ¢ 4h i #¥8 #%
B AP AR A A 7 XA S I K 4 ) vom 18.6.1998, im Internet unter:
http:/ /www.lawyerwu.com/data/2003/0728/article_591.htm (Aufruf
am 13.1.2006); vgl auch die Bestimmungen iiber Probleme beim Vollzug
der Mitteilung {iber die Probleme bei der Umstellung des Verkaufsmo-
dus ausldndisch investierter Direktvertriebsunternehmen ( X T (3¢ T4t
T BB A A A e A B A5 T U 56 I AL A AT oA 2% TR B RLE ),
vom 422002, im Internet unter: http://www.ccfa.org.cn/
end.jsp?id=2955 (Aufruf am 13.1.2006).

20 David Livdahl/Zhongda Wu, China's Milestone Direct selling Regu-
lations: A Victory for Singel-level Selling over Multi-level Selling, in:
China Law and Practice, October 2005, 20.

21 JS. Commercial Service, Direct Sales in China, im Internet unter:
www.buyusainfo.net/docs/x_5677683.pdf (aufgerufen am 12.1.2006).

turvertrieb ganz verbietet und den erlaubten
Direktvertrieb an hohe Voraussetzungen kntipft.

1. Unterscheidung zwischen Direktvertrieb und
Strukturvertrieb

Bislang hatte die Gesetzessprache die Begriffe
des Direktvertriebs?? und des Strukturvertriebs?
nicht klar definiert. In der Mitteilung des Staatsrats,
welche Direktvertriebsaktivitdten insgesamt verbo-
ten hatte, wurden mit Strukturvertrieb sowohl die
klassische Form des Direktvertriebs als auch rechts-
widrige Pyramidenstrukturen bezeichnet.?* Nun-
mehr wird der Direktvertrieb als einzig erlaubte
Absatzform als ein Geschiftsmodell beschrieben,
bei dem ein Unternehmen Mitarbeiter?? akquiriert,
welche die in Eigenproduktion des Unternehmens
oder von der Mutter- oder Holdinggesellschaft her-
gestellten Produkte unmittelbar an den Endver-
braucher absetzen.?® Die Vergiitung der Mitarbeiter
darf nur von ihren durch den Verkauf von Produk-
ten an Endabnehmer stammenden Verkaufseinnah-
men abhéngig gemacht werden und darf 30% der
Verkaufseinnahmen nicht iiberschreiten.”’. Um
einen verbotenen Strukturvertrieb handelt es sich
dann, wenn Mitarbeiter zur Akquirierung weiterer
Mitarbeiter veranlasst werden und sich die Vergii-
tung nach der Anzahl neu angeworbener Mitarbei-
ter bemisst.?® Ferner dann, wenn von neuen
Mitarbeitern Eintrittsgebtihren verlangt werden,
wenn sie Warenabnahmeverpflichtungen eingehen
miissen oder wenn der Vertrieb in einem Mehrstu-
fenverhiltnis organisiert wird, bei dem die Vergii-
tung von Mitarbeitern einer hoheren Stufe sich am
Verkaufsumsatz auf der jeweils untergeordneten
Stufe bemisst.”” Der Begriff des Strukturvertriebs
umfasst danach nicht nur Pyramiden- und Schnee-
ballsysteme, sondern alle Formen von stufenméfiig
gegliederten progressiven Vertriebsorganisationen.

2. Voraussetzungen fiir die Errichtung eines
Direktvertriebsunternehmens

auf Unternehmen
d .30

Der Direktvertrieb ist
beschrédnkt, die in der VR China registriert sin
Fiir die Zulassung als Direktvertriebsunternehmen

22 Chinesisch: T4 .

23 Chinesisch: 144 .

24 Mitteilung der Staatsratskanzlei iiber die Beendigung der Entwick-
lung von Strukturvertriebsunternehmen ( [E 4Bt /A TR TFILREL
JERAERE AV B AN ) vom 22.9.1995, im Internet unter http:/ /law.chi-
nalawinfo.com/newlaw2002/SLC/slc.asp?db=chl&gid=13458 (Aufruf
am 13.1.2006).

% Die Direktvertriebsverordnung spricht von B 51, was in der Doku-
mentation mit "Direktvertriebspersonal" tibersetzt wird.

26883 Abs. 1,4 Direktvertriebsverordnung.

27 § 24 Direktvertriebsverordnung.

2 § 7 Ziff. 1 Strukturvertriebsverordnung.

2987 Ziff. 2 und 3 Strukturvertriebsverordnung.
30'§ 4 Abs. 1 Direktvertriebsverordnung.
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muss iiber die Handelsabteilungen der Provinzen
beim Handelsministerium ein Antrag gestellt wer-
den. Das Handelsministerium entscheidet unter
Mitwirkung der Staatsratsabteilung fiir Industrie
und Handel innerhalb von 90 Tagen {iiber den
Antrag. Antragsvoraussetzung ist neben dem guten
Geschiftsruf des Investors, dass er sich innerhalb
der letzten fiinf Jahre keine rechtswidrige
Geschiftstdtigkeit hat zuschulden kommen lassen.
Fiir ausldndische Investoren ist zusitzlich vorge-
schrieben, dass sie eine mindestens dreijahrige
Erfahrun§ im Direktvertrieb aus dem Ausland mit-
bringen®® Das registrierte Einlagekapital des
Unternehmens muss mindestens RMB 80 Mio.
Yuan betragen und es muss bei der Errichtung
eines Direktvertriebsunternehmens eine Sicher-
heits?}zeistung von RMB 20 Mio. Yuan erbracht wer-
den.

3. Regelung von Direktvertriebsaktivititen

a. Produkte

Der Kreis der Produkte, die im Direktvertrieb
verkauft werden diirfen, wird nach Mafigabe der
Entwicklung des Direktvertriebssektors und der
Verbrauchernachfrage staatlich bestimmt.3® Das
Unternehmen darf nur in Eigenproduktion oder
von seiner Mutter- oder Holdinggesellschaft herge-
stellte Produkte vertreiben.>

b. Akquirierung
Mitarbeitern

und Ausbildung von

Werden Mitarbeiter fiir den Direktvertrieb
akquiriert, so darf nicht mit der Vergtitung der Mit-
arbeiter geworben werden, es diirfen keine Waren-
abnahmevereinbarungen getroffen oder eine
Eintrittsgebiihr verlangt werden.?® Es ist verboten,
Mitarbeiter fiir den Direktvertrieb zu rekrutieren,
die formelle Angestellte des Direktvertriebsunter-
nehmens sind. Minderjdhrigen, Vollzeitstudenten,
Lehrern, medizinischem Personal, Beamten, Perso-
nen des aktiven Militardienstes und Ausldandern ist
die Tatigkeit als Mitarbeiter im Direktvertrieb
untersagt.®® Die fiir den Direktvertrieb akquirierten
Mitarbeiter miissen mit dem Direktvertriebsunter-
nehra%en einen Absatzforderungsvertrag® abschlie-
Ben.

EL § 7 Ziff. 1 Direktvertriebsverordnung.

32 § 7 Ziff. 2 und 3 Direktvertriebsverordnung.
3382 Abs. 2 Direktvertriebsverordnung.

34§ 4 Abs. 1 Direktvertriebsverordnung,

35 § 14 Direktvertriebsverordnung.

36 § 15 Ziff. 1, 3-6 Direktvertriebsverordnung.
37 Chinesisch: #4454 I .

38 § 16 Direktvertriebsverordnung,
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Bevor ein Mitarbeiter fiir ein Direktvertriebsun-
ternehmen im Direktvertrieb tdtig wird, hat das
Unternehmen eine kostenlose Schulung und Prii-
fung durchzufiihren und dem Mitarbeiter ein Prii-
fungszertifikat auszustellen.*® An die Qualifikation
des bei den Schulungen zum Einsatz kommenden
Lehrpersonals werden hohe Anforderungen
gestellt: Es muss sich beim Lehrpersonal um for-
mell beim Unternehmen angestellte Personen mit
einem Universitidtsabschluss handeln, die iiber
Rechts- und Marketingkenntnisse verfiigen, und es
muss bereits ein Jahr im Unternehmen beschiftigt
sein. Ausldndern ist die Durchfiihrung von Schu-
lungen verboten.*”

c. Direktvertriebsaktivititen

Produkte diirfen nur in denjenigen Stadten oder
Gebieten vertrieben werden, in denen ein so
genanntes  Dienstleistungsnetzwerk  errichtet
wurde. Ferner sind Zweigniederlassungen des
Direktvertriebsunternehmens in den Provinzen zu
griinden, auf deren Gebiet Direktvertriebsaktivita-
ten vorgenommen werden.*! Bei der Anbahnung
eines Verkaufs von Produkten im Direktvertrieb
miissen die Mitarbeiter ihren Direktvertriebsaus-
weis und den mit dem Direktvertriebsunternehmen
abgeschlossenen Absatzférderungsvertrag vorzei-
gen. Sie miissen tiber das Warenrticknahmesystem
informieren und nach dem Verkauf eine Quittung
und einen Beleg ausstellen, auf dem unter anderem
iiber die Warenriicknahme, die Adresse des lokalen
Dienstleistungsnetzwerkes sowie des Direktver-
triebsunternehmens informiert wird. Produkte diir-
fen nur zum ausgezeichneten Preis verkauft
werden, der mit dem im Dienstleistungsnetzwerk
angezeigten Preis tibereinstimmen muss.*?

d. Mitarbeitervergiitung

Die Vergtitung der im Direktvertrieb eingesetz-
ten Mitarbeiter muss mindestens einmal monatlich
erfolgen. Die Vergiitung darf sich nur an dem
durch den Mitarbeiter in eigener Person erzielten
Verkaufsumsatz bemessen und 30% des Verkaufs-
umsatzes nicht iiberschreiten.*?

4. Schutz von Mitarbeitern und Verbrauchern

Der Gesetzgeber verfolgt nebeneinander drei
Ansitze, um die Mitarbeiter von Direktvertriebsun-
ternehmen und die Endabnehmer der Produkte zu
schiitzen: durch die Errichtung eines Warenrtick-
nahme- und Warenumtauschsystems, den Aufbau

39§18 Abs. 1 und 2 Direktvertriebsverordnung,

40 § 19 Abs. 1 Ziff. 1 und 2, Abs. 4 Direktvertriebsverordnung.
4 §§ 10 Abs. 1 und 2, 16 Direktvertriebsverordnung.

4288 22 7iff. 1,2 und 4, 23 Direktvertriebsverordnung.

43 § 24 Direktvertriebsverordnung,
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von Dienstleistungsnetzwerken und durch eine
vom Direktvertriebsunternehmen zu hinterle-
gende Sicherheitsleistung.

a. Warenriicknahme- und Warenumtausch-

system

Verbraucher kénnen innerhalb von 30 Tagen
das im Direktvertrieb erworbene Produkt bei dem
Direktvertriebsunternehmen, seinen Zweignieder-
lassungen oder den Standorten der Dienstleistungs-
netzwerke zurtickgeben oder umtauschen, wenn
das Produkt nicht gedffnet und die Quittung oder
der Beleg vorgelegt werden. Das Unternehmen
muss die Riicknahme oder den Umtausch zu dem
auf der Quittung oder dem Beleg ausgewiesenen
Preis innerhalb von sieben Tagen abwickeln. Glei-
ches gilt fiir die durch die Mitarbeiter vom Unter-
nehmen gekauften Produkte.*

b. Dienstleistungsnetzwerke

Die einzurichtenden Dienstleistungsnetzwerke
haben zur Aufgabe, die Verbraucher und Mitarbei-
ter tiber die Produktpreise zu informieren und bei
der Warenriicknahme oder dem Warenumtausch
zu unterstiitzen.*> Mit den Dienstleistungsnetzwer-
ken sollen die beim Direktvertrieb typischerweise
bei den Endverbrauchern vorliegenden Informati-
onsdefizite ausgeglichen werden.

c. Sicherheitsleistung

Dienstleistungsunternehmen  miissen  eine
Sicherheitsleistung hinterlegen, die 15% der monat-
lichen Verkaufseinnahmen aus dem Direktvertrieb
betrdgt und dabei RMB 20 Mio. Yuan nicht unter-
schreitet und RMB 100 Mio. Yuan nicht iiberschrei-
tet. Der Staatsrat kann die Sicherheitsleistung
verwenden, wenn Direktvertriebsunternehmen den
Mitarbeitern ihre Vergiitung vorenthalten, wenn an
Verbraucher oder Mitarbeiter nach der Riickgabe
von Produkten keine Riickgewdhr des Kaufpreises
erfolgt oder wenn das Produkt beim Verbraucher
einen Schaden verursacht und das Unternehmen
unberechtigterweise die Zahlung von Schadenser-
satz Verweigert.46

V. Fazit

Die Schwelle fiir den Eintritt in das Direktver-
triebsgeschift ist mit einer Mindestinvestition von
RMB 100 Mio Yuan hoch. Der chinesische Markt
bleibt damit kleinen und mittleren Direktvertriebs-
unternehmen verschlossen. Das Zusatzerfordernis
der dreijahrigen Erfahrung mit Direktvertrieb fiir

44 § 25 Abs. 2 und 3 Direktvertriebsverordnung.
45810 Abs. 2 Direktvertriebsverordnung.
46 88 29 Abs. 2, 30 Direktvertriebsverordnung.

auslandische Investoren ist unter dem Aspekt der
Inléinderbehandlung bedenklich. Das strikte Verbot
von stufenméfiig organisierten Vertriebsformen
mag einerseits aufgrund schwerer Betrugsfille, in
denen jeweils eine grofie Anzahl von Personen
geschadigt wurde, gerechtfertigt erscheinen. Ande-
rerseits bringt die Regelung auch ein tibertriebenes
Misstrauen der parteistaatlichen Fiithrung gegen-
iiber dem Strukturvertrieb zum Ausdruck, wie ins-
besondere an der Begriindung des Verbots von
1998 zu sehen ist, welche den Strukturvertrieb mit
religiosen Untergrundbewegungen etc. in Verbin-
dung bringt und als Gefdhrdung der gesellschaftli-
chen Stabilitét darstellt.
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