1.

Code of Conduct

Swiss Distribution

Begriff der Distributionssysteme

Distributionssysteme sind Vertriebsorganisationen, durch die Waren und/oder Dienstleis-
tungen und/oder Technologien (nachstehend ,Marktleistungen™) vermarktet werden. Sie
sind eine Zusammenarbeit rechtlich und finanziell selbstéandiger und unabhangiger Un-
ternehmen - den Systemgeber und dessen Vertriebspartner.

Der Systemgeber gewahrt seinen Vertriebspartnern das Recht und auferlegt ihnen regel-
massig gleichzeitig die Pflicht, die Marktleistungen zu vertreiben. Dieses Recht kann (i)
die Inanspruchnahme technischer und betriebswirtschaftlicher Unterstiitzung durch den
Systemgeber, (ii) die Nutzung eines Systemnamens und/oder Warenzeichen, Dienstleis-
tungsmarken und/oder anderer gewerblicher Schutzrechte (,nachstehend gemeinsam
~Kennzeichen™) sowie (iii) die Nutzung des Know-how des Systemgebers umfassen.
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a.

Leitsatze

Pflichten des Systemgebers

Der Systemgeber muss:

vor der Aufbau seines Distributionssystems sein Geschaftskonzept schon in ei-
nem angemessenen Zeitraum erfolgreich betrieben haben (,,proof of con-
cept®);

eine angemessene Anfangsschulung des einzelnen Vertriebspartners durchfiih-
ren;

dem Vertriebspartner wéhrend der gesamten Laufzeit des Vertrags in ange-
messener Weise laufende kommerzielle und/oder technische Unterstitzung
gewahren.

Pflichten des einzelnen Vertriebspartners

Der Systemgeber wird seine Vertriebspartner anhalten:

sich nachhaltig um das Wachstum ihres Geschaftsbetriebs und die Wahrung
der gemeinschaftlichen Identitat und des guten Rufs des Distributionssystems
zu bemihen;

dem Systemgeber nachprifbare wirtschaftliche Daten zukommen lassen, um
ihm die fir eine effektive Unterstlitzung notwendige Beurteilung zu erleich-
tern;

weder wahrend noch nach Beendigung des Vertragsverhaltnisses an Dritte
Know-how weiterzugeben, das ihm vom Systemgeber tGbermittelt wurde.

Weitere Pflichten beider Vertragsparteien

Beide Parteien werden

in ihrem Umgang miteinander Fairness walten lassen;

Klagen, Beschwerden und Meinungsverschiedenheiten méglichst durch faire
und sachliche Gesprache und direkte Verhandlungen klaren.
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3. Partnerwerbung, -gewinnung und vorvertragliche Information

Werbung fir die Gewinnung von Vertriebspartnern soll ohne Zweideutigkeit und
ohne irrefihrende Angaben erfolgen.

b. Alle Anzeigen und jedes Werbematerial zum Zweck der Partnergewinnung, die di-
rekt oder indirekt auf von den einzelnen Vertriebspartnern zu erwartende, in Zu-
kunft mogliche Ergebnisse, Zahlen oder Verdienste eingehen, haben sachlich richtig
und unmissverstandlich zu sein.

C. Um es den angehenden Vertriebspartnern zu ermdéglichen, jede bindende Abma-
chung in voller Kenntnis der Sachlage zu treffen, werden ihnen innerhalb einer an-
gemessenen Frist vor der Unterzeichnung dieser bindenden Abmachung die fir die
Zusammenarbeit wichtigen Informationen und Unterlagen zuganglich gemacht.

4. Auswahl der einzelnen Vertriebspartner

Ein Systemgeber sollte nur solche Vertriebspartner auswahlen, die aufgrund einer sorg-
faltigen Uberpriifung in ausreichendem Umfang (iber die notwendigen Grundkenntnisse,
die Ausbildung, die persdnliche Eignung und die finanziellen Mittel zwecks Flihrung seines
klnftigen Geschaftsbetriebs verfligen.

5. Rechtliche Organisation des Distributionssystems

a. Die rechtliche Organisation des Distributionssystems hat den nationalen und inter-
nationalen Rechtsgrundlagen sowie diesem Ehrenkodex und seinen jeweiligen Er-
ganzungen zu entsprechen.

b. Der Systemgeber hat daflir zu sorgen, dass er der Inhaber oder rechtmassige Nut-
zungsberechtigte der Kennzeichen seines Distributionssystems ist und hat die ein-
heitliche Identitéat und das Ansehen seines Distributionssystems zu wahren.

C. Jede vertragliche Bindung zwischen dem Systemgeber und einem Vertriebspartner
hat die jeweiligen Verpflichtungen und Verantwortlichkeit der Parteien und alle an-
deren wesentlichen Bedingungen des Vertragsverhaltnisses eindeutig festzulegen.

d. Die folgenden Vertragsbedingungen stellen ein unentbehrliches Minimum dar:
- die dem Systemgeber eingerdumten Rechte;
- die dem einzelnen Vertriebspartner eingerdumten Rechte;
- die Pflichten des Systemgebers;
- die Pflichten des einzelnen Vertriebspartners;

- die dem einzelnen Vertriebspartner zwecks Vertrieb zur Verfiigung zu stellen-
den Waren und/oder Dienstleistungen;

- die Bestimmungen, die sich auf den Gebrauch von typischen Kennzeichen be-
ziehen;

- die finanziellen Verpflichtungen der Vertragsparteien;
- die Vertragsdauer;

- die Regelungen uber die Beendigung des Vertrags;
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