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Starter Kit  Kit Permulaan

OUR JOURNEY  

Ants were around when dinosaurs roamed the earth thousands of years 
ago.The dinosaurs have since been long gone but ants are still around today. 
Just drop something sweet in your garden and in a matter of minutes, a 
swarm of ants will gather. Moral of the story: You may be big, you may make 
a lot of noise but the future belongs to those who can adapt to change. The 
dinosaurs did not adapt but the ants did and thrived.
 
Likewise for Revell, which was established in 1988. Since then, many network 
marketing companies have come and gone but Revell is still around and will 
be here to stay even in the distant future. How do we do it? By adapting and 
being adept to change!
 
  OUR VISION
 
The way of doing business now may be significantly different from the way of 
doing business when we first started. But one thing remains unchanged. 
People. You.
 
People are our assets. You are our asset. Our vision is to provide you with 
the best innovation to be the best you can be! Your success is our success!
 
  OUR MISSION
 
Whilst vitamins make up 1% of our body’s composition, minerals make up 
5%. Whilst our body can produce its own vitamins, it cannot produce its own 
minerals. And vitamins cannot be absorbed by our body without minerals. In 
a nutshell, without minerals, you get sick.
 
Take care of your minerals and you take care of your life.
 
Join us in our mission (make it your mission too!) to educate everyone on 
the life-changing benefits of mineral nutrition.
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Preferred Customer 1 x BC PV100
New Silver 3 x BC PV300
Gold 1 x BC PV200
Diamond 3 x BC PV600

Partnership program

Preferred Customer  RM1,000
New Silver  RM4,500
Gold  RM1,500
Diamond  RM6,000

04
Position Max Bonus/day

Repeat sales incentive (for upline) – 15 %
Position Sales Incentive for Upline

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

(Accumulative) 

Repeat sales cash back (for Downline) – 15 % 

Sales incentive (for upline) – 30%01

Position Sales Incentive

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

RM

Group Incentive
PC

NS

RM30

RM90

U

G

D

RM60

RM180

Position Sales Incentive for Upline

Preferred Customer RM30
New Silver RM90
Gold RM60
Diamond RM180

Group incentive award (Monthly calculation but paid out bi-annually)06
PV                                   RANK 

PV15,000 2% BLUE DIAMOND (maximum 15 shares)
PV30,000 2% BLACK DIAMOND (maximum 30 shares) 

Group incentive reward (Accumulative from new and
repeat sales)05
PV Reward

15,000         SMARTPHONE valued at RM1,500
30,000           LAPTOP valued at RM3,000
75,000           UMRAH TRIP/OTHER TRIP (1 person valued at RM7,500)
150,000         UMRAH TRIP/OTHER TRIP (2 persons valued at RM15,000)

* Accumulation of PV from smaller leg
* A Distributor must progressively achieve each reward (before going for the next reward) and can
 only achieve the rewards for a maximum of 2 times.

* If distributor achieve maximum bonus for one day, flush both legs.
* Maximum company payout for Group Incentive is 45%, if exceed maximum,
 the Group Incentive shall be paid on a pro-rata basis.

2 WAYS TO JOIN: 1 BC (Business Center) or 3 BCs

TELEFON BIMBIT

LAPTOP

Group incentive (for new and repeat sales) – 12 % to 45% 

To qualify for all the above incentives, you need to maintain PV 100 personal sale
each month.
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RULES OF CONDUCT AND BENEFITS  condition, and the product is still in the 
Company’s current product range.

A cheque for the balance amount shall be 
posted directly to the Distributor 
concerned.

Cancellation of Distributorship
 
A Distributor shall have the right, within a 
10-working days’ trial period, to decide 
that the business may not be suitable for 
him/her. The Distributor may return the 
starter kit for a full refund, provided that the 
starter kit is in a clean and good condition.

However, the Distributor shall not rejoin 
under his/her name under another sponsor 
untill 6 months have passed.

DIRECT SALES ACT 1993 (MALAYSIA)

Direct selling is expanding fast. However, 
the image of direct selling is sometimes 
tarnished by unethical practices of pyramid 
schemes. With this in mind, the Direct 
Sales Act 1993 was developed with 3 
important objectives:
1. To regulate and promote ethical direct  
 selling business.
2.  To protect the consumers.
3.  To ban all pyramid direct selling
 business.

With effect from the 1st of June 1993, all 
Distributors must comply with the
requirements of the Direct Sales Act 1993. 
The following are important details of the 
Act that you should note as a Distributor.

Authority Card

1.  All registered Revell Distributors will be 
issued an Authority Card each and upon 
receipt of the Authority Card, the

 Distributor must forthwith affix his/her
 recent photograph (without any
 head/face covering) measuring 

 3.8cm x 3.2cm (without white border) 
onto the said card. Any Authority Card 
without the Distributor’s photograph 
shall not be valid and is deemed to be 
used without Revell’s authority.

2. At all times when conducting any sales
 or negotiations, the Distributor must
 have in his/her possession a valid
 Authority Card and must identify   

 himself/herself with the valid Authority
 Card and National Registration
 Identification Card (NRIC).

Hours of call

1. Distributors are not allowed to call on 
customers/prospects:

 (a) on Sunday (in areas where Sunday is
  observed as a rest day).
 (b) on Friday (in areas where Friday is  

  observed as a rest day).
 (c) on any public holiday.
 (d) from 7pm to 9am daily on other  

  days.

2. The above hours of call do not apply if 
you have made an appointment and the 
customer has consented for you to call 
on him/her.

3. Distributors are strongly urged to 
always make appointments. Unless you 
have done so, do not attempt to 
conduct business at the prohibited 
hours of call.

4.  Indicate the purpose of your visit before 
entering a customer’s premise. If the 
customer requests you to leave his/her 
premise, please do so. Do not persist in 
trying to convince or push a sale.

 The customer has a right to make a 
complaint if you continue to insist that 
he/she listens to you. This is considered 
as applying high pressure sales and it

 is an offence under the Direct Sales
 Act 1993.

CODE OF ETHICS

As a Revell Distributor, I agree to abide by 
the following:
•  I will be honest and truthful in all my 

activities, whether I sell Revell products 
or sponsor others as Distributors.

•  I will present Revell products and the 
Revell Marketing Plan in an accurate 
and truthful manner and will make no 
claim other than those found in current 
Revell literature.

•  I will strive to ensure that my customers 
are satisfied with Revell products and 
with my service. And I will respect the 
privacy of my customers and

 Distributors.
•  I will do my best to build my Revell 

business. I will not engage in activities 
that are harmful to Revell or to any 
other Revell Distributor and will not 
make negative or denigratory remarks 
about other people, products or 
organisations. 

•  I will abide by all laws and ordinances, 
especially the Direct Sales & Anti-

 Pyramid Act of Malaysia 1993
 that pertain to the operation of my 

Revell business.
•  I will uphold the Rules of Conduct and 

the Code of Ethics and observe total 
business ethics whilst conducting my 
business, observing not only the letter 
but also the spirit of these rules.

SATISFACTION GUARANTEE, RETURN 
OF PRODUCTS

If for any reason a customer is not 
completely satisfied with a Revell product 
that he/she has purchased, he/she may 
return it to the Revell Distributor who sold 

it to him/her within a 30-day trial period. 
The Distributor will offer the customer a 
choice of replacement without charge or 
full credit towards the purchase of another 
Revell product or a refund of the full 
purchase price. All products returned must 
be accompanied by the customer receipt 
together with written reason(s) for the 
return.

Return of saleable products by Distributors

a. The Company guarantees a buyback 
policy (return of goods) for products 
sold to stockists and members within a 
period of six (6) months which is 
equivalent to one hundred and eighty 
(180) days from the date of purchase 
and will refund up to 95% of the 
purchase price subject to a charge of 
5% of the purchase price for handling 
and administration costs.

 
b. Refunds will be processed after 

deducting:-
1. Distributor Bonuses and/or Incentives (if 

any) paid by Revell.
2. Stockist rebate paid to the stockist 

(Malaysia).

 The buyback policy (product return) will
 not be applicable in the event of
 damage to the product caused by
 negligence/carelessness of the
 stockists, members and customers.
 
c. Repayment will be made after the 

Distributor has completed the Claim
 Form and returned the product in good  

condition before the expiry date as 
provided on the product label with the

 product and its packaging still in good 
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Direct Sales Contract

1. For sales to the “end consumer” valued 
at RM300 and above per transaction 
(either a single product with a value 
above RM300 or multiple products with 
a cumulative value above RM300), a 
Direct Sales Contract is required. You 
must explain and fill in the particulars of 
the Direct Sales Contract which must be 
signed by both the customer and you, 
with a copy given to the customer. Fill in 
the details of the product(s) sold and its 
(their) price(s) in the Direct Sales 
Contract.

2. The Direct Sales Contract clearly states 
that it is “Subject To A Cooling Off 
Period Of 10 Working Days”. Explain to 
the customer that he/she has the right 
to cancel the Direct Sales Contract 
before the expiry of the cooling-off 
period.

3.  No product is to be delivered and no 
payment is to be received during the 

 10-working-day cooling-off period. 

4.  During the 10-working-days cooling-off 
period, a customer may change his/her 
mind and terminate the Direct Sales 
Contract by signing the Notice of 
Cancellation (printed on the reverse side  
of the Direct Sales Contract) and 
delivering the Notice of Cancellation 
directly to you by hand or by registered 
mail.

5. On the other hand, a customer may 
want you to deliver the product(s) 
before the expiry of the 10-working- 
days cooling-off period. He/she can do 
so by serving the Distributor a Notice of 
Waiver, 72 hours after the time the 
Direct Sales Contract was signed.

THE RULES OF CONDUCT FOR REVELL 
DISTRIBUTORS

These Rules of Conduct define the rights, 
duties and responsibilities of a Distributor. 
While the Rules primarily define
relationships between Revell and
Distributors, they also concern relation-
ships among Distributors. The Rules are 
designed to promote harmony among 
Distributors and to preserve the benefits 
available to all Distributors under the Revell 
Marketing Plan.

In these Rules of Conduct, the following 
words have the following meanings, unless 
the context requires otherwise:-

"Code of Ethics" means the Revell Code of 
Ethics as set out in the Rules of Conduct 
for Revell Distributors;

"Company/Revell" means Revell Sdn Bhd 
(Company No.120411-D), a company 
incorporated in Malaysia with its registered 
address at 39-3 & 41-3 Block C, Jaya One,
No. 72A Jalan Universiti, 46200 Petaling 
Jaya, Selangor, Malaysia;

"Distributor" means a Distributor autho-
rised by the Company to distribute Revell 
products;

"Revell Marketing Plan" means the reward 
system Revell uses to calculate and pay 
bonuses and/or incentives to its
Distributors;

"Revell products" means products 
marketed by Revell and distributed by its 
Distributors, and any such other products 
added thereto or deleted therefrom from 
time to time by Revell;

"Revell Satisfaction Guarantee" means the 
Revell Satisfaction Guarantee to customers 
as set out in the Rules of Conduct for 
Revell Distributors;

"Rules" means the Rules of Conduct for 
Revell Distributors;

Application for distributorship

1. To become a Distributor of Revell
 products, a prospective Distributor must 

request authorisation from the Company 
by completing a Distributor Application 
Form to signify his/her agreement to 
abide by the Rules of Conduct and Code 
of Ethics.

2.  Any registered company or any person of 
18 years and above (other than an  
undischarged bankrupt) can apply to be 
a Revell Distributor. Any rights or 
obligations hereunder are personal to a 
Distributor and may not be assigned, 
transferred, pledged or sold by a 
Distributor. Revell may assign, transfer, 
pledge or sell the rights or obligations 
hereunder to any other person.

3. No prospective or existing Distributor 
shall be required to:

 (a) Purchase any specified amount of  
 products.

 (b) Maintain a specified minimum   
 inventory.

4. In the event a Distributor's spouse 
wishes to become a Distributor, the 
spouse must be included in the

 Distributor's original application. 
However, only the Distributor's name will 
be used for bonuses/incentives and all 
correspondence. It is imperative that  
only this name (the Distributor's and not 
his/her spouse's) and ID number be used 
for all Revell forms and business 
transactions for accurate organizational 
records. 

 On the other hand, the spouse of a 
Distributor may apply for a fresh 
distributorship. However, it must come 
under the wife's or husband's group. 
Spouses are strictly not allowed to 
register under a different group. Failure 
to do so grants Revell the right to 
transfer the spouse's distributorship and

  all downlines to the wife or husband.

 (a) In the event two Distributors decide  
 to marry, each distributorship shall  
 continue to be operated separately  
 in its original line of sponsorship,

  should the two distributorships be
  under different sponsors. However,
  should the spouse be directly
  sponsored by the Distributor, the  

 two distributorships can be   
 combined, upon request to Revell

  for approval.

 (b) In the event a married couple who  
 shares a joint distributorship obtains  
 a divorce, their distributorship will  
 continue to be treated following the  
 original Distributor agreement. A  
 copy of any legal judgement or  
 injunction instructing how future  
 bonus/incentive payments should

  be paid out must be made available  
 to Revell immediately.

 (c) Revell shall have the right to   
 terminate a distributorship if any act

  of the Distributor or his/her spouse
  (whether or not the spouse is a
  registered Distributor) is found to be
  in contravention of any of Revell's
  Rules of Conduct.

5. Distributorships may be granted to sole 
proprietorships, partnerships and

 corporations. For such applications, a 
copy of the business registration or 
certificate of incorporation and a 
resolution duly signed by the partners or 
shareholders must be attached to the 
Distributor Application Form.

6. Particulars submitted in the Distributor 
Application Form must be true and 
complete. Revell reserves the right to

 terminate a distributorship if false 
information has been given.  
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7. Your efforts to help others grow can 
become a part of your estate. With 
Distributorship Inheritance, your

 distributorship is willable to your heir. 
Should the beneficiary be under the age 
of 18, Revell shall act as trustee until 
he/she reaches the age of 18.

 Nomination of beneficiary is confined to 
members of the Distributor’s immediate 
family only.

Transfer/re-application of distributorship

8.  Revell discourages transferring from
 one sponsor to another. Hence no
 transfer of distributorship from one 

sponsor to another is allowed. However, 
Revell may allow a transfer if in its 
opinion the Distributor's sponsor or any 
of his/her upline (the Distributor's 
sponsor's sponsor or above) has 
caused or contributed to the request for 
transfer by failing to meet all or any of 
the  Responsibilities of a Distributor or 
Sponsor or if an injustice has been         
imposed upon the Distributor.

 
9.  A Distributor who has been inactive (no 

monthly maintain sales) for 3 or more 
consecutive months, may, subject to 
the prior written approval of Revell,

 terminate his/her distributorship and 
re-apply to become a new Distributor 
under a new sponsor. However, Revell 
may waive this 6-month inactivity

 requirement if in its opinion the
 Distributor's sponsor or any of his/her 

upline (the Distributor's sponsor's 
sponsor or above) has caused or 
contributed to the resignation by failing 
to meet all or any of the responsibilities 
of a Distributor or Sponsor, if an 
injustice has been imposed upon the 
Distributor or if the Distributor’s sponsor 
has breached any of the terms and 
conditions of these Rules or the Code of 
Ethics.

10.Renewed (annual administration fee) is  
RM12 a year.

Independent business relationship

11.Each Distributor is an independent 
business person whose success and 
failure depends on his/her own efforts. 
As such:

 
 (a)  A Distributor shall not represent that
  he/she has any employment,
  agency, joint venture or partnership
  relationship with Revell and shall
  make this clear in all dealings with
  customers. A Distributor shall not
  make any warranty or representation
  or statement or do any other acts in  

 the name of or on behalf of Revell  
 and shall not in any way pledge the  
 credit of Revell. 

 
 (b)  A Distributor does not have the  

 authority or the power to bind Revell  
 to any obligations or to contract in  
 the name of Revell and shall not  
 execute any agreement or contract  
 in the name of or on behalf of Revell  
 or create a  liability against Revell in  
 any way or for any purpose.

 
 (c)  A Distributor shall not use Revell's  

 name, logos, slogans, trademarks,  
 tradenames or any other intellectual  
 property rights ("Trade Mark(s)")

  without Revell's consent. No   
 Distributor may produce or procure  
 from any source other than Revell

  any item upon which the Trade
  Mark(s) is imprinted on any Revell
  products.
 
 (d)  No right, title or interest in the Trade  

 Marks or the goodwill associated
  therewith shall accrue to a
  Distributor pursuant to the
  distribution of Revell products.
 

 (e)  A Distributor shall promptly notify  
 Revell of any actual, threatened or  
 potential infringement of any of  
 Revell's Trade Marks which come to

  the Distributor's attention and shall  
 do all such things and execute all  
 such deeds and documents as are  
 reasonably necessary to assist  
 Revell in any action which Revell  
 may in its absolute  discretion take  
 to prevent or stop such infringement.

 
 (f)  A Distributor shall keep all records  

 of total income earned during a year  
 and shall be responsible to personally  
 submit such records and income tax

  payments as required by law.

Responsibilities of a Distributor

12.Distributors are not guaranteed any 
income or assured of success and a 
Distributor will not gain any compensa-
tion from the simple recruitment of other 
Distributors. Success will only come 
from hard work and individual efforts 
accomplished by the sale of Revell 
products and through the retail success 
of Revell Distributors sponsored. Under 
no circumstances shall Revell be liable 
for any losses or claims of a Distributor 
and/or his/her downlines which are in 
any way connected with Revell products 
and/or the distribution thereof.

13.Retail and Distributor prices of Revell 
products are fixed by Revell and no 
Distributor shall engage in price 
undercutting or overcharging. Therefore, 
Revell products must be sold at the       
respective prices fixed by Revell.

14.A Distributor shall explain the directions 
for use and cautions specified on 
product labels during the presentation of 
those products. A Distributor shall not 
modify any of the Revell products or

 their packaging or alter, remove or  

 tamper with any of the Trade Marks or 
numbers or other dentification used on 
or in relation to the Revell products.

15.A Distributor must not in any way 
misrepresent the quality or performance 
of Revell products, and must not make 
any claims other than those set out on 
product labels and catalogues issued by 
Revell and shall indemnify Revell in 
respect of any costs or damages arising 
from such misrepresentation.

16.Whenever a customer requests that the 
Revell Satisfaction Guarantee be 
honoured, the Distributor shall offer the 
customer the choice of a full refund of

  the purchase price or full credit for 
exchange with the same or another 
Revell product. A Distributor shall be

  responsible for forwarding all customer 
complaints received by it to Revell and 
shall ensure that accurate records are 
maintained of such complaints.

17.A Distributor shall deliver to each 
customer at the time of sale a properly 
completed customer receipt. All 
contracts provided to a customer must 
comply with all relevant laws, regula-
tions and codes of practice.

18.No Revell product or business aid can 
be sold at fairs, exhibitions or any other

 similar events unless with prior written 
approval from Revell.

19.A Distributor shall promptly notify Revell 
of any circumstances which may arise 
whereby the integrity or reputation of 
Revell products or Revell is threatened.

 In any such circumstances, the 
Distributor shall co-operate fully with 
Revell and undertake all reasonable 
instructions given by Revell to limit any 
damage to Revell and/or to Revell   
products.
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20.Distributors are not allowed to be
 engaged in activities that are harmful to 

Revell or to any other Revell Distributor 
and shall not make any negative or 
denigratory remarks about other Revell 
Distributors or Revell. 

 
21.Distributors shall comply with all laws, 

regulations and codes of practice 
applying to the operation of their 
distributorships and shall not engage in 
any activity that effects the interests, 
image or reputation of Revell.

 (a) Distributors are not permitted to be
   engaged in a competitive business/
   products particularly, but not limited
   to, those businesses that employ the
   multi-level system network of sales
   and distribution. What is deemed to
   be a ‘competitive product/business’
   is within the sole discretion of Revell.

 (b) Distributors may not take advantage
   of their knowledge of or their
   association with other Distributors in
   Revell, in order to promote or expand  

 other business ventures. Such   
 conduct constitutes an unwarranted  
 and unreasonable interference with  
 the business contract of other   
 Distributors and Revell.

  (c) Every Distributor shall not solicit
   directly or indirectly, other
   Distributors in order to sell, offer to
   sell, or promote products or
   equipment, services, or business
   opportunities not offered or marketed
   by Revell. This Rule also applies to
   investments, securities and loans,
   regardless of the source.

Responsibilities of a sponsor

22.There is no 'magic' involved in the
  Revell business or in any other 

business. Those who sponsor widely

 but who do not help those new 
Distributors develop their business 
achieve limited success. Therefore, a 
responsibility of sponsorship is to work 
with Distributors sponsored, helping 
them learn the business and

 encouraging them always.

23.No Distributor shall represent that there 
is an obligation to purchase products or 
that benefits may be derived solely from 
the purchase of products. Bonuses/ 
incentives will only be realised through a 
Distributor's own retail sales and the 
retail sales of those whom the

 Distributor has sponsored.

24.No Distributor shall practice 'forced', 
'high pressure' or 'fraud' selling tactics, 
including offering lucky draws, the 
promise of free gifts or discounts as an 
inducement to recruit other Distributors 
into their network.

25.No Distributor shall produce, sell or 
distribute copies of literature or 
programmes other than those provided 
by Revell. 

26.A Distributor must maintain a
 professional relationship with his/her 

downlines (those whom he/she has 
personally sponsored and those who 
have been sponsored by his/her 
Distributors), training and guiding them 
to build the business. A Distributor is 
required to encourage harmony in 
his/her network and thus, be

 responsible to settle any grievances, 
disputes or qualms among his/her 
downlines and shall exercise due care

 and skill in all dealings with his/her
 downlines. A Distributor shall use
 his/her best endeavours to promote and 

develop the business of Revell. 

27.Distributors who are Blue Diamonds 
and above or Group Incentive Award

 Achievers are not allowed to be involved
 or interested, whether directly or  

indirectly (through their spouse,
 immediate family, company or other-

wise), in the activities of another direct 
sales company or any other direct sale 
within the meaning of the Direct Sales 
Act, 1993 as amended from time to 
time. Blue Diamonds and above or 
Group Incentive Award Achievers are 
strictly not allowed to entice other 
Revell Distributors to join another direct 
sales company.

28.Distributors who are Blue Diamonds 
 and above or Group Incentive Award 

Achievers who are suspected to be 
involved or interested, whether directly

 or indirectly (through their spouse, 
immediate family, company or other-
wise), in the activities of another direct 
sales company or any other direct sale

 within the meaning of the Direct Sales
 Act, 1993 as amended from time to 

time, will not be recognized for their 
achievement in any Revell convention, 
rally, function and/or other activities and 
any Travel Incentive (should they qualify 
for it) will not be given to them.

Supply of Products

29.Revell may, at any time and at its sole 
discretion, stop the supply of Revell 
product/s or refuse to sell Revell 
product/s to any Revell Distributor or 
stockist without assigning any reasons 
thereto.

Bonuses and Incentives

30.The determination of bonuses and 
incentives is at the sole discretion of

 Revell. Incentive payments on monthly
 calendar basis shall be paid directly to 

qualified Distributors. An administration 
cost will be levied for every bank 
transfer.

  Your bonuses and/or incentives will be 
transferred to your i-wallet. Revell will 
only transfer the money from your i-wallet 
to your bank account when the amount in 
your i-wallet is more than RM 50. For 
amounts less than RM 50, you can use 
the amount in your i-wallet to make 
product purchases.

31.Revell reserves the right to deduct all or 
part of the Distributor’s incentive for 
settlement of any outstanding amount the 
Distributor owes Revell (as a Distributor 
or as a stockist).

Termination

32.Revell may suspend (bonuses and 
incentives of the violating Distributor

 shall be withheld during the period of
 suspension, when investigation of the
 violation is being carried out) or terminate 

without notice and with immediate effect, 
the distributorship of any Revell Distribu-
tor for any non-compliance, breach 
and/or violation of any of the Rules of 
Conduct and/or Code of Ethics or for any 
reason whatsoever. If a Distributor is 
found to be in non-compliance, breach 
and/or violation of any of the Rules and/

 or Code of Ethics or for any reason 
whatsoever, the Distributor shall not be 
entitled to any bonuses or incentives as 
Revell may in its sole discretion decide.  

33.In addition to Revell's rights under Rules
 of Conduct No.32, Revell further reserves 

the right to take any other course of
 action against any Distributor who has 

breached or violated any of the Rules of 
Conduct and/or Code of Ethics. Revell 
shall not be liable for any amount

 whatsoever as a result of suspension or 
termination of the distributorship of a 
Distributor in accordance with these Rules.

34.A Distributor shall (and where applicable
 shall procure its officers, employees and 
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 agents to) keep confidential any
 confidential information that it may
 acquire in relation to Revell and/or the  

distribution of Revell products and/or in 
relation to the clients, business or affairs  
of Revell and shall not use or disclose 
such information except with the 
consent of Revell. This obligation of 
confidentiality shall survive any

 termination of this Agreement.

Indemnity

35.A Distributor shall be liable for and shall
 fully indemnify and keep Revell fully   

indemnified against any costs, liabilities, 
damages, losses, claims, actions, 
proceedings or expenses arising out of 
or by reason of any breach by the

 Distributor, its officers, servants and/or 
employees (if relevant) of the Rules of 
Conduct or the Code of Ethics or any 
default or negligence by the Distributor, 
its officers, servants and/or employees 
(if relevant).

Notices

36.All communications, notices, orders  
and facsimile or email transmissions 
sent pursuant to this Agreement shall be   
addressed to the address as set out in 
the Distributor Application Form and 
shall be deemed properly given to the 
party on the 3rd day after the envelope         
containing the same was sent by 
ordinary post or registered or recorded 
delivery post or courier to that address 
or on the date of transmission by 
facsimile or email, as the case

 may be, provided in the case of the 
latter that a confirming copy is sent by 
ordinary or registered or recorded 
delivery post or courier to that address 
within twenty-four (24) hours after 
transmission.

Waiver

37.The failure of Revell to exercise any
 right hereunder shall not be deemed to
 be a waiver of such right. Any waiver
 made in writing in respect of any breach 

of a provision hereof shall be valid but
 shall not be construed to be a waiver of 

any succeeding breach of such a 
provision or any other provision or a

 waiver of the provision itself.

Severance

38.The invalidity or unenforceability of any 
provision of these Rules shall not affect 
the validity or enforceability of any other

 provision which shall remain in full force 
and effect.

Effective date

39.These Rules take effect on and from the 
1st of January 2018 and shall super-
sede any previous Rules issued by 
Revell. As from the 1st of January 2018, 
all Distributors are deemed to have 
notice of and are bound by these Rules.

Amendments

40.Revell shall be entitled at any time at its 
sole discretion to amend, alter, add or 
delete any of the Rules of Conduct and 
Code of Ethics without giving any prior 
notice to the Distributors and all

 Distributors shall be bound by such 
amendments to the Rules of Conduct

 and Code of Ethics.

41.Revell shall keep at its head office a  
definitive and official copy of the Rules 
of Conduct as revised and modified or 
amended from time to time, and in the 
event of dispute as to the contents or

 import thereof, the official copy shall be
 the authentic text.

42.A Distributor shall be deemed to have 
knowledge of all the Rules of Conduct

 for the time being in force and as
 amended from time to time and as 

stated in the official copy of the Rules of
 Conduct aforesaid and it shall be 

incumbent upon the Distributor to check
 the latest Rules of Conduct as set out in 

the official and definitive copy of the 
Rules of Conduct.

Language

43.For official interpretation purposes, the
 English language version of the Rules of 

Conduct will be used.

Governing Law and Jurisdiction

44.These Rules shall be governed by and 
construed and interpreted in accor-
dance with the laws of Malaysia.
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DSAM (Direct Selling Association of Malaysia)
Code of Conduct   

Since its introduction into Malaysia, direct selling has created a new 
spectrum of business opportunity for Malaysians from all walks of life. As the 
industry forges on to new heights, direct sellers must play a more active role 
to ensure the industry remains competitive and continues to be held in high 
regard through ethical direct selling.

The Direct Selling Association of Malaysia (DSAM), being the standard bearer 
of ethical direct selling, has adopted a stringent Code of Conduct by which 
member Companies in the Association are to adhere to in every aspect of 
their business. This Code of Conduct (version 2009) is now enhanced to 
better provide a framework for:

• Conduct for the Protection of Consumers
• Conduct towards Direct Sellers
• Conduct between Direct Selling Companies
• Code Enforcement

Through the Code of Conduct, DSAM aims to further inculcate the spirit and 
practice of ethical direct selling within its member Companies, setting 
examples for other to follow.

GLOSSARY OF TERMS

For the purposes of understanding the Code of Conduct, capitalized terms 
have the following meaning;

Code  – The independent person or body appointed by 
Administrator  DSAM to monitor a Company’s compliance with the   
    Code and to resolve complaints under the Code.

Company – A business entity that;
    • utilizes a Direct Selling distribution system to   
     market its Products.
    • is a member of DSAM.

Consumer – Any person who purchases and consumes Products
    from a Direct Seller or a Company.

Direct Seller   – A person or entity that is entitled to buy and/or sell the
    Products of a Company and that may be entitled to   
    recruit other Direct Sellers.   
   

2.
3.

    Direct Seller generally market consumer product   
    directly to Consumers away from a permanent, fixed  
    retail location, usually through the explanation or
    demonstration of products and services.

    A Direct Seller may be an independent commercial   
    agent, independent contractor, independent dealer or  
    distributor, employed or self-employed representative,  
    or any other similar sales representative of a Company.

DSAM  – The Direct Selling Association of Malaysia.

Order Form – A printed or written document confirming detail of a
     Consumer order and providing a sales receipt to the
    Consumer. In the case of Internet purchases, a form
    containing all terms of the offer and purchase provided
    in a printable or downloadable format.

Product – Tangible and intangible consumer goods and services.

Recruiting – Any activity conducted for the purpose of assisting a 
    person to become a Direct Seller.

SCOPE

3.1  Companies

  Companies pledge to adopt and enforce a code of conduct that
  incorporates the substance of the provisions of this Code as a
  condition of admission and continuing membership in DSAM.
  Companies also pledge to publicize this Code, its general terms as
  they apply to Consumers and Direct Sellers, and information about
  where Consumers and Direct Sellers may obtain a copy of this Code.

3.2  Direct Sellers
  
  Direct Sellers are not bound directly by this Code, but, as a condition  
  of membership in the Company's distribution system, shall be   
  required by the Company with whom they are affiliated to adhere to   
  rules of conduct meeting the standards of this Code.
  
3.3  Self-Regulation

  This Code is not law, but its obligations require a level of ethical   
  behaviour from Companies and Direct Sellers, which conforms with or
  exceeds applicable legal requirements. None-observance of this Code
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   does not create any civil law responsibility or liability. With termination  
  of its membership in DSAM, a Company is no longer bound by this   
  Code. However, the provisions of this Code remain applicable to   
  events or transactions that occurred during the time a Company was a  
  member of DSAM.

3.4  Local Regulations

  Companies and Direct Sellers must comply with all requirements of   
  Malaysian Law. Therefore, this Code does not restate all legal   
  obligations; compliance by Companies and Direct Sellers with laws   
  pertaining to Direct Selling is a condition of acceptance for continuing  
  membership in DSAM.

3.5  Extraterritorial Effect

  DSAM shall make reference to this Code of Conduct for Direct Selling  
  with regards to Direct Selling activities for Malaysian based
  Companies operating outside Malaysia, unless those activities are
  under the jurisdiction of Code of Conduct of another country's Direct
  Selling Association to which the member also belongs.

CONDUCT FOR THE PROTECTION OF
CONSUMERS

4.1  Prohibited  Practices
 
  Direct sellers shall not use misleading, deceptive or unfair sales   
  practices.
 
4.2  Identification
  
  From the beginning of the sales presentation, Direct Sellers shall,   
  without request, truthfully identify themselves to the prospective   
  customer, and shall also identify their company, their products and   
  the purpose of their solicitation. In party selling, Direct Sellers shall   
  make clear the purpose of the occasion to the hostess and the
  participants.

4.3  Explanation and Demonstration

  Explanation and demonstration of the product offered shall be   
  accurate and complete, in particular with regard to price and, if   
  applicable, credit price, terms of payment, cooling-off period and/or   
  return rights, terms of guarantee and after-sales service, and delivery. 

4.4  Answer to Question
  
  Direct Sellers shall give accurate and understandable answers to all
  questions from consumers concerning the product and the offer.

4.5  Order Form
  
  A written Order Form shall be delivered or made available to the
  Consumer at or prior to the time of the initial sale. In the case of a sale
  made via mail, telephone, the Internet, or similar non face-to-face
  means, a copy of the Order Form shalls have been previously provided,
  or shall be included in the initial order, or shall be provided in printable
  or downloadable form via the Internet. The Order Form shall identify the
  Company and the Direct Seller and contain the full name, permanent
  address and telephone number of the Company or the Direct Seller,   
  and all material terms of the sale. All terms shall be clearly legible.

4.6  Verbal Promises
  
  Direct Sellers shall only make verbal promises concerning the product
  which are authorised by the company.

4.7  Cooling-off and Return of Goods

  Companies and Direct Sellers shall make sure that any order form
  contains, whether it is a legal requirement or not, a cooling-off clause
  permitting the customer to withdraw from the order within a specified
  period of time and to obtain reimbursement of any payment or goods
  traded in. Companies and Direct Sellers offering an unconditional right  
  of return shall provide it in writing.

4.8  Guarantee  and  After Sales Service

  Terms of a guarantee or a warranty, details and limitation of
  after-sales service, the name and address of the guarantor, the
  duration of the guarantee and the remedial action open to the
  purchaser shall be clearly set out in the order form or other
  accompanying literature or provided with the product. All terms shall
  be clear and legible.

4.9  Literature
  
  Promotional literature, advertisements or mailings shall not contain
  any product description, claims or illustrations which are deceptive or
  misleading, and shall contain the name and address or telephone
  number of the company or the Direct Seller.

4.10 Testimonials

4.

18 19

  Companies and Direct Sellers shall not refer to any testimonial or   
  endorsement which is not authorised, not true, obsolete or otherwise
  no longer applicable, not related to their offer or used in any way likely
  to mislead the consumer.

4.11 Comparison and Denigration

  Companies and Direct Sellers shall refrain from using comparisons   
  which are likely to mislead and which are incompatible with principles
  of fair competition. Points of comparison shall not be unfairly selected
  and shall be based in facts which can be substantiated. Companies
  and Direct Sellers shall not unfairly  denigrate  any  Company  or    
  Product  directly  or by  implication. Companies   and  Direct  Sellers   
  shall not take unfair advantage of the goodwill attached to the trade   
  name and symbol of another Company or Product.

4.12 Respect of Privacy

  Personal or telephone contact shall be made in a reasonable manner  
  and during reasonable hours to avoid intrusiveness. A Direct Seller   
  shall discontinue a demonstration or sales presentation upon the   
  request of the consumer. Direct Sellers and Companies shall take   
  appropriate steps to ensure the protection of all private information   
  provided by a Consumer, a potential Consumer, or a Direct Seller.

4.13 Fairness

  Direct Sellers shall not abuse the trust of individual consumers, shall  
  respect the lack of commercial experience of consumers and shall not  
  exploit a consumer's age, illness, lack of understanding or lack of   
  language knowledge.

4.14 Referral Selling

  Companies and Direct Sellers shall not induce a customer to purchase  
  goods or services based upon the representation that a customer can  
  reduce or recover the purchase price by referring prospective   
  customers to the sellers for similar purchases, if such reductions or   
  recovery are contingent upon some unsure future event.

4.15 Delivery

  Companies and Direct Sellers shall fulfill the customer's order in a
  timely manner.

CONDUCT TOWARD DIRECT SELLERS

5.1  Direct Sellers' Compliance
  Companies shall require their Direct Sellers, as a condition of
  membership in the Companies’ distribution systems, to comply with
  this Code of Conduct and its own rules of conduct which meet its
  standards.

5.2  Recruiting

  Companies and Direct Sellers shall not use misleading, deceptive or  
  unfair recruiting practices.

5.3  Business Information
   
  Information provided by the company to its Direct Sellers and to   
  prospective Direct Sellers concerning the opportunity and related   
  rights and obligations shall be accurate and complete. Companies   
  shall not make any factual representation to a prospective recruit   
  which cannot be verified or make any promise which cannot be   
  fulfilled. Companies shall not present the advantages of the selling   
  opportunity to any prospective recruit in a false or deceptive manner.

5.4  Earning Claims

  Companies and Direct Sellers shall not misrepresent the actual or   
  potential sales or earnings of their Direct Sellers. Any earnings or sales  
  representations made shall be based upon documented facts.

5.5  Relationship
   
  Companies shall give their Direct Sellers either a written agreement to
  be signed by both the company and the Direct Seller or a written
  statement, containing all essential details of the relationship between
  the Direct Seller and the company.  Companies shall inform their
  Direct Sellers of their legal obligations, including any applicable
  licenses, registrations and taxes.

5.6  Fees

  Companies and Direct Sellers shall not ask Direct Seller or prospective
  Direct Sellers to pay unreasonably high entrance fees, training fees,   
  franchise fees, fees for promotional materials or other fees related   
  solely to the right to participate in the business. Any fees charged to  
  become a Direct Seller shall relate directly to the value of materials,   
  products or services provided in return.

5.7  Termination

  On the termination of the Direct Seller's relationship with a company, 5.
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   Companies shall buy back any unsold but saleable product inventory,  
  including promotional material, sales aids and kits, and credit the   
  Direct Seller's original net cost thereof less a handling charge to the   
  Direct Seller up to 10 % of the net purchase price and less any benefit  
  received by the Direct Seller based on the original purchase of the   
  returned goods.

5.8  Inventory

  Companies shall not require or encourage Direct Sellers to purchase  
  product inventory in unreasonably large amounts. The following   
  should be taken into account when determining the appropriate   
  amount of product inventory: the relationship of inventory to realistic  
  sales possibilities, the nature of competitiveness of the products and  
  the market environment, and the company's product return and   
  refund policies. Companies shall take reasonable steps to ensure    
  that Direct Sellers who are receiving compensation for downline
  sales volume are either consuming or reselling the Products they   
  purchase in order to qualify to receive compensation. 

5.9  Other Materials

  Companies shall prohibit Direct Sellers from marketing or requiring the  
  purchase by others of any materials that are inconsistent with   
  Company policies and procedures. Direct Sellers who sell company   
  approved promotional or training literature, whether in hard copy or   
  electronic form, shall:

  5.9.1 utilize only materials that comply with the same standards to   
   which the Company adheres.
  5.9.2 refrain from making the purchase of such sales aids a
   requirement of downline Direct Sellers.
  5.9.3 provide sales aids at a reasonable and fair price, equivalent to  
   similar material available generally in the marketplace.
  5.9.4 offer a written return policy that is the same as the return policy  
   of the Company the Direct Seller represents.

  Companies shall take diligent, reasonable steps to ensure that sales
  aids produced by Direct Sellers comply with the provisions of this
  Code and are not misleading or deceptive.

5.10 Remuneration and Accounts

  Companies shall provide Direct Sellers with periodic accounts
  concerning, as applicable, sales, purchases, details of earnings,
  commissions, bonuses, discounts, deliveries, cancellations and other
  relevant data, in accordance with the company's arrangement with the
  Direct Sellers. All monies due shall be paid and any withholdings

  made in a commercially reasonable manner.

5.11 Education and Training

  Companies shall provide adequate education and training to enable
  Direct Sellers to operate ethically. This may be accomplished by
  training sessions or through written manuals or guides, or audio-visual
  materials.

CONDUCT BETWEEN COMPANIES

6.1  Principle
 
  Member Companies of DSAM are requested to conduct themselves
  fairly towards other members.

6.2  Enticement
 
  Companies and Direct Sellers should not entice away or solicit any
  Direct Sellers by systematic enticement towards other Companies’
  Direct Sellers.

6.3  Denigration
 
  Companies shall not unfairly denigrate not allow their Direct Sellers to
  unfairly denigrate another company's product, its sales and marketing
  plan or any other feature of that company.

CODE ENFORCEMENT

7.1  Companies' Responsibilities
 
  The primary responsibility for the observance of the Code shall rest
  with each individual company. In case of any breach of the  Code,
  Companies  shall make every reasonable effort to satisfy the
  complainant.

7.2  DSAM Responsibility
 
  DSAM shall provide a person responsible for complaint handling.
  DSAM shall make every reasonable effort to ensure that complaints
  are settled. 

7.
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7.3  Code Administrator

  DSAM shall appoint an independent person or body as Code
  Administrator. The Code Administrator shall monitor Companies'
   observance of the Code by appropriate actions and shall be  
  responsible for Complaint Handling and a set of Rules outlining the
  process of complaint resolution. The Code Administrator shall settle
  any unresolved complaint of Direct Sellers based on breaches of the
  Code.

7.4  Actions
 
  Actions to be determined by the Code Administrator against a
  company regarding complaints of a Direct Seller concerning breaches
  of the Code may include termination of the Direct Seller's contract or
  relationship with the company, refund of payments, issuance of a
  warning to the company or its Direct Sellers, or other appropriate
  actions and the publication of such actions or sanctions. 

7.5  Complaint Handling
 
  DSAM, Companies and Code Administrators shall establish complaint
  handling procedures and ensure that receipt of any complaint is
  confirmed within a short time and decisions are made within a
  reasonable time.

7.6  Publication
 
  DSAM shall publish the Code and make it known as widely as
  possible. Printed copies shall be made available free of charge to the
  public. 

7.7  Companies’  Complaint
 
  DSAM, Companies and Code Administrators shall establish complaint
  handling procedures and ensure that receipt of any complaint is
  confirmed within a short time and decisions are made within a
  reasonable time.

PERJALANAN KAMI  

Semut telah ada ketika dinosaur berkeliaran di bumi beribu tahun yang lalu. 
Dinosaur telah lama pupus tetapi semut masih lagi ada sehingga kini. Hanya 
jatuhkan saja makanan yang manis di taman anda dan dalam beberapa minit, 
sekumpulan semut akan berkumpul. Moral cerita: Anda mungkin besar,
anda boleh membuat banyak bunyi bising tetapi masa depan adalah milik 
mereka yang boleh menyesuaikan diri dengan perubahan. Dinosaur tidak 
menyesuaikan diri tetapi semut menyesuaikan diri dan sehingga kini
berkembang maju. 
 
Begitu juga dengan Revell, yang ditubuhkan pada tahun 1988. Sejak itu, 
banyak syarikat pemasaran rangkaian telah ditubuhkan dan kemudian tutup 
tetapi Revell masih ada dan akan tetap berada di sini, dan pada masa depan 
yang mendatang. Bagaimana kita melakukannya? Dengan menyesuaikan diri 
dan semakin mahir menyesuaikan diri untuk perubahan yang diperlukan! 
 
  VISI KAMI
 
Cara menjalankan perniagaan kini mungkin jauh berbeza dari cara
menjalankannya semasa kita mula-mula bermula. Tetapi satu perkara tetap 
tidak berubah. Orang. Anda.
 
Orang adalah aset kita. Anda adalah aset kami. Visi kami adalah untuk 
memberi anda inovasi terbaik untuk menjadi yang terbaik! Kejayaan anda 
adalah kejayaan kami!
 
  MISI KAMI
 
Walaupun vitamin membentuk 1% daripada komposisi badan kita, mineral 
membentuk 5%. Walaupun badan kita boleh menghasilkan vitamin sendiri, ia 
tidak boleh menghasilkan mineralnya sendiri. Dan vitamin tidak boleh diserap 
oleh badan kita tanpa mineral. Secara ringkasnya, tanpa mineral, anda 
menjadi sakit.
 
Bila anda menjaga nutrisi mineral anda, anda menjaga kehidupan anda.
 
Sertai kami dalam misi kami (jadikannya misi anda juga!) untuk mendidik 
semua orang tentang manfaat nutrisi mineral yang boleh merubah 
kehidupan kita.
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Preferred Customer 1 x BC PV100
New Silver 3 x BC PV300
Gold 1 x BC PV200
Diamond 3 x BC PV600

Program perkongsian

Preferred Customer RM1,000
New Silver RM4,500
Gold RM1,500
Diamond RM6,000

04
Posisi Maksima bonus/sehari

Insentif jualan untuk pembelian ulangan (untuk upline) – 15 %02
Posisi Insentif Jualan (untuk upline)

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

(Akumulatif) 

Pulangan tunai untuk jualan ulangan (untuk downline) – 15 % 03

Insentif jualan (untuk upline) – 30%01

Posisi Insentif Jualan

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

RM

Ganjaran Insentif Kumpulan
Posisi Insentif Jualan (untuk upline)

Preferred Customer RM30
New Silver RM90
Gold RM60
Diamond RM180

Anugerah insentif kumpulan (Pengiraan bulanan tetapi dibayar
2 kali dalam setahun)06
PV                                   PANGKAT

PV15,000 2% BLUE DIAMOND (maksima 15 share)
PV30,000 2% BLACK DIAMOND (maksima 30 share) 

Ganjaran insentif kumpulan (Akumulatif PV, untuk jualan baru
dan ulangan)05
PV Ganjaran

15,000 TELEFON BIMBIT bernilai RM1,500
30,000 LAPTOP bernilai RM3,000
75,000 PAKEJ UMRAH/LAIN PERCUTIAN untuk seorang bernilai RM7,500
150,000 PAKEJ UMRAH/LAIN PERCUTIAN untuk  2 orang bernilai RM15,000

* Akumulasi PV daripada kaki kecil.
* Pengedar mesti secara progresif mencapai setiap ganjaran (sebelum ke tahap ganjaran
 berikutnya), dan tuntutan bagi sesuatu ganjaran itu adalah maksimum sebanyak 2 kali sahaja.

* Apabila pengedar mencapai bonus maksimum dalam sehari, akan berlaku flushing
 pada kedua dua kaki.
* Bayaran maksimum syarikat untuk Insentif Kumpulan ialah 45%, jika melebihi
 maksimum, Insentif Kumpulan akan dibayar secara pro rata, bagi hari tersebut.

2 CARA UNTUK SERTAI: 1 BC (Pusat Bisnes) atau 3 BC

TELEFON BIMBIT

LAPTOP

Insentif kumpulan (untuk jualan baru & jualan ulangan) – 
12 % hingga 45% 

Untuk melayakkan diri bagi kesemua insentif ini, anda perlu maintain (membeli produk PV100)
setiap bulan. 

PC

NS

RM30

RM90

U

G

D

RM60

RM180
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PERATURAN TINGKAH LAKU DAN MANFAAT

KOD ETIKA

Sebagai Pengedar Revell, saya bersetuju 
untuk mematuhi yang berikut:
•  Saya akan berlaku jujur dan bercakap 

benar dalam segala aktiviti saya, sama 
ada saya menjual barangan Revell atau 
menaja orang lain menjadi Pengedar.

•  Saya akan mempersembahkan 
barangan Revell dan Pelan Pemasaran 
Revell dengan tepat dan betul dan tidak 
akan membuat sebarang tuntutan selain 
daripada yang terkandung dalam risalah 
terkini yang dikeluarkan oleh Revell.

•  Saya akan berusaha memastikan 
bahawa pelanggan saya akan berpuas 
hati dengan barangan Revell dan 
layanan saya. Dan saya akan

 menghormati hak peribadi pelanggan 
dan Pengedar saya.

•  Saya akan buat yang terbaik untuk 
membina perniagaan Revell. Saya tidak 
akan melibatkan diri dalam aktiviti yang 
akan mendatangkan apa-apa

 keburukan kepada Revell atau 
mana-mana Pengedar-Pengedar Revell 
yang lain dan juga tidak akan

 mengeluarkan kenyataan negatif atau 
memburukkan nama orang lain, produk 
atau organisasi.

•  Saya akan mematuhi semua 
undang-undang dan peraturan, khasnya 
Akta Jualan Langsung dan Anti-Piramid 
Malaysia 1993 berkenaan perjalanan 
perniagaan Revell saya.

•  Saya akan menegakkan dan mengikuti
 Peraturan Tingkah Laku dan Kod Etika

 dan mengikuti keseluruhan etika 
perniagaan semasa menjalankan 
perniagaan saya, mengikuti bukan 
sahaja apa yang dicatatkan tetapi juga 
semangat peraturan peraturan itu.

JAMINAN KEPUASAN, PEMULANGAN 
BARANGAN

Jika sesuatu produk Revell gagal
memberikan manfaat seperti yang 
dinyatakan (dengan syarat isipadu produk  
kurang daripada 25% digunakan) atau jika 
ia memberi manfaat yang sebaliknya 
kepada pelanggan walaupun cara
penggunaan telah diikuti sebaiknya, 
pelanggan tersebut boleh memulangkan 
barangan itu kepada Pengedar Revell yang 
menjual barangan tersebut kepada beliau 
dalam tempoh percubaan selama 30 hari. 
Pengedar berkenaan akan menawarkan 
pilihan kepada pelanggan sama ada
menggantikannya atau memberi kredit 
penuh untuk membeli barangan Revell 
yang lain atau memulangkan balik harga 
pembelian penuh. Kesemua barangan 
yang dipulangkan mestilah disertai dengan 
resit pelanggan termasuk sebab sebab 
bertulis mengapa ia dipulangkan.

Pemulangan barangan yang masih boleh 
dijual oleh Pengedar

a. Syarikat memberi jaminan pembelian
 balik (pemulangan barangan) produk
 produk yang telah dijual kepada stokis
 dan ahli ialah dalam tempoh masa
 enam (6) bulan iaitu bersamaan 180
 hari selepas tarikh belian dan akan
 membayar balik dengan harga
 sebanyak 95% daripada harga belian 
 dan caj sebanyak 5% untuk kos

 pengendalian dan kos pengurusan.
 
b. Pembayaran balik akan diproses
 selepas penolakan:
1. Bonus dan/atau insentif (jika ada) yang
 telah dikeluarkan oleh Revell.
2. Rebet stok yang telah dibayar kepada
 stokis (Malaysia).

 Pembayaran balik (pemulangan produk)  
 tidak akan dilakukan sekiranya berlaku  
 kerosakan ke atas produk yang
 disebabkan oleh kecuaian/kelalaian  
 stokis, ahli dan pelanggan.
 
c. Pembayaran balik akan dilakukan
 setelah Pengedar melengkapkan
 Borang Tuntutan beserta dengan
 produk yang dikembalikan dalam
 keadaan baik dan sempurna jika belum
 luput tempoh di label produk dan masih
 dalam keadaan baik dari segi
 kandungan produk dan
 pembungkusannya, dan masih terdapat
 di dalam rangkaian barangan terkini.
 Cek untuk baki jumlah tersebut akan
 dihantar terus kepada Pengedar
 berkenaan.

Pembatalan sebagai seorang Pengedar
 
Seorang Pengedar berhak, dalam tempoh 
percubaan 10 hari berkerja, membuat 
keputusan bahawa mungkin perniagaan ini 
tidak sesuai untuk dirinya. Pengedar boleh 
memulangkan kit permulaan untuk 
pengembalian penuh, sekiranya kit 
permulaan itu berkeadaan baik dan bersih.

Walaubagaimanapun, Pengedar tidak 
boleh menyertai semula diatas namanya, 
dibawah penaja lain sehingga tamat 
tempoh 6 bulan.

AKTA JUALAN LANGSUNG 1993
(MALAYSIA)

Jualan langsung sedang berkembang 

dengan pesatnya. Walaubagaimanapun, 
imej jualan langsung kadang kala terjejas 
dengan kelakuan tidak beretika disebab-
kan oleh skim piramid. Oleh kerana ini, 
Akta Jualan Langsung 1993 telah dirangka 
dengan 3 objektif penting:
1. Untuk mengawal dan menggalakkan  
 perkembangan perniagaan jualan   
 langsung yang beretika.
2. Untuk melindungi para pengguna.
3. Untuk menghalang semua perniagaan
 jualan langsung berbentuk piramid.

Berkuatkuasa 1hb Jun 1993, semua 
Pengedar mesti mematuhi peraturan 
peraturan yang terkandung dalam Akta 
Jualan Langsung 1993. Berikut adalah 
maklumat penting mengenai Akta yang 
patut anda ambil perhatian sebagai 
seorang Pengedar. 

Kad Kuasa

1. Semua Pengedar Revell yang sah 
berdaftar akan diberi Kad Kuasa dan 
sejurus penerimaannya, Pengedar 
dikehendaki melekatkan gambar 
terbarunya (tanpa sebarang penutup 
muka/kepala) berukuran 3.8sm x 3.2sm 
(tanpa sempadan) pada kad tersebut. 
Kad Kuasa tanpa gambar Pengedar 
dianggap tidak sah dan digunakan 
tanpa kuasa kebenaran yang diberikan 
oleh Revell.

2. Pengedar dikehendaki membawa 
bersamanya Kad Kuasa yang sah dan 
memperkenalkan diri dengan menggu-
nakannya dan Kad Pengenalan 
Pendaftaran Negara (KP) setiap kali 
mengendalikan penjualan dan/atau 
perundingan.

Waktu berurusniaga

1. Pengedar tidak dibenarkan mengunjun-
gi pelanggan/bakal pelanggan:

 (a)  pada hari Ahad (di kawasan di mana
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  Ahad adalah cuti).
 (b) pada hari Jumaat (di kawasan di
  mana Jumaat adalah cuti umum).
 (c)  pada hari cuti umum.
 (d)  dari 7 malam hingga 9 pagi pada 

 hari yang lain.

2. Waktu kunjungan di atas tidak
 dikenakan jika anda telah membuat 

temujanji dan pelanggan telah memberi 
kebenaran kepada anda untuk

 mengunjungi mereka.

3. Pengedar Pengedar digesa supaya 
sentiasa membuat temujanji. Jangan 
cuba menjalankan perniagaan di waktu 
yang dilarang ini kecuali anda telah ada 
temujanji.

4. Nyatakan maksud kunjungan anda 
sebelum memasuki premis seorang 
pelanggan. Jika pelanggan meminta 
anda meninggalkan premisnya, sila 
patuhi kehendaknya. Jangan cuba 
yakinkan atau mendesak bagi

 mendapatkan jualan. Pelanggan berhak 
membuat aduan jika anda terus 
mendesak supaya dia mendengar 
penerangan anda. Perlakuan ini 
dianggap sebagai mengenakan tekanan 
jualan dan ia adalah menjadi satu 
kesalahan di bawah Akta Jualan 
Langsung 1993.

KONTRAK JUALAN LANGSUNG

1. Jika jualan kepada pelanggan berjumlah 
RM 300 ke atas dalam satu transaksi 
(sama ada pembelian satu barang 
bernilai RM 300 ke atas atau pembelian 
beberapa barangan dengan jumlah nilai 
RM 300 ke atas), satu Kontrak Jualan 
Langsung diperlukan. Anda mesti 
menerangkan dan mengisi butiran 
Kontrak Jualan Langsung (dilampirkan 
dengan kit permulaan anda, keperluan 
yang lebih boleh dipesan) yang mesti 
ditandatangani oleh pelanggan dan juga 

anda, dengan satu salinan diberi 
kepada pelanggan. Isikan butiran 
mengenai barangan yang dijual dan 
harganya dalam Kontrak Jualan 
Langsung tersebut.

2.  Kontrak Jualan Langsung menyatakan 
dengan teliti bahawa ia ’Tertakluk 
Kepada Tempoh Bertenang 10 Hari 
Bekerja’. Terangkan kepada pelanggan 
bahawa beliau berhak menamatkan 
Kontrak Jualan Langsung tersebut 
sebelum tamat tempoh bertenang.

3.  Penghantaran barangan tidak boleh 
dibuat dan anda juga tidak boleh 
menerima sebarang bayaran/cengkeram 
dari pelanggan sebelum tamat tempoh 
bertenang ini.

4.  Semasa tempoh bertenang 10 hari 
bekerja ini, seorang pelanggan boleh 
mengubah fikirannya dan membatalkan 
Kontrak Jualan Langsung dengan 
menandatangani Notis Penamatan 
(dicetak di belakang Kontrak Jualan 
Langsung) dan menghantarkan Notis 
Penamatan tersebut kepada anda 
secara peribadi atau melalui pos 
berdaftar.

5.  Sebaliknya, seorang pelanggan 
mungkin mengkehendaki anda

 menghantar barangan sebelum tamat 
tempoh bertenang 10 hari bekerja. 
Beliau boleh berbuat demikian dengan 
menyerahkan/menghantarkan satu 
Notis Penepian, 72 jam selepas Kontrak 
Jualan Langsung telah ditandatangani.

PERATURAN TINGKAH LAKU UNTUK 
PENGEDAR REVELL

Peraturan Tingkah Laku ini memberi takrif 
tentang hak, tugas serta tanggungjawab 
seseorang Pengedar. Sungguhpun pada 
asasnya Peraturan Peraturan ini
menjelaskan perhubungan antara Revell 

dengan Pengedar, Peraturan Peraturan ini 
juga melibatkan perhubungan antara para 
Pengedar. Ia bertujuan memupuk rasa 
harmoni antara Pengedar dan memelihara 
faedah yang disediakan kepada semua 
Pengedar di bawah Pelan Pemasaran 
Revell.

Dalam Peraturan Tingkah Laku ini, 
perkataan yang berikut membawa maksud 
berikut, kecuali konteks menerangkan yang 
sebaliknya:-

‘Kod Etika’ bermaksud Kod Etika Revell 
seperti yang ditetapkan dalam Peraturan 
Tingkah Laku untuk Pengedar Pengedar 
Revell;

‘Syarikat/Revell’ bermaksud Revell Sdn 
Bhd (No. Syarikat 120411-D), sebuah 
syarikat yang ditubuhkan di Malaysia di 
alamat berdaftar 39-3 & 41-3 Block C, Jaya 
One, No. 72A Jalan Universiti, 46200 
Petaling Jaya, Selangor, Malaysia;

‘Pengedar’ bermaksud seorang Pengedar 
Revell yang berdaftar, untuk memasarkan 
barangan Revell;

‘Pelan Pemasaran Revell’ bermaksud 
sistem ganjaran Revell untuk kiraan dan 
pembayaran bonus dan insentif kepada 
Pengedarnya;

‘Barangan Revell’ bermaksud barangan 
yang dipasarkan oleh Revell dan diedarkan 
oleh Pengedarnya, termasuk lain lain 
barangan yang ditambah atau dihentikan 
dari masa ke semasa oleh Revell;

‘Jaminan Kepuasan Revell’ bermaksud 
Jaminan Kepuasan Revell kepada
pelanggan seperti yang ditetapkan dalam 
Peraturan Tingkah Laku untuk Pengedar  
Pengedar Revell;

‘Peraturan’ bermaksud Peraturan Tingkah 
Laku untuk Pengedar Pengedar Revell;

Pengesahan untuk menjadi seorang 
Pengedar

1.  Untuk menjadi seorang Pengedar 
barangan Revell, seorang bakal

 Pengedar mesti memohon kebenaran 
daripada Syarikat dengan memenuhi dan 
menandatangani satu Borang

 Permohonan Pengedar untuk menunjuk-
kan perjanjian beliau mengikut Peraturan 
Tingkah Laku serta Kod Etika.

2.  Sebarang syarikat berdaftar atau 
seorang yang berusia 18 tahun ke atas 
(selain daripada bankrupsi tidak

 berbayar) boleh memohon untuk menjadi 
Pengedar Revell. Sebarang hak atau 
kewajipan di bawah ini adalah peribadi 
kepada Pengedar dan tidak boleh 
diserah, dipindah, dicagar atau dijual 
oleh seseorang Pengedar. Revell berhak 
menyerah, memindah, mencagar atau 
menjual hak atau kewajipan di bawah ini 
kepada orang lain.

3. Pengedar atau bakal Pengedar tidak 
diperlukan untuk:

(a) Membeli produk dengan jumlah yang 
ditetapkan.

(b) Mengekalkan simpanan produk dengan
 ditetapkan minimanya. 

4.  Sekiranya pasangan seorang Pengedar 
ingin menjadi Pengedar, butiran tentang 
pasangannya mestilah dimasukkan di 
dalam borang asli permohonan Pengedar. 
Walaubagaimanapun hanya nama 
Pengedar yang akan digunakan untuk 
bonus/insentif dan semua surat 
menyurat. Adalah penting hanya nama 
ini (nama Pengedar dan bukan

 pasangannya) dan nombor ID digunakan 
dalam semua borang Revell dan 
transaksi perniagaan untuk rekod 
organisasi yang tepat.

 Walaubagaimanapun, pasangan 
Pengedar boleh memohon untuk menjadi 
Pengedar melalui permohonan yang lain. 
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 Tetapi, ia mestilah di bawah kumpulan 
isteri atau suaminya. Pasangan tidak 
boleh mendaftar di bawah kumpulan 
yang berlainan. Kegagalan untuk 
berbuat demikian memberikan Revell 
hak untuk memindahkan keahlian 
pasangannya dan semua pengedar 
rangkaiannya kepada isteri atau suami.

 (a) Sekiranya dua orang Pengedar
  memutuskan untuk berkahwin,
  setiap Pengedar boleh meneruskan
  operasi secara berasingan di bawah
  penaja yang asal, sekiranya kedua
  duanya dibawah penaja yang
  berlainan. Walaubagaimanapun,
  sekiranya pasangannya adalah
  pengedar yang ditaja terus oleh
  Pengedar, kedua dua keahlian boleh
  digabungkan, berikutan kelulusan
  permohonan daripada Revell.

 (b) Sekiranya pasangan berkahwin yang
  mana keahliannya bergabung   

 memutuskan untuk bercerai,   
 keahlian mereka akan diteruskan  
 mengikut perjanjian Pengedar yang  
 asal. Segala salinan keputusan  
 hakim yang sah atau injunksi yang

  mengarahkan tentang bagaimana
  pembayaran bonus/insentif yang  

 seterusnya mestilah diserahkan  
 kepada Revell dengan segera.

 (c)  Revell berhak membatalkan keahlian  
 jika sekiranya Pengedar atau   
 pasangan (samada pasangan   
 Pengedar berdaftar atau tidak)   
 didapati melanggar Peraturan   
 Tingkah Laku Revell.

5.  Hak pengedaran terbuka sebagai 
pengedar bebas, rakan kongsi dan 
syarikat. Untuk permohonan tersebut,

 salinan pendaftaran syarikat atau sijil
 perbadanan dan resolusi yang
 ditandatangani oleh rakan kongsi atau
 pemegang saham mestilah dilampirkan 

bersama Borang Permohonan

 Pengedar.

6.  Butiran di dalam Borang Permohonan 
Pengedar mestilah betul dan lengkap. 
Revell berhak membatalkan keahlian 
sekiranya butiran yang diberikan adalah 

 palsu.

7.  Usaha anda membantu memajukan 
orang lain boleh menjadi sebahagian 
dari harta anda. Di bawah Pewarisan

 Perniagaan, pengedaran anda boleh 
diwariskan kepada waris anda.

 Sekiranya waris berumur di bawah 18 
tahun, Revell akan memangku sebagai 
pengamanah sehingga beliau berusia 18 
tahun. Waris hendaklah dipilih daripada 
kalangan keluarga Pengedar itu sendiri.

Penukaran / Permohonan semula keahlian

8.  Revell tidak menggalakkan penukaran 
dari satu penaja kepada penaja yang 
lain. Maka tiada penukaran daripada 
satu penaja kepada penaja yang lain 
dibenarkan. Walaubagaimanapun, 
Revell boleh membenarkan penukaran 
jika dalam pendapatnya penaja 
Pengedar atau mana mana penajanya 
(penaja atasan kepada penaja Pengedar 
itu dan ke atas) telah menyebabkan 
atau menyumbangkan kepada

 permohonan untuk penukaran atas 
dasar gagal mematuhi semua atau 
sebarang Tanggungjawab seorang 
Pengedar atau Penaja atau jika berlaku 
ketidakadilan ke atas Pengedar itu. 

9.  Seorang Pengedar yang tidak aktif 
(tiada jualan peribadi bulanan) selama 3

 bulan atau lebih secara berturut turut, 
boleh, tertakluk kepada persetujuan 
bertulis daripada Revell, menamatkan

 pengedarannya dan memohon semula 
untuk menjadi seorang Pengedar baru 
di bawah penaja baru. Walau-
bagaimanapun, Revell boleh abaikan 
syarat 6 bulan tidak aktif tersebut

 sekiranya dalam pendapatnya penaja 
Pengedar atau mana mana penajanya 
(penaja atasan kepada penaja Pengedar 
itu dan ke atas) telah menyebabkan 
atau menyumbangkan penamatan

 pengedaran tersebut atas sebab penaja 
gagal memenuhi kesemua atau salah 
satu Tanggungjawab sebagai Pengedar 
atau Penaja, jika didapati berlakunya 
ketidakadilan ke atas Pengedar tersebut 
atau penaja Pengedar itu telah  
melanggar sebarang syarat dalam 
Peraturan ini atau Kod Etika.

10.Pembaharuan (yuran pentadbiran 
tahunan) adalah RM12 setahun.

Pengedaran bebas

11.Setiap Pengedar pada dasarnya adalah 
usahawan bebas, kejayaan dan 
kegagalan bergantung kepada

 usahanya sendiri. Oleh itu:
(a) Seorang Pengedar tidak boleh
 memberi gambaran bahawa beliau
 mempunyai hubungan pekerjaan,  

 agensi, usaha sama atau rakan   
kongsi dengan Revell dan akan   
memberi penjelasan sebenar dalam  
 apapun urusniaga dengan

 pelanggan. Seseorang Pengedar
 tidak boleh memberi sebarang
 waranti atau perwakilan atau
 kenyataan atau membuat lain
 tindakan atas nama atau bagi pihak
 Revell dan tidak akan menggunakan
 jasa nama baik Revell untuk sesuatu.

(b) Seorang Pengedar tidak mempunyai 
pengesahan atau kuasa untuk

 mengikat perjanjian bagi Revell atau 
berkontrak di atas nama Revell dan 
tidak akan mementerai sebarang

 perjanjian atau kontrak atas nama 
atau bagi pihak Revell atau membuat

 sesuatu liabiliti terhadap Revell
 dalam cara apa pun atau untuk
 apa tujuan sekalipun.

(c) Seorang Pengedar tidak boleh   
 menggunakan nama Revell,

 lambang, slogan cap dagang atau 
nama dagangnya atau sebarang hak 
milik intelektual ('Cap Dagang') tanpa 
kebenaran Revell. Pengedar tidak 
boleh mengeluarkan atau mendapat-
kan apa apa bahan atau barangan

 yang padanya tercetak cap dagang 
dari mana mana sumber selain dari 
Revell.

(d) Tiada sebarang hak, hak milik   
 atau faedah di atas Cap Dagang

 atau nama baiknya yang berkaitan 
boleh terakru kepada Pengedar 
dalam edaran barangan Revell.

(e) Seseorang Pengedar mesti
 memaklumkan Revell dengan segera 

mengenai sebarang penipuan yang 
berlaku, diugut atau bakal berlaku ke 
atas Cap Dagang Revell yang 
diketahui oleh Pengedar Revell dan 
akan bertindak untuk melaksanakan  
semua surat ikatan dan dokumen  
 sebagai diperlukan untuk membantu 
Revell dalam sebarang tindakan di 
mana Revell boleh dengan budi 
bicara mutlaknya mencegah atau  
 menghentikan penipuan tersebut.

f) Seorang Pengedar mesti menyimpan 
rekod jumlah pendapatan yang 
diperolehinya. Beliau bertanggung-
jawab untuk menghantar rekod 
kepada Jabatan Hasil Dalam Negeri 
dan membayar cukai yang dikenakan.

Tanggungjawab seorang Pengedar

12.Pengedar Pengedar tidak dijamin 
sebarang pendapatan atau kejayaan dan 
seorang Pengedar tidak akan menerima 
sebarang ganjaran daripada penajaan 
Pengedar lain sahaja. Kejayaan hanya 
boleh diperolehi dari kerja keras dan 
usaha individu melalui jualan runcit  
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 barangan Revell dan kejayaan jualan 
runcit Pengedar Pengedar yang ditaja. 
Revell tidak akan bertanggungjawab ke 
atas sebarang kehilangan atau tuntutan 
oleh Pengedar dan/atau pengedar 
tajaannya yang berkaitan dengan 
barangan Revell dan/atau edarannya.

13.Harga runcit dan harga Pengedar 
barangan Revell ditetapkan oleh Revell

 dan tiada sebarang Pengedar boleh
 menaik atau menurunkan harga yang 

telah ditetapkan. Maka, barangan Revell 
mesti dijual pada harga yang ditetapkan 
oleh Revell.

14.Seorang Pengedar mesti menerangkan 
cara cara mengguna dan apa apa 
amaran yang dicetak pada label 
barangan semasa penjualan atau

 demontrasi. Seorang Pengedar tidak 
boleh mengubah suai mana mana 
barangan Revell atau pembungkusann-
ya atau mengubah, meminda atau 
membega Cap Dagangan atau nombor 
atau lain lain kaedah pengenalpastian 
yang digunakan pada atau berkaitan 
dengan barangan Revell.

15.Pengedar Pengedar tidak boleh 
memberi penerangan yang salah 
terhadap mutu dan keistimewaan 
barangan Revell dan penerangan yang 
diberi mesti mengikut apa yang 
disebutkan pada label label barangan 
dan katalog barangan yang dikeluarkan 
oleh Revell. Pengedar Pengedar mesti 
bertanggungjawab di atas segala 
tuntutan yang diakibatkan oleh peneran-
gan yang salah terhadap pelanggan.

16.Bila mana mana pelanggan meminta
 Jaminan Kepuasan Revell dipenuhi, 

maka seorang Pengedar mesti 
menawarkan kepada pelanggan pilihan 
mengembalikan sepenuh harga 
barangan tersebut atau kredit untuk 
penukaran barangan Revell yang sama

 atau yang lain. Seseorang Pengedar 
mesti bertanggungjawab untuk

 mengemukakan komplen yang diterima 
daripada pelanggan kepada Revell dan 
mesti memastikan rekod tepat disimpan 
untuk komplen yang terlibat.

17.Seorang Pengedar mesti memberi resit 
pelanggan yang telah diisi lengkap 
kepada setiap pelanggan semasa

 membuat jualan. Semua kontrak yang
 diberi kepada pelanggan mesti 

mematuhi semua undang undang, 
peraturan dan kod perlakuan.

18.Tiada barangan atau alat bantu
 perniagaan boleh dijual di pesta, 

pameran atau majlis seumpamanya, 
kecuali dengan adanya kebenaran 
Revell secara bertulis.

19.Pengedar mestilah memaklumkan 
kepada Revell mengenai sebarang 
keadaan yang mungkin terjadi di mana 
integriti atau reputasi Revell atau 
barangan Revell boleh tergugat. Dalam 
apapun keadaan sedemikian, Pengedar 
akan bekerjasama sepenuhnya dengan 
Revell dan bertanggungjawab 
mengambil semua arahan yang diberi 
oleh Revell untuk menghadkan 
kemudaratan kepada Revell dan/atau 
barangan Revell.

20.Pengedar tidak dibenarkan terlibat 
dalam apapun aktiviti yang boleh 
memudaratkan Revell atau Pengedar 
Pengedar Revell dan tidak akan 
membuat sebarang kenyataan negatif 
atau memburuk burukkan Pengedar 
Revell yang lain atau Revell.

21.Pengedar mesti mematuhi semua 
undang undang, peraturan dan kod 
perlakuan mengenai operasi

 pengedaran mereka dan tidak boleh 
melibatkan diri di dalam apa apa aktiviti 
yang boleh menjatuhkan imej atau

 reputasi Revell.

(a) Pengedar tidak dibenarkan terlibat 
dalam perniagaan/produk berdaya 
saing atau kompetitif khususnya, dan 
ia tidak terhad kepada perniagaan 
yang menjalankan jualan dan 
pengedaran melalui sistem rangkaian 
pelbagai-peringkat saja. Apa yang 
dianggap sebagai 'produk/perniag-
aan yang berdaya saing' adalah 
dalam budi bicara Revell.

 (b) Pengedar tidak boleh mengambil 
kesempatan di atas kenalan atau 
kaitan dengan Pengedar Revell yang 
lain, untuk menggalakkan atau 
mengembangkan perniagaan yang 
lain. Kelakuan sedemikian merupakan  
campur tangan tidak wajar dan tidak 
munasabah terhadap kontrak 
perniagaan pengedar lain dan Revell.

  
(c) Setiap pengedar tidak boleh meminta 

secara langsung atau tidak langsung, 
Pengedar lain untuk menjual, 
menawarkan untuk menjual atau 
mempromosikan produk atau 
peralatan, perkhidmatan, atau peluang 
perniagaan yang tidak ditawarkan 
atau dipasarkan oleh Revell. Peratur-
an ini juga terpakai untuk pelaburan, 
sekuriti dan pinjaman, tidak kira dari 
mana sumbernya.

Tanggungjawab seorang penaja

22.Tidak ada yang ‘ajaib’ dalam perniagaan 
Revell atau perniagaan perniagaan lain. 
Mereka yang menaja ramai orang

 tetapi tidak membantu Pengedar
 Pengedar baru untuk mengembangkan
 perniagaan mereka tidak akan berjaya. 

Oleh itu, tanggungjawab seorang penaja 
adalah bekerjasama dengan Pengedar 
Pengedar yang ditaja olehnya, membantu 
mereka mempelajari perniagaan ini dan 
sentiasa menggalakkan mereka.

23.Pengedar tidak boleh memberi
 gambaran bahawa ikatan dikenakan 

untuk membeli barangan atau faedah   
boleh didapati semata mata dari membeli 
barangan. Bonus/insentif hanya boleh 
diperoleh melalui jualan runcit seorang 
Pengedar dan jualan runcit Pengedar 
Pengedar yang ditaja olehnya.

24.Pengedar tidak dibenar mengamalkan 
taktik jualan 'paksa', 'tekanan', atau 
'penipuan', termasuk menawarkan 
cabutan bertuah, janji hadiah percuma 
atau diskaun sebagai satu pendorong 
untuk merekrut Pengedar lain ke dalam 
rangkaian mereka.

25.Pengedar tidak boleh mengeluarkan, 
menjual atau mengedarkan salinan 
risalah atau program selain daripada 
yang dikeluarkan oleh Revell.

26.Pengedar mesti mengekalkan
 perhubungan profesional dengan 

pengedar tajaannya (mereka yang telah
 beliau taja dan mereka yang telah ditaja 

oleh pengedar bawahannya), melatih
 dan membimbing mereka untuk
 membina perniagaan mereka. Pengedar 

perlu menggalakkan harmoni sesama 
pengedar rangkaiannya dan dengan itu, 
bertanggungjawab untuk menyelesaikan 
sebarang rungutan, pergaduhan atau 
keraguan di antara Pengedar Pengedar 
rangkaiannya dan akan mengamalkan 
keprihatinan dan kemahiran dalam 
semua pengendalian dengan Pengedar 
rangkaiannya. Pengedar mesti

 menggunakan usaha terbaiknya untuk  
mempertingkatkan dan membina 
perniagaan Revell.
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27.Pengedar berpangkat Blue Diamond ke 
atas atau Pencapai Anugerah Insentif 
Kumpulan tidak dibenarkan terlibat atau 
berminat, secara langsung atau tidak 
langsung (melalui pasangan, keluarga 
terdekat, syarikat atau selainnya), dalam 
aktiviti syarikat jualan langsung lain atau 
mana mana syarikat jualan terus yang

 termaktub dalam Akta Jualan Langsung 
1993 (yang dipinda dari masa ke 
semasa). Pengedar berpangkat Blue 
Diamond ke atas atau Pencapai 
Anugerah Insentif Kumpulan tidak 
dibenarkan sama sekali untuk

 mendorong Pengedar Revell yang lain
untuk menyertai syarikat jualan langsung
yang lain.  

28.Pengedar berpangkat Blue Diamond ke 
atas atau Pencapai Anugerah Insentif 
Kumpulan yang disyaki terlibat atau 
berminat, secara langsung atau tidak 
langsung (melalui pasangan, keluarga 
terdekat, syarikat atau selainnya), dalam 
aktiviti syarikat jualan langsung lain atau 
mana mana syarikat jualan terus yang 
termaktub dalam Akta Jualan Langsung 
1993 (yang dipinda dari masa ke 
semasa), tidak akan menerima

 pengiktirafan untuk pencapaian mereka 
di mana mana konvensyen, ralli, majlis 
dan/atau aktiviti lain Revell dan juga 
tidak akan layak untuk sebarang Insentif 
Pelancongan (sekiranya mereka layak).

Pembekalan barangan

29.Revell boleh, pada bila bila masa dan 
atas budi bicaranya, menghentikan

 pembekalan barangan Revell atau 
enggan menjual barangan Revell kepada 
mana mana Pengedar atau stokis Revell

 tanpa memberi sebarang alasan.

Bonus & Insentif

30.Penetapan bonus & insentif adalah atas 
budi bicara mutlak Revell. Bayaran

 insentif akan dibuat sekali sebulan dan 
dibayar terus kepada Pengedar yang 
layak. Kos pentadbiran akan dicaj untuk

 setiap cek/baucer yang diisu, bagi 
setiap pindahan oleh bank.

 Bonus dan/atau insentif anda akan 
dimasukkan ke i-wallet anda. Revell 
cuma akan masukkan wang dari i-wallet 
anda ke akuan bank anda apabila 
i-wallet anda melebihi RM 50. Jika 
jumlah kurang dari RM 50, anda boleh 
menggunakan wang dalam i-wallet anda 
untuk pembelian produk.    

31.Revell berhak menolak sepenuhnya atau 
sebahagian daripada insentif Pengedar 
untuk pelunasan sebarang tunggakkan 
(sebagai Pengedar atau Stokis) Pengedar 
itu ada dengan syarikat Revell.

Tatacara penamatan

32.Revell boleh menggantung (bonus dan 
insentif milik Pengedar yang terlibat 
akan ditahan semasa tempoh penggan-

 tungan, apabila siasatan ke atas 
kesalahan itu sedang dijalankan) atau 
menamatkan tanpa notis dan dengan

 segera, keahlian seorang Pengedar
 Revell di atas kesalahan melanggari,
 menyalahi atau tidak mematuhi mana 

mana Peraturan dan/atau Kod Etika 
atau atas apa sebab sekalipun, Revell 
secara mutlak boleh memutuskan

 Pengedar itu tidak akan layak ke atas 
apa pun bonus atau insentif lain.

33.Tambahan kepada hak Revell di bawah 
Peraturan Tingkah Laku No. 32, Revell

 berhak mengambil sebarang tindakan
 selanjutnya terhadap mana mana
 Pengedar yang telah melanggari atau  

menyalahi sebarang Peraturan dan/atau 
Kod Etika. Revell tidak akan

 bertanggungjawab ke atas sebarang 
amaun terlibat berikutan keputusan 
penggantungan atau penamatan

 keahlian Pengedar selaras dengan 
Peraturan ini.

34.Pengedar mesti (dan jika berkenaan, 
memastikan pegawainya, kakitangannya

 dan ejennya supaya) merahsiakan apa 
pun maklumat rahsia yang mungkin 
beliau telah perolehi berhubungkait 
dengan Revell dan/atau pengedaran 
barangan Revell dan/atau yang berkaitan 
dengan klien, perniagaan atau urusan 
Revell dan tidak akan menggunakan atau 
mendedahkan maklumat tersebut kecuali 
dengan kebenaran Revell. Kewajipan 
merahsiakan ini tetap kekal walaupun 
dengan penamatan Perjanjian ini.

Perlindungan

35.Pengedar bertanggungjawab dan akan 
sepenuhnya melindungi dan 
mengekalkan Revell terlindung daripada 
sebarang kos, tanggungan, kerosakan, 
kerugian, tuntutan, tindakan, prosiding, 
atau belanjawan yang timbul daripada, 
atau sebab daripada sebarang

 kesalahan Pengedar, pegawainya, 
dan/atau kakitangannya (jika releven) 
kepada Peraturan Tingkah Laku atau 
sebarang kesilapan atau keabaian oleh 
Pengedar, pegawainya dan/atau 
kakitangannya (jika releven).   

Notis

36.Semua komunikasi, notis, tempahan 
dan faksimili atau email yang dihantar 
berikutan Perjanjian ini akan dialamatkan 
kepada alamat seperti yang tertera 
dalam Borang Permohonan Pengedar 
dan akan dianggap telah diterima oleh 
pihak tersebut pada 3 hari selepas 
sampul yang kandungannya sama telah 
dihantar melalui pos biasa atau pos 
berdaftar atau berekod atau utusan khas 
kepada alamat tersebut atau pada tarikh 
penghantaran melalui faksimili atau 
email atau salinan pengesahan dihantar

 melalui pos biasa atau pos berdaftar 
atau berekod atau utusan khas kepada 
alamat tersebut dalam masa dua puluh 
empat (24) jam selepas penghantaran.

Penepian

37.Kegagalan Revell untuk melaksanakan 
sebarang hak tidak akan dianggap 
sebagai penepian ke atas hak tersebut. 
Sebarang penepian yang dibuat secara 
bertulis berkenaan pelanggaran salah 
satu peruntukan adalah sah dan tidak 
akan ditafsirkan sebagai penepian untuk 
kesalahan yang berikutnya atau untuk 
peruntukan yang lain atau penepian 
untuk peruntukan itu sendiri.

Pemutusan

38.Ketaksahan atau tidak penguatkuasaan  
bagi sebarang peruntukan Peraturan ini 
tidak akan mempengaruhi kesahan atau 
penguatkuasaan peruntukan untuk  
mana mana peruntukan lain yang akan 
kekal dilaksanakan dan diteruskan.

Tarikh Berkuatkuasa

39.Peraturan ini berkuatkuasa pada dan 
daripada 1 hb Januari 2018 dan akan 
menggantikan mana mana Peraturan

 yang sebelumnya, yang dikeluarkan oleh 
Revell. Maka daripada 1 hb Januari 
2018, semua Pengedar dianggap telah 
mengetahui dan terikat dengan 
Peraturan ini.

Pindaan

40.Revell berhak pada bila bila masa minda, 
mengubah, menambah atau membasmi-
kan mana mana Peraturan Tingkah Laku 
dan Kod Etika tanpa memberi sebarang 
notis terdahulu kepada Pengedar dan 
semua Pengedar adalah terikat dengan 
pindaan tersebut dalam Peraturan 
Tingkah Laku dan Kod Etika.
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41.Revell akan menyimpan satu salinan 
rasmi dan muktamad Peraturan Tingkah 
Laku selaras dengan perubahan, 

 pindaan atau pengubah suaian dari 
masa ke semasa, dan dalam hal 
pedebatan mengenai kandungan atau 
maksudnya, salinan rasmi tersebut akan 
dijadikan teks tulen.

42.Pengedar akan dianggap mengetahui 
semua Peraturan Tingkah Laku semasa 
ia dilaksanakan, termasuk pindaan dari 
masa ke semasa dan seperti dinyatakan 
dalam salinan rasmi Peraturan Tingkah 
Laku dan ia adalah kewajipan Pengedar 
untuk menyemak Peraturan Tingkah 
Laku yang terkini seperti dalam salinan 
rasmi dan muktamad.

Bahasa

43.Untuk tafsiran rasmi, Peraturan Tingkah 
Laku dalam versi bahasa Inggeris akan 
digunakan.

Perundangan Pemerintah dan
Penguatkuasaan

44.Peraturan ini dikawal oleh dan
 ditafsirkan dan diterjemahkan selaras 

dengan perundangan Malaysia.

 

DSAM (Direct Selling Association of Malaysia)
Tatacara Kelakuan  

Sejak diperkenalkan di Malaysia, jualan langsung telah mewujudkan satu 
bidang peluang perniagaan baru bagi segenap lapisan rakyat Malaysia. 
Ketika industri ini sedang bergerak ke puncak baru, penjual langsung 
mestilah memainkan peranan lebih aktif bagi menjamin industri ini kekal 
berdayasaing dan terus dipandang tinggi menerusi jualan langsung beretika.

Persatuan Jualan Langsung Malaysia (DSAM) yang menjadi tonggak jualan 
langsung beretika telah melaksanakan Tatacara Kelakuan yang ketat yang 
mesti dipatuhi oleh syarikat-syarikat ahli dalam setiap aspek perniagaan 
mereka. Tatacara Kelakuan (versi 2009) ini telah dipertingkatkan untuk 
menyediakan kerangka kerja bagi:

• Kelakuan Terhadap Pengguna
•  Kelakuan Terhadap Penjual Langsung
•  Kelakuan Di Antara Syarikat-Syarikat Jualan Langsung
•  Tatacara Penguatkuasaan

Menerusi Tatacara Kelakuan ini, DSAM berhasrat memupuk semangat dan 
amalan jualan langsung beretika di kalangan syarikat ahli serta menjadi 
teladan untuk dicontohi oleh syarikat lain.

GLOSARI ISTILAH 

Untuk memudahkan pemahaman terhadap Tatacara Kelakuan, istilah-istilah 
yang bermula dengan huruf besar membawa makna seperti berikut:

Pentadbir Tatacara – Seseorang  atau sesebuah badan bebas yang   
     dilantik oleh DSAM untuk memantau pematuhan
     Syarikat terhadap Tatacara dan menyelesaikan
     aduan yang timbul di bawah Tatacara.

Syarikat  – Sesebuah entiti perniagaan yang:
     • mempraktikkan  sistem pengedaran Jualan
      Langsung untuk memasarkan produknya.
     • merupakan ahli DSAM.

Pengguna   – Seseorang yang membeli dan mengguna   
     Produk dari Penjual Langsung atau Syarikat.

Penjual Langsung  – Seseorang atau entiti yang layak untuk membeli
     dan/atau menjual Produk Syarikat dan mungkin
     layak untuk merekrut Penjual Langsung yang lain.

2.
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     Penjual Langsung lazimnya memasarkan produk   
     pengguna secara langsung kepada Pengguna jauh
     dari tempat jualan runcit yang tetap dan kekal,
     biasanya melalui penerangan atau tunjukcara
      produk dan perkhidmatan.

     Penjual Langsung mungkin merupakan seorang
     ejen komersil bebas, kontraktor bebas, peniaga
     atau pengedar bebas, wakil yang diambil bekerja
     atau bekerja sendiri, atau mana-mana wakil penjual
     yang serupa bagi sesebuah Syarikat.

DSAM   –  Persatuan Jualan Langsung Malaysia.

Borang Pesanan  – Dokumen bercetak atau bertulis yang mengesahkan  
     butiran pesanan Pengguna dan menyediakan resit
     jualan kepada Pengguna. Bagi pembelian melalui
     Internet, ia merujuk pada borang yang
     mengandungi kesemua syarat ditawarkan dan
     pembelian yang disediakan dalam format yang
     boleh dicetak atau dimuat turun.

Produk  – Produk dan perkhidmatan yang ketara dan tak
     ketara. 

Perekrutan  – Sebarang aktiviti yang dilakukan bertujuan untuk
     membantu seseorang menjadi Penjual Langsung.

SKOP

3.1  Syarikat

  Syarikat yang berjanji akan menerima dan menguatkuasakan Tatacara
  Kelakuan yang memasukkan bahagian utama peruntukan-peruntukan
  Tatacara ini sebagai satu syarat kemasukan dan mengekalkan
  keahlian DSAM. Syarikat juga berjanji akan memaklumkan Tatacara
  dan syarat-syarat umumnya yang diguna pakai kepada para
  Pengguna dan Penjual Langsung, dan juga maklumat mengenai
  tempat di mana Pengguna dan Penjual Langsung boleh mendapatkan
  salinan Tatacara ini. 

3.2  Penjual Langsung

  Penjual Langsung tidak terikat secara langsung pada Tatacara ini,
  tetapi, sebagai satu syarat keahlian dalam sistem pengedaran
  Syarikat, adalah diwajibkan oleh Syarikat yang mereka sertai supaya
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  mematuhi peraturan kelakuan bagi memenuhi piawaian Tatacara ini.

3.3  Pengawalan Kendiri

  Tatacara ini bukan merupakan undang-undang, namun kewajipannya
  memerlukan tahap kelakuan beretika daripada pihak Syarikat dan
  Penjual Langsung agar memenuhi atau melebihi  keperluan
  undang-undang yang diterapkan. Tidak mematuhi Tatacara ini tidak
  akan menimbulkan sebarang tanggungjawab atau liabiliti sivil. Dengan
  memberhentikan keahliannya dalam DSAM, sesebuah Syarikat tidak  
  lagi terikat dengan Tatacara ini. Bagaimanapun, peruntukan dalam
  Tatacara ini tetap boleh diterapkan bagi peristiwa atau urusniaga yang
  berlaku ketika Syarikat itu masih menjadi ahli DSAM yang sah.

3.4  Peraturan Tempatan

  Syarikat dan Penjual Langsung mesti mematuhi semua keperluan
  Undang-undang Malaysia. Justeru itu, tatacara ini tidak menyatakan
  semula semua kewajipan yang sah; pematuhan oleh Syarikat dan 
  Penjual Langsung terhadap undang-undang berkaitan dengan Jualan
  Langsung adalah salah satu syarat penerimaan untuk terus menjadi
  ahli DSAM.

3.5  Kesan Luar Wilayah

  DSAM akan merujuk kepada Tatacara Kelakuan dalam Jualan
  Langsung ini berhubung dengan aktiviti Jualan Langsung bagi
  Syarikat yang ditubuhkan di Malaysia tetapi beroperasi di luar
  kawasan Malaysia, melainkan aktiviti tersebut adalah di bawah bidang
  kuasa Tatacara Kelakuan Persatuan Jualan Langsung negara lain
  yang mana Syarikat tersebut juga merupakan ahlinya.

KELAKUAN TERHADAP PENGGUNA

4.1  Amalan Yang Dilarang

  Penjual  Langsung tidak harus menggunakan amalan jualan yang
  mengelirukan, memperdaya atau tidak adil.

4.2  Pengenalan Diri

  Sejak dari awal penyampaian jualan, Penjual Langsung hendaklah   
  secara jujur memperkenalkan diri mereka kepada bakal pembeli, dan  
  juga memperkenalkan syarikat, produk serta tujuan mereka berbuat
  demikian. Dalam jualan parti, Penjual Langsung hendaklah menjelaskan
  tujuan parti itu diadakan kepada tuan rumah dan para peserta. 
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4.3  Penerangan Dan Tunjukcara

  Penerangan dan tunjukcara produk yang ditawarkan haruslah tepat
  dan lengkap, terutama yang berkenaan dengan harga dan sekiranya
  berkaitan, harga kredit, syarat pembayaran, tempoh bertenang dan/
  atau hak pengembalian, syarat jaminan dan perkhidmatan selepas
  jualan serta penghantaran.

4.4  Jawapan kepada Soalan

  Penjual Langsung hendaklah memberikan jawapan yang tepat dan
  mudah difahami bagi semua soalan daripada para pengguna
  mengenai produk dan tawarannya.

4.5  Borang Pesanan

  Borang pesanan bertulis hendaklah dihantar atau sedia diperolehi 
  pelanggan pada atau sebelum masa jualan yang pertama. Bagi jualan
  yang dibuat melalui mel, telefon, internet atau kaedah lain yang bukan
  secara bersemuka, satu salinan Borang Pesanan hendaklah
  disediakan terlebih dahulu, atau harus dimasukan dalam pesanan
  pertama, atau harus disediakan dalam bentuk yang boleh dicetak atau
  dimuat turun melalui internet. Borang pesanan hendaklah
  memperkenalkan syarikat serta Penjual Langsung dan mengandungi
  nama penuh, alamat tetap serta nombor telefon syarikat atau Penjual
  Langsung itu, dan semua syarat material jualan tersebut. Semua
  syarat hendaklah jelas dan mudah difahami.

4.6  Perjanjian Lisan

  Penjual Langsung hanya boleh membuat perjanjian lisan berkaitan
  dengan produk yang diperakui oleh syarikat.

4.7  Tempoh Bertenang dan Pengembalian Barangan

  Sama ada ia merupakan keperluan undang-undang atau tidak,
  syarikat dan Penjual Langsung hendaklah memastikan setiap borang
  pesanan mengandungi fasal tempoh bertenang yang membolehkan
  pelanggan menarik balik pesanannya dalam tempoh tertentu dan
  memdapatkan balik sebarang bayaran atau barangan yang dijual.
  Syarikat dan Penjual Langsung yang menawarkan hak pengembalian
  tanpa syarat itu hendaklah menyediakannya secara bertulis.

4.8  Jaminan Dan Perkhidmatan Selepas Jualan

  Syarat-syarat jaminan atau waranti, butiran dan pembatasan
  perkhidmatan selepas jualan, nama dan alamat penjamin, tempoh
  jaminan serta tindakan pembetulan yang dibuka kepada pembeli

  hendaklah dibentangkan dengan jelas di dalam borang pesanan atau
  lain-lain bahan bertulis yang mengiringi atau dibekalkan bersama-
  sama produk itu. Semua syarat hendaklah jelas dan mudah difahami.

4.9  Bahan Bercetak

  Bahan-bahan bercetak untuk promosi, iklan atau pengeposan tidak
  boleh mengandungi keterangan mengenai sebarang produk, dakwaan
  atau ilustrasi yang menperdaya atau mengelirukan, dan mesti
  mengandungi nama dan alamat atau nombor telefon syarikat atau
  Penjual Langsung.

4.10 Surat Akuan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh merujuk mana-mana surat
  akuan atau kebenaran yang tidak diberikuasa, tidak benar, lapuk atau
  tidak lagi boleh diguna pakai, yang tidak berkaitan dengan tawaran
  mereka atau digunakan dalam mana-mana cara yang mungkin
  mengelirukan pengguna.

4.11 Perbandingan dan pemfitnahan

  Syarikat dan Penjual Langsung hendaklah menahan diri daripada
  menggunakan perbandingan yang mungkin mengelirukan dan yang
  tidak sepadan dengan prinsip persaingan yang saksama. Contoh
  perbandingan tidak boleh dipilih secara tidak saksama dan hendaklah
  diasaskan pada fakta yang boleh dibuktikan. Syarikat dan Penjual
  Langsung tidak boleh memfitnah secara tidak adil mana-mana firma
  atau produk secara langsung atau sindiran. Syarikat dan Penjual 
  Langsung tidak boleh mengambil kesempatan yang tidak adil di atas
  hubungan baik yang ada pada nama niaga dan simbol sebuah Firma
  atau Produk lain.

4.12 Menghormati Hak Peribadi

  Hubungan peribadi atau telefon harus dibuat dalam cara dan masa
  yang munasabah  untuk mengelakkan gangguan. Penjual Langsung
  hendaklah menamatkan tunjukcara atau persembahan jualan selepas
  diminta oleh pengguna. Syarikat dan Penjual Langsung harus
  mengambil langkah yang sesuai untuk melindungi semua maklumat
  peribadi yang diberi oleh seseorang pengguna, bakal pengguna, atau
  Penjual Langsung.

4.13 Kesaksamaan

  Penjual Langsung tidak boleh menyalahgunakan kepercayaan
  pengguna individu, hendaklah menghormati kekurangan pengalaman
  perdagangan pengguna dan tidak mempergunakan usia, penyakit,
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  kekurangan kefahaman atau pengetahuan bahasa seseorang
  pengguna.

4.14 Penjualan Rujukan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh mempengaruhi seseorang
  pelanggan supaya membeli barangan atau perkhidmatan yang
  diasaskan atas gambaran bahawa pelanggan boleh mengurang atau
  mendapatkan semula harga beliannya dengan merujukkan
  bakal-bakal pelanggan kepada penjual untuk pembelian yang serupa,
  sekiranya pengurangan atau pengembalian sedemikian berlaku di luar
  jangkaan terhadap kejadian masa hadapan yang belum pasti .

4.15 Penghantaran

  Syarikat dan Penjual Langsung hendaklah memenuhi pesanan
  pelanggan dalam cara yang menepati masa.

KELAKUAN TERHADAP PENJUAL 
LANGSUNG

5.1  Pematuhan Penjual Langsung

  Sebagai satu syarat keahlian di dalam sistem pengedaran, syarikat 
  memerlukan Penjual Langsung mereka mematuhi Tatacara atau
  peraturan kelakuan yang memenuhi standardnya.

5.2  Perekrutan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh menggunakan amalan
  perekrutan yang mengelirukan, memperdaya atau tidak adil.

5.3  Maklumat Perniagaan

  Maklumat yang disediakan oleh syarikat kepada Penjual Langsungnya
  dan juga bakal Penjual Langsung mengenai peluang dan hak serta
  kewajipan yang berkaitan hendaklah tepat dan lengkap. Syarikat tidak
  boleh membuat sebarang gambaran berfakta yang tidak boleh
  disahkan kepada seseorang bakal ahli atau membuat sebarang janji
  yang tidak boleh ditunaikan. Syarikat tidak boleh menyatakan faedah
  peluang penjualan kepada mana-mana bakal ahli dalam cara yang
  palsu atau memperdaya.

5.4  Dakwaan Pendapatan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh memberi gambaran salah

  mengenai jualan atau pendapatan sebenar atau yang bakal diterima
  oleh Penjual Langsung mereka. Sebarang angka pendapatan atau
  jualan yang dibuat hendaklah berdasarkan fakta yang telah
  didokumenkan.

5.5  Hubungan

  Syarikat  hendaklah memberi kepada Penjual Langsung mereka sama
  ada perjanjian bertulis untuk ditandatangan oleh kedua-dua syarikat
  dan Penjual Langsung atau penyata bertulis yang mengandungi
  semua butiran hubungan di antara Penjual Langsung dan syarikat.
  Syarikat harus memaklumkan Penjual Langsung mengenai kewajipan
  perundangan mereka termasuk sebarang lesen, pendaftaran dan
  cukai yang berkenaan.

5.6  Yuran

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh meminta Penjual Langsung
  lain atau bakal Penjual Langsung untuk membayar yuran kemasukan,
  yuran latihan, yuran francais, yuran bagi bahan-bahan promosi yang
  tidak munasabah tingginya atau lain-lain yuran berkaitan dengan hak
  untuk menyertai perniagaan itu. Sebarang yuran yang dikenakan
  untuk menjadi seorang Penjual Langsung hendaklah setara dengan
  nilai bahan-bahan, produk atau perkhidmatan yang ditawarkan
  kepadanya.

5.7  Penamatan

  Pada masa penamatan hubungan Penjual Langsung dengan syarikat,
  syarikat hendaklah membeli balik sebarang inventori produk yang
  tidak terjual tetapi boleh dijual termasuk bahan promosi, alat bantuan
  dan kit jualan, dan mengkredit kos bersih asal Penjual Langsung
  ditolak bayaran pengendalian kepada Penjual Langsung sehingga
  10% daripada harga belian bersih dan ditolak sebarang faedah yang
  diterima oleh Penjual Langsung berasaskan belian asal barangan yang
  dikembalikannya.

5.8  Inventori

  Syarikat tidak memerlukan atau menggalakkan Penjual Langsung
  membeli inventori produk dalam jumlah besar yang tidak munasabah.
  Yang berikut ini hendaklah diambilkira semasa menentukan jumlah
  inventori produk yang munasabah:  hubungan inventori dengan
  kemungkinan jualan yang realistik, bentuk dayasaing produk itu dan
  persekitaran pasaran, serta polisi pengembalian produk dan
  pemulangan wang oleh syarikat. Syarikat harus mengambil langkah
  yang munasabah untuk memastikan bahawa Penjual Langsung yang
  menerima ganjaran daripada jumlah jualan pengedar bawahan sama
  ada untuk penggunaan atau penjualan semula Produk yang mereka
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   beli demi melayakkan diri bagi menerima ganjaran tersebut.

5.9  Bahan-bahan lain

  Syarikat  harus melarang Penjual  Langsung daripada memasarkan
  atau menghendaki orang-orang lain membeli apa-apa bahan  yang
  tidak selaras dengan polisi dan prosedur Syarikat. Penjual
  Langsung yang menjual bahan-bahan promosi atau latihan yang
  diluluskan Syarikat, tidak kira dalam bentuk salinan bercetak atau
  elektronik, hendaklah:

  5.9.1 menggunakan hanya bahan-bahan yang mematuhi standard
   yang selaras dengan pegangan Syarikat.
  5.9.2  menahan diri daripada menjadikan pembelian alat bantuan
   jualan sebagai syarat dan kewajipan untuk menjadi barisan
   bawah Penjual Langsung.
  5.9.3 menyediakan alat bantuan jualan pada harga yang berpatutan
   dan munasabah, setara dengan bahan-bahan yang serupa dan
   sedia ada dalam pasaran.
  5.9.4 menawarkan satu polisi pemulangan bertulis yang sama
   seperti dengan polisi pemulangan Syarikat yang diwakili
   Penjual Langsung itu.

Syarikat harus mengambil langkah-langkah yang kerap dan munasabah untuk 
memastikan alat bantuan jualan yang dihasilkan oleh Penjual Langsung 
adalah selaras dengan peruntukan dalam Tatacara ini dan tidak bersifat 
mengelirukan atau menipu.

5.10 Saraan dan Akaun

  Syarikat hendaklah memberikan pada Penjual Langsung akaun
  berkala, di mana yang berkaitan, mengenai jualan, belian, butiran
  pendapatan, komisen, bonus, diskaun, penghantaran, pembatalan
  dan lain-lain data yang bersangkut-paut menurut peraturan syarikat
  dengan Penjual Langsung. Semua wang yang terhutang haruslah
  dibayar dan sebarang penahanan dilakukan dalam cara perniagaan
  yang munasabah.

5.11 Pendidikan Dan Latihan

  Syarikat hendaklah memberikan pendidikan dan latihan yang cukup
  untuk membolehkan Penjual Langsung beroperasi secara beretika. Ini
  boleh dilaksanakan menerusi sesi latihan atau melalui manual,
  panduan bertulis, atau bahan audio-video.

KELAKUAN DI ANTARA SYARIKAT

6.1  Prinsip

  Syarikat yang ahli DSAM diminta bersikap secara saksama terhadap
  ahli-ahli lain.

6.2  Pemujukan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh memujuk atau menarik  
  keluar mana-mana Penjual Langsung secara pemujukan bersistem
  terhadap Penjual Langsung syarikat lain.

6.3  Pemfitnahan

  Syarikat tidak boleh memfitnah atau membiarkan Penjual Langsung
  mereka memfitnah produk syarikat lain, rancangan jualan dan
  pemasarannya atau sebarang ciri syarikat itu.

TATACARA PENGUATKUASAAN

7.1  Kewajipan Syarikat

  Tanggungjawab utama mengenai pematuhan terhadap Tatacara
  dipikul oleh setiap syarikat individu. Sekiranya berlaku pelanggaran
  Tatacara, syarikat hendaklah berusaha secara munasabah untuk
  memuaskan hati pengadu.

7.2  Kewajipan DSAM

  DSAM akan menyediakan seseorang yang bertanggungjawab ke atas
  urusan aduan. DSAM akan melakukan setiap usaha yang munasabah
  untuk menjamin aduan-aduan itu diselesaikan.

7.3  Pentadbir Tatacara

  DSAM hendaklah melantik seseorang atau sesebuah badan bebas
  sebagai Pentadbir Tatacara. Pentadbir Tatacara akan mengawasi
  pematuhan syarikat terhadap tatacara itu dengan tindakan yang
  berpatutan dan akan bertanggungjawab ke atas Penyelesaian Aduan
  dan satu set Peraturan yang menggariskan proses penyelesaian   
  aduan. Pentadbir Tatacara akan menyelesaikan sebarang aduan
  Penjual Langsung yang belum diputuskan berasaskan pelanggaran ke
  atas Tatacara itu.

7.4  Tindakan

  Tindakan yang akan ditentukan oleh Pentadbir Tatacara terhadap6.

7.

  sesebuah syarikat berkaitan aduan seseorang Penjual Langsung
  berkenaan pelanggaran Tatacara termasuklah penamatan kontrak
  atau hubungan Penjual Langsung dengan syarikat itu, pemulangan
  bayaran, pengeluaran amaran kepada syarikat atau Penjual
  Langsungnya, atau lain-lain tindakan yang berpatutan serta
  pengumumam mengenai tindakan atau sekatan tersebut.

7.5  Pengendalian Aduan

  DSAM, Syarikat-syarikat dan para Pentadbir Tatacara akan
  mewujudkan prosedur pengendalian aduan dan memastikan
  penerimaan sebarang aduan disahkan dalam tempoh yang singkat
  serta keputusan dibuat dalam tempoh masa yang munasabah.

7.6  Aduan Syarikat

  Aduan sesebuah syarikat mengenai syarikat lain hendaklah
  diselesaikan sama ada oleh Pentadbir Tatacara atau penimbangtara
  bebas. DSAM akan mentakrifkan butir-butir prosedur itu.

7.7  Pengumuman

  DSAM akan mengumumkan Tatacara dan menghebahkannya
  seberapa luas yang boleh. Naskah-naskah bercetak akan disediakan
  secara percuma kepada orang ramai.

46 47

Merging the best of nature with the LATEST
TECHNOLOGY IN SCIENCE to bring you the ultimate in
MINERAL NUTRITION from UTAH’S GREAT SALT LAKE

ION72
Increased high blood pressure and high blood 
sugar, which increases our risk of heart disease 
and stroke is a predominant fear as we age. 
ION72 may be the ignition key to start your 
prevention / improvement / healing.

CMD
During our early 20s till 60s, we focus on 
building our career and families. We can’t 
afford to fall sick and we shouldn’t. We need 
the strength to overcome what life throws at us 
and the extra energy boost, without cramps 
during our workouts. CMD is your booster!
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................................................................................

Tandatangan Pengedar

Sila am
bil perhatian bahaw

a saya ..................................................................................................... 

........................................................................................................................................................... 

beralam
at di .......................................................................................................................................

...........................................................................................................................................................  

dengan ini m
enam

atkan kontrak yang dibuat oleh saya pada (tarikh) ............................................... 

untuk m
em
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........................................................................................................................................................... 
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.................................................................................................................................................

Tandatangan Pelanggan
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Revell Sdn Bhd Co. No. 120411-D (AJL 93172)
39-3 & 41-3 Block C, Jaya One,
No. 72A Jalan Universiti,
46200 Petaling Jaya, Selangor. 
Tel: 03-7931 9601   Fax: 03-7931 9607

Starter Kit  Kit Permulaan

OUR JOURNEY  

Ants were around when dinosaurs roamed the earth thousands of years 
ago.The dinosaurs have since been long gone but ants are still around today. 
Just drop something sweet in your garden and in a matter of minutes, a 
swarm of ants will gather. Moral of the story: You may be big, you may make 
a lot of noise but the future belongs to those who can adapt to change. The 
dinosaurs did not adapt but the ants did and thrived.
 
Likewise for Revell, which was established in 1988. Since then, many network 
marketing companies have come and gone but Revell is still around and will 
be here to stay even in the distant future. How do we do it? By adapting and 
being adept to change!
 
  OUR VISION
 
The way of doing business now may be significantly different from the way of 
doing business when we first started. But one thing remains unchanged. 
People. You.
 
People are our assets. You are our asset. Our vision is to provide you with 
the best innovation to be the best you can be! Your success is our success!
 
  OUR MISSION
 
Whilst vitamins make up 1% of our body’s composition, minerals make up 
5%. Whilst our body can produce its own vitamins, it cannot produce its own 
minerals. And vitamins cannot be absorbed by our body without minerals. In 
a nutshell, without minerals, you get sick.
 
Take care of your minerals and you take care of your life.
 
Join us in our mission (make it your mission too!) to educate everyone on 
the life-changing benefits of mineral nutrition.

1

R1  04/2018

Preferred Customer 1 x BC PV100
New Silver 3 x BC PV300
Gold 1 x BC PV200
Diamond 3 x BC PV600

Partnership program

Preferred Customer  RM1,000
New Silver  RM4,500
Gold  RM1,500
Diamond  RM6,000

04
Position Max Bonus/day

Repeat sales incentive (for upline) – 15 %
Position Sales Incentive for Upline

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

(Accumulative) 

Repeat sales cash back (for Downline) – 15 % 

Sales incentive (for upline) – 30%01

Position Sales Incentive

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

RM

Group Incentive
PC

NS

RM30

RM90

U

G

D

RM60

RM180

Position Sales Incentive for Upline

Preferred Customer RM30
New Silver RM90
Gold RM60
Diamond RM180

Group incentive award (Monthly calculation but paid out bi-annually)06
PV                                   RANK 

PV15,000 2% BLUE DIAMOND (maximum 15 shares)
PV30,000 2% BLACK DIAMOND (maximum 30 shares) 

Group incentive reward (Accumulative from new and
repeat sales)05
PV Reward

15,000         SMARTPHONE valued at RM1,500
30,000           LAPTOP valued at RM3,000
75,000           UMRAH TRIP/OTHER TRIP (1 person valued at RM7,500)
150,000         UMRAH TRIP/OTHER TRIP (2 persons valued at RM15,000)

* Accumulation of PV from smaller leg
* A Distributor must progressively achieve each reward (before going for the next reward) and can
 only achieve the rewards for a maximum of 2 times.

* If distributor achieve maximum bonus for one day, flush both legs.
* Maximum company payout for Group Incentive is 45%, if exceed maximum,
 the Group Incentive shall be paid on a pro-rata basis.

2 WAYS TO JOIN: 1 BC (Business Center) or 3 BCs

TELEFON BIMBIT

LAPTOP

Group incentive (for new and repeat sales) – 12 % to 45% 

To qualify for all the above incentives, you need to maintain PV 100 personal sale
each month.

2 3

02

03

RULES OF CONDUCT AND BENEFITS  condition, and the product is still in the 
Company’s current product range.

A cheque for the balance amount shall be 
posted directly to the Distributor 
concerned.

Cancellation of Distributorship
 
A Distributor shall have the right, within a 
10-working days’ trial period, to decide 
that the business may not be suitable for 
him/her. The Distributor may return the 
starter kit for a full refund, provided that the 
starter kit is in a clean and good condition.

However, the Distributor shall not rejoin 
under his/her name under another sponsor 
untill 6 months have passed.

DIRECT SALES ACT 1993 (MALAYSIA)

Direct selling is expanding fast. However, 
the image of direct selling is sometimes 
tarnished by unethical practices of pyramid 
schemes. With this in mind, the Direct 
Sales Act 1993 was developed with 3 
important objectives:
1. To regulate and promote ethical direct  
 selling business.
2.  To protect the consumers.
3.  To ban all pyramid direct selling
 business.

With effect from the 1st of June 1993, all 
Distributors must comply with the
requirements of the Direct Sales Act 1993. 
The following are important details of the 
Act that you should note as a Distributor.

Authority Card

1.  All registered Revell Distributors will be 
issued an Authority Card each and upon 
receipt of the Authority Card, the

 Distributor must forthwith affix his/her
 recent photograph (without any
 head/face covering) measuring 

 3.8cm x 3.2cm (without white border) 
onto the said card. Any Authority Card 
without the Distributor’s photograph 
shall not be valid and is deemed to be 
used without Revell’s authority.

2. At all times when conducting any sales
 or negotiations, the Distributor must
 have in his/her possession a valid
 Authority Card and must identify   

 himself/herself with the valid Authority
 Card and National Registration
 Identification Card (NRIC).

Hours of call

1. Distributors are not allowed to call on 
customers/prospects:

 (a) on Sunday (in areas where Sunday is
  observed as a rest day).
 (b) on Friday (in areas where Friday is  

  observed as a rest day).
 (c) on any public holiday.
 (d) from 7pm to 9am daily on other  

  days.

2. The above hours of call do not apply if 
you have made an appointment and the 
customer has consented for you to call 
on him/her.

3. Distributors are strongly urged to 
always make appointments. Unless you 
have done so, do not attempt to 
conduct business at the prohibited 
hours of call.

4.  Indicate the purpose of your visit before 
entering a customer’s premise. If the 
customer requests you to leave his/her 
premise, please do so. Do not persist in 
trying to convince or push a sale.

 The customer has a right to make a 
complaint if you continue to insist that 
he/she listens to you. This is considered 
as applying high pressure sales and it

 is an offence under the Direct Sales
 Act 1993.

CODE OF ETHICS

As a Revell Distributor, I agree to abide by 
the following:
•  I will be honest and truthful in all my 

activities, whether I sell Revell products 
or sponsor others as Distributors.

•  I will present Revell products and the 
Revell Marketing Plan in an accurate 
and truthful manner and will make no 
claim other than those found in current 
Revell literature.

•  I will strive to ensure that my customers 
are satisfied with Revell products and 
with my service. And I will respect the 
privacy of my customers and

 Distributors.
•  I will do my best to build my Revell 

business. I will not engage in activities 
that are harmful to Revell or to any 
other Revell Distributor and will not 
make negative or denigratory remarks 
about other people, products or 
organisations. 

•  I will abide by all laws and ordinances, 
especially the Direct Sales & Anti-

 Pyramid Act of Malaysia 1993
 that pertain to the operation of my 

Revell business.
•  I will uphold the Rules of Conduct and 

the Code of Ethics and observe total 
business ethics whilst conducting my 
business, observing not only the letter 
but also the spirit of these rules.

SATISFACTION GUARANTEE, RETURN 
OF PRODUCTS

If for any reason a customer is not 
completely satisfied with a Revell product 
that he/she has purchased, he/she may 
return it to the Revell Distributor who sold 

it to him/her within a 30-day trial period. 
The Distributor will offer the customer a 
choice of replacement without charge or 
full credit towards the purchase of another 
Revell product or a refund of the full 
purchase price. All products returned must 
be accompanied by the customer receipt 
together with written reason(s) for the 
return.

Return of saleable products by Distributors

a. The Company guarantees a buyback 
policy (return of goods) for products 
sold to stockists and members within a 
period of six (6) months which is 
equivalent to one hundred and eighty 
(180) days from the date of purchase 
and will refund up to 95% of the 
purchase price subject to a charge of 
5% of the purchase price for handling 
and administration costs.

 
b. Refunds will be processed after 

deducting:-
1. Distributor Bonuses and/or Incentives (if 

any) paid by Revell.
2. Stockist rebate paid to the stockist 

(Malaysia).

 The buyback policy (product return) will
 not be applicable in the event of
 damage to the product caused by
 negligence/carelessness of the
 stockists, members and customers.
 
c. Repayment will be made after the 

Distributor has completed the Claim
 Form and returned the product in good  

condition before the expiry date as 
provided on the product label with the

 product and its packaging still in good 

Direct Sales Contract

1. For sales to the “end consumer” valued 
at RM300 and above per transaction 
(either a single product with a value 
above RM300 or multiple products with 
a cumulative value above RM300), a 
Direct Sales Contract is required. You 
must explain and fill in the particulars of 
the Direct Sales Contract which must be 
signed by both the customer and you, 
with a copy given to the customer. Fill in 
the details of the product(s) sold and its 
(their) price(s) in the Direct Sales 
Contract.

2. The Direct Sales Contract clearly states 
that it is “Subject To A Cooling Off 
Period Of 10 Working Days”. Explain to 
the customer that he/she has the right 
to cancel the Direct Sales Contract 
before the expiry of the cooling-off 
period.

3.  No product is to be delivered and no 
payment is to be received during the 

 10-working-day cooling-off period. 

4.  During the 10-working-days cooling-off 
period, a customer may change his/her 
mind and terminate the Direct Sales 
Contract by signing the Notice of 
Cancellation (printed on the reverse side  
of the Direct Sales Contract) and 
delivering the Notice of Cancellation 
directly to you by hand or by registered 
mail.

5. On the other hand, a customer may 
want you to deliver the product(s) 
before the expiry of the 10-working- 
days cooling-off period. He/she can do 
so by serving the Distributor a Notice of 
Waiver, 72 hours after the time the 
Direct Sales Contract was signed.

THE RULES OF CONDUCT FOR REVELL 
DISTRIBUTORS

These Rules of Conduct define the rights, 
duties and responsibilities of a Distributor. 
While the Rules primarily define
relationships between Revell and
Distributors, they also concern relation-
ships among Distributors. The Rules are 
designed to promote harmony among 
Distributors and to preserve the benefits 
available to all Distributors under the Revell 
Marketing Plan.

In these Rules of Conduct, the following 
words have the following meanings, unless 
the context requires otherwise:-

"Code of Ethics" means the Revell Code of 
Ethics as set out in the Rules of Conduct 
for Revell Distributors;

"Company/Revell" means Revell Sdn Bhd 
(Company No.120411-D), a company 
incorporated in Malaysia with its registered 
address at 39-3 & 41-3 Block C, Jaya One,
No. 72A Jalan Universiti, 46200 Petaling 
Jaya, Selangor, Malaysia;

"Distributor" means a Distributor autho-
rised by the Company to distribute Revell 
products;

"Revell Marketing Plan" means the reward 
system Revell uses to calculate and pay 
bonuses and/or incentives to its
Distributors;

"Revell products" means products 
marketed by Revell and distributed by its 
Distributors, and any such other products 
added thereto or deleted therefrom from 
time to time by Revell;

"Revell Satisfaction Guarantee" means the 
Revell Satisfaction Guarantee to customers 
as set out in the Rules of Conduct for 
Revell Distributors;

"Rules" means the Rules of Conduct for 
Revell Distributors;

Application for distributorship

1. To become a Distributor of Revell
 products, a prospective Distributor must 

request authorisation from the Company 
by completing a Distributor Application 
Form to signify his/her agreement to 
abide by the Rules of Conduct and Code 
of Ethics.

2.  Any registered company or any person of 
18 years and above (other than an  
undischarged bankrupt) can apply to be 
a Revell Distributor. Any rights or 
obligations hereunder are personal to a 
Distributor and may not be assigned, 
transferred, pledged or sold by a 
Distributor. Revell may assign, transfer, 
pledge or sell the rights or obligations 
hereunder to any other person.

3. No prospective or existing Distributor 
shall be required to:

 (a) Purchase any specified amount of  
 products.

 (b) Maintain a specified minimum   
 inventory.

4. In the event a Distributor's spouse 
wishes to become a Distributor, the 
spouse must be included in the

 Distributor's original application. 
However, only the Distributor's name will 
be used for bonuses/incentives and all 
correspondence. It is imperative that  
only this name (the Distributor's and not 
his/her spouse's) and ID number be used 
for all Revell forms and business 
transactions for accurate organizational 
records. 

 On the other hand, the spouse of a 
Distributor may apply for a fresh 
distributorship. However, it must come 
under the wife's or husband's group. 
Spouses are strictly not allowed to 
register under a different group. Failure 
to do so grants Revell the right to 
transfer the spouse's distributorship and

  all downlines to the wife or husband.

 (a) In the event two Distributors decide  
 to marry, each distributorship shall  
 continue to be operated separately  
 in its original line of sponsorship,

  should the two distributorships be
  under different sponsors. However,
  should the spouse be directly
  sponsored by the Distributor, the  

 two distributorships can be   
 combined, upon request to Revell

  for approval.

 (b) In the event a married couple who  
 shares a joint distributorship obtains  
 a divorce, their distributorship will  
 continue to be treated following the  
 original Distributor agreement. A  
 copy of any legal judgement or  
 injunction instructing how future  
 bonus/incentive payments should

  be paid out must be made available  
 to Revell immediately.

 (c) Revell shall have the right to   
 terminate a distributorship if any act

  of the Distributor or his/her spouse
  (whether or not the spouse is a
  registered Distributor) is found to be
  in contravention of any of Revell's
  Rules of Conduct.

5. Distributorships may be granted to sole 
proprietorships, partnerships and

 corporations. For such applications, a 
copy of the business registration or 
certificate of incorporation and a 
resolution duly signed by the partners or 
shareholders must be attached to the 
Distributor Application Form.

6. Particulars submitted in the Distributor 
Application Form must be true and 
complete. Revell reserves the right to

 terminate a distributorship if false 
information has been given.  
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7. Your efforts to help others grow can 
become a part of your estate. With 
Distributorship Inheritance, your

 distributorship is willable to your heir. 
Should the beneficiary be under the age 
of 18, Revell shall act as trustee until 
he/she reaches the age of 18.

 Nomination of beneficiary is confined to 
members of the Distributor’s immediate 
family only.

Transfer/re-application of distributorship

8.  Revell discourages transferring from
 one sponsor to another. Hence no
 transfer of distributorship from one 

sponsor to another is allowed. However, 
Revell may allow a transfer if in its 
opinion the Distributor's sponsor or any 
of his/her upline (the Distributor's 
sponsor's sponsor or above) has 
caused or contributed to the request for 
transfer by failing to meet all or any of 
the  Responsibilities of a Distributor or 
Sponsor or if an injustice has been         
imposed upon the Distributor.

 
9.  A Distributor who has been inactive (no 

monthly maintain sales) for 3 or more 
consecutive months, may, subject to 
the prior written approval of Revell,

 terminate his/her distributorship and 
re-apply to become a new Distributor 
under a new sponsor. However, Revell 
may waive this 6-month inactivity

 requirement if in its opinion the
 Distributor's sponsor or any of his/her 

upline (the Distributor's sponsor's 
sponsor or above) has caused or 
contributed to the resignation by failing 
to meet all or any of the responsibilities 
of a Distributor or Sponsor, if an 
injustice has been imposed upon the 
Distributor or if the Distributor’s sponsor 
has breached any of the terms and 
conditions of these Rules or the Code of 
Ethics.

10.Renewed (annual administration fee) is  
RM12 a year.

Independent business relationship

11.Each Distributor is an independent 
business person whose success and 
failure depends on his/her own efforts. 
As such:

 
 (a)  A Distributor shall not represent that
  he/she has any employment,
  agency, joint venture or partnership
  relationship with Revell and shall
  make this clear in all dealings with
  customers. A Distributor shall not
  make any warranty or representation
  or statement or do any other acts in  

 the name of or on behalf of Revell  
 and shall not in any way pledge the  
 credit of Revell. 

 
 (b)  A Distributor does not have the  

 authority or the power to bind Revell  
 to any obligations or to contract in  
 the name of Revell and shall not  
 execute any agreement or contract  
 in the name of or on behalf of Revell  
 or create a  liability against Revell in  
 any way or for any purpose.

 
 (c)  A Distributor shall not use Revell's  

 name, logos, slogans, trademarks,  
 tradenames or any other intellectual  
 property rights ("Trade Mark(s)")

  without Revell's consent. No   
 Distributor may produce or procure  
 from any source other than Revell

  any item upon which the Trade
  Mark(s) is imprinted on any Revell
  products.
 
 (d)  No right, title or interest in the Trade  

 Marks or the goodwill associated
  therewith shall accrue to a
  Distributor pursuant to the
  distribution of Revell products.
 

 (e)  A Distributor shall promptly notify  
 Revell of any actual, threatened or  
 potential infringement of any of  
 Revell's Trade Marks which come to

  the Distributor's attention and shall  
 do all such things and execute all  
 such deeds and documents as are  
 reasonably necessary to assist  
 Revell in any action which Revell  
 may in its absolute  discretion take  
 to prevent or stop such infringement.

 
 (f)  A Distributor shall keep all records  

 of total income earned during a year  
 and shall be responsible to personally  
 submit such records and income tax

  payments as required by law.

Responsibilities of a Distributor

12.Distributors are not guaranteed any 
income or assured of success and a 
Distributor will not gain any compensa-
tion from the simple recruitment of other 
Distributors. Success will only come 
from hard work and individual efforts 
accomplished by the sale of Revell 
products and through the retail success 
of Revell Distributors sponsored. Under 
no circumstances shall Revell be liable 
for any losses or claims of a Distributor 
and/or his/her downlines which are in 
any way connected with Revell products 
and/or the distribution thereof.

13.Retail and Distributor prices of Revell 
products are fixed by Revell and no 
Distributor shall engage in price 
undercutting or overcharging. Therefore, 
Revell products must be sold at the       
respective prices fixed by Revell.

14.A Distributor shall explain the directions 
for use and cautions specified on 
product labels during the presentation of 
those products. A Distributor shall not 
modify any of the Revell products or

 their packaging or alter, remove or  

 tamper with any of the Trade Marks or 
numbers or other dentification used on 
or in relation to the Revell products.

15.A Distributor must not in any way 
misrepresent the quality or performance 
of Revell products, and must not make 
any claims other than those set out on 
product labels and catalogues issued by 
Revell and shall indemnify Revell in 
respect of any costs or damages arising 
from such misrepresentation.

16.Whenever a customer requests that the 
Revell Satisfaction Guarantee be 
honoured, the Distributor shall offer the 
customer the choice of a full refund of

  the purchase price or full credit for 
exchange with the same or another 
Revell product. A Distributor shall be

  responsible for forwarding all customer 
complaints received by it to Revell and 
shall ensure that accurate records are 
maintained of such complaints.

17.A Distributor shall deliver to each 
customer at the time of sale a properly 
completed customer receipt. All 
contracts provided to a customer must 
comply with all relevant laws, regula-
tions and codes of practice.

18.No Revell product or business aid can 
be sold at fairs, exhibitions or any other

 similar events unless with prior written 
approval from Revell.

19.A Distributor shall promptly notify Revell 
of any circumstances which may arise 
whereby the integrity or reputation of 
Revell products or Revell is threatened.

 In any such circumstances, the 
Distributor shall co-operate fully with 
Revell and undertake all reasonable 
instructions given by Revell to limit any 
damage to Revell and/or to Revell   
products.
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20.Distributors are not allowed to be
 engaged in activities that are harmful to 

Revell or to any other Revell Distributor 
and shall not make any negative or 
denigratory remarks about other Revell 
Distributors or Revell. 

 
21.Distributors shall comply with all laws, 

regulations and codes of practice 
applying to the operation of their 
distributorships and shall not engage in 
any activity that effects the interests, 
image or reputation of Revell.

 (a) Distributors are not permitted to be
   engaged in a competitive business/
   products particularly, but not limited
   to, those businesses that employ the
   multi-level system network of sales
   and distribution. What is deemed to
   be a ‘competitive product/business’
   is within the sole discretion of Revell.

 (b) Distributors may not take advantage
   of their knowledge of or their
   association with other Distributors in
   Revell, in order to promote or expand  

 other business ventures. Such   
 conduct constitutes an unwarranted  
 and unreasonable interference with  
 the business contract of other   
 Distributors and Revell.

  (c) Every Distributor shall not solicit
   directly or indirectly, other
   Distributors in order to sell, offer to
   sell, or promote products or
   equipment, services, or business
   opportunities not offered or marketed
   by Revell. This Rule also applies to
   investments, securities and loans,
   regardless of the source.

Responsibilities of a sponsor

22.There is no 'magic' involved in the
  Revell business or in any other 

business. Those who sponsor widely

 but who do not help those new 
Distributors develop their business 
achieve limited success. Therefore, a 
responsibility of sponsorship is to work 
with Distributors sponsored, helping 
them learn the business and

 encouraging them always.

23.No Distributor shall represent that there 
is an obligation to purchase products or 
that benefits may be derived solely from 
the purchase of products. Bonuses/ 
incentives will only be realised through a 
Distributor's own retail sales and the 
retail sales of those whom the

 Distributor has sponsored.

24.No Distributor shall practice 'forced', 
'high pressure' or 'fraud' selling tactics, 
including offering lucky draws, the 
promise of free gifts or discounts as an 
inducement to recruit other Distributors 
into their network.

25.No Distributor shall produce, sell or 
distribute copies of literature or 
programmes other than those provided 
by Revell. 

26.A Distributor must maintain a
 professional relationship with his/her 

downlines (those whom he/she has 
personally sponsored and those who 
have been sponsored by his/her 
Distributors), training and guiding them 
to build the business. A Distributor is 
required to encourage harmony in 
his/her network and thus, be

 responsible to settle any grievances, 
disputes or qualms among his/her 
downlines and shall exercise due care

 and skill in all dealings with his/her
 downlines. A Distributor shall use
 his/her best endeavours to promote and 

develop the business of Revell. 

27.Distributors who are Blue Diamonds 
and above or Group Incentive Award

 Achievers are not allowed to be involved
 or interested, whether directly or  

indirectly (through their spouse,
 immediate family, company or other-

wise), in the activities of another direct 
sales company or any other direct sale 
within the meaning of the Direct Sales 
Act, 1993 as amended from time to 
time. Blue Diamonds and above or 
Group Incentive Award Achievers are 
strictly not allowed to entice other 
Revell Distributors to join another direct 
sales company.

28.Distributors who are Blue Diamonds 
 and above or Group Incentive Award 

Achievers who are suspected to be 
involved or interested, whether directly

 or indirectly (through their spouse, 
immediate family, company or other-
wise), in the activities of another direct 
sales company or any other direct sale

 within the meaning of the Direct Sales
 Act, 1993 as amended from time to 

time, will not be recognized for their 
achievement in any Revell convention, 
rally, function and/or other activities and 
any Travel Incentive (should they qualify 
for it) will not be given to them.

Supply of Products

29.Revell may, at any time and at its sole 
discretion, stop the supply of Revell 
product/s or refuse to sell Revell 
product/s to any Revell Distributor or 
stockist without assigning any reasons 
thereto.

Bonuses and Incentives

30.The determination of bonuses and 
incentives is at the sole discretion of

 Revell. Incentive payments on monthly
 calendar basis shall be paid directly to 

qualified Distributors. An administration 
cost will be levied for every bank 
transfer.

  Your bonuses and/or incentives will be 
transferred to your i-wallet. Revell will 
only transfer the money from your i-wallet 
to your bank account when the amount in 
your i-wallet is more than RM 50. For 
amounts less than RM 50, you can use 
the amount in your i-wallet to make 
product purchases.

31.Revell reserves the right to deduct all or 
part of the Distributor’s incentive for 
settlement of any outstanding amount the 
Distributor owes Revell (as a Distributor 
or as a stockist).

Termination

32.Revell may suspend (bonuses and 
incentives of the violating Distributor

 shall be withheld during the period of
 suspension, when investigation of the
 violation is being carried out) or terminate 

without notice and with immediate effect, 
the distributorship of any Revell Distribu-
tor for any non-compliance, breach 
and/or violation of any of the Rules of 
Conduct and/or Code of Ethics or for any 
reason whatsoever. If a Distributor is 
found to be in non-compliance, breach 
and/or violation of any of the Rules and/

 or Code of Ethics or for any reason 
whatsoever, the Distributor shall not be 
entitled to any bonuses or incentives as 
Revell may in its sole discretion decide.  

33.In addition to Revell's rights under Rules
 of Conduct No.32, Revell further reserves 

the right to take any other course of
 action against any Distributor who has 

breached or violated any of the Rules of 
Conduct and/or Code of Ethics. Revell 
shall not be liable for any amount

 whatsoever as a result of suspension or 
termination of the distributorship of a 
Distributor in accordance with these Rules.

34.A Distributor shall (and where applicable
 shall procure its officers, employees and 
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 agents to) keep confidential any
 confidential information that it may
 acquire in relation to Revell and/or the  

distribution of Revell products and/or in 
relation to the clients, business or affairs  
of Revell and shall not use or disclose 
such information except with the 
consent of Revell. This obligation of 
confidentiality shall survive any

 termination of this Agreement.

Indemnity

35.A Distributor shall be liable for and shall
 fully indemnify and keep Revell fully   

indemnified against any costs, liabilities, 
damages, losses, claims, actions, 
proceedings or expenses arising out of 
or by reason of any breach by the

 Distributor, its officers, servants and/or 
employees (if relevant) of the Rules of 
Conduct or the Code of Ethics or any 
default or negligence by the Distributor, 
its officers, servants and/or employees 
(if relevant).

Notices

36.All communications, notices, orders  
and facsimile or email transmissions 
sent pursuant to this Agreement shall be   
addressed to the address as set out in 
the Distributor Application Form and 
shall be deemed properly given to the 
party on the 3rd day after the envelope         
containing the same was sent by 
ordinary post or registered or recorded 
delivery post or courier to that address 
or on the date of transmission by 
facsimile or email, as the case

 may be, provided in the case of the 
latter that a confirming copy is sent by 
ordinary or registered or recorded 
delivery post or courier to that address 
within twenty-four (24) hours after 
transmission.

Waiver

37.The failure of Revell to exercise any
 right hereunder shall not be deemed to
 be a waiver of such right. Any waiver
 made in writing in respect of any breach 

of a provision hereof shall be valid but
 shall not be construed to be a waiver of 

any succeeding breach of such a 
provision or any other provision or a

 waiver of the provision itself.

Severance

38.The invalidity or unenforceability of any 
provision of these Rules shall not affect 
the validity or enforceability of any other

 provision which shall remain in full force 
and effect.

Effective date

39.These Rules take effect on and from the 
1st of January 2018 and shall super-
sede any previous Rules issued by 
Revell. As from the 1st of January 2018, 
all Distributors are deemed to have 
notice of and are bound by these Rules.

Amendments

40.Revell shall be entitled at any time at its 
sole discretion to amend, alter, add or 
delete any of the Rules of Conduct and 
Code of Ethics without giving any prior 
notice to the Distributors and all

 Distributors shall be bound by such 
amendments to the Rules of Conduct

 and Code of Ethics.

41.Revell shall keep at its head office a  
definitive and official copy of the Rules 
of Conduct as revised and modified or 
amended from time to time, and in the 
event of dispute as to the contents or

 import thereof, the official copy shall be
 the authentic text.

42.A Distributor shall be deemed to have 
knowledge of all the Rules of Conduct

 for the time being in force and as
 amended from time to time and as 

stated in the official copy of the Rules of
 Conduct aforesaid and it shall be 

incumbent upon the Distributor to check
 the latest Rules of Conduct as set out in 

the official and definitive copy of the 
Rules of Conduct.

Language

43.For official interpretation purposes, the
 English language version of the Rules of 

Conduct will be used.

Governing Law and Jurisdiction

44.These Rules shall be governed by and 
construed and interpreted in accor-
dance with the laws of Malaysia.
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DSAM (Direct Selling Association of Malaysia)
Code of Conduct   

Since its introduction into Malaysia, direct selling has created a new 
spectrum of business opportunity for Malaysians from all walks of life. As the 
industry forges on to new heights, direct sellers must play a more active role 
to ensure the industry remains competitive and continues to be held in high 
regard through ethical direct selling.

The Direct Selling Association of Malaysia (DSAM), being the standard bearer 
of ethical direct selling, has adopted a stringent Code of Conduct by which 
member Companies in the Association are to adhere to in every aspect of 
their business. This Code of Conduct (version 2009) is now enhanced to 
better provide a framework for:

• Conduct for the Protection of Consumers
• Conduct towards Direct Sellers
• Conduct between Direct Selling Companies
• Code Enforcement

Through the Code of Conduct, DSAM aims to further inculcate the spirit and 
practice of ethical direct selling within its member Companies, setting 
examples for other to follow.

GLOSSARY OF TERMS

For the purposes of understanding the Code of Conduct, capitalized terms 
have the following meaning;

Code  – The independent person or body appointed by 
Administrator  DSAM to monitor a Company’s compliance with the   
    Code and to resolve complaints under the Code.

Company – A business entity that;
    • utilizes a Direct Selling distribution system to   
     market its Products.
    • is a member of DSAM.

Consumer – Any person who purchases and consumes Products
    from a Direct Seller or a Company.

Direct Seller   – A person or entity that is entitled to buy and/or sell the
    Products of a Company and that may be entitled to   
    recruit other Direct Sellers.   
   

2.
3.

    Direct Seller generally market consumer product   
    directly to Consumers away from a permanent, fixed  
    retail location, usually through the explanation or
    demonstration of products and services.

    A Direct Seller may be an independent commercial   
    agent, independent contractor, independent dealer or  
    distributor, employed or self-employed representative,  
    or any other similar sales representative of a Company.

DSAM  – The Direct Selling Association of Malaysia.

Order Form – A printed or written document confirming detail of a
     Consumer order and providing a sales receipt to the
    Consumer. In the case of Internet purchases, a form
    containing all terms of the offer and purchase provided
    in a printable or downloadable format.

Product – Tangible and intangible consumer goods and services.

Recruiting – Any activity conducted for the purpose of assisting a 
    person to become a Direct Seller.

SCOPE

3.1  Companies

  Companies pledge to adopt and enforce a code of conduct that
  incorporates the substance of the provisions of this Code as a
  condition of admission and continuing membership in DSAM.
  Companies also pledge to publicize this Code, its general terms as
  they apply to Consumers and Direct Sellers, and information about
  where Consumers and Direct Sellers may obtain a copy of this Code.

3.2  Direct Sellers
  
  Direct Sellers are not bound directly by this Code, but, as a condition  
  of membership in the Company's distribution system, shall be   
  required by the Company with whom they are affiliated to adhere to   
  rules of conduct meeting the standards of this Code.
  
3.3  Self-Regulation

  This Code is not law, but its obligations require a level of ethical   
  behaviour from Companies and Direct Sellers, which conforms with or
  exceeds applicable legal requirements. None-observance of this Code
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   does not create any civil law responsibility or liability. With termination  
  of its membership in DSAM, a Company is no longer bound by this   
  Code. However, the provisions of this Code remain applicable to   
  events or transactions that occurred during the time a Company was a  
  member of DSAM.

3.4  Local Regulations

  Companies and Direct Sellers must comply with all requirements of   
  Malaysian Law. Therefore, this Code does not restate all legal   
  obligations; compliance by Companies and Direct Sellers with laws   
  pertaining to Direct Selling is a condition of acceptance for continuing  
  membership in DSAM.

3.5  Extraterritorial Effect

  DSAM shall make reference to this Code of Conduct for Direct Selling  
  with regards to Direct Selling activities for Malaysian based
  Companies operating outside Malaysia, unless those activities are
  under the jurisdiction of Code of Conduct of another country's Direct
  Selling Association to which the member also belongs.

CONDUCT FOR THE PROTECTION OF
CONSUMERS

4.1  Prohibited  Practices
 
  Direct sellers shall not use misleading, deceptive or unfair sales   
  practices.
 
4.2  Identification
  
  From the beginning of the sales presentation, Direct Sellers shall,   
  without request, truthfully identify themselves to the prospective   
  customer, and shall also identify their company, their products and   
  the purpose of their solicitation. In party selling, Direct Sellers shall   
  make clear the purpose of the occasion to the hostess and the
  participants.

4.3  Explanation and Demonstration

  Explanation and demonstration of the product offered shall be   
  accurate and complete, in particular with regard to price and, if   
  applicable, credit price, terms of payment, cooling-off period and/or   
  return rights, terms of guarantee and after-sales service, and delivery. 

4.4  Answer to Question
  
  Direct Sellers shall give accurate and understandable answers to all
  questions from consumers concerning the product and the offer.

4.5  Order Form
  
  A written Order Form shall be delivered or made available to the
  Consumer at or prior to the time of the initial sale. In the case of a sale
  made via mail, telephone, the Internet, or similar non face-to-face
  means, a copy of the Order Form shalls have been previously provided,
  or shall be included in the initial order, or shall be provided in printable
  or downloadable form via the Internet. The Order Form shall identify the
  Company and the Direct Seller and contain the full name, permanent
  address and telephone number of the Company or the Direct Seller,   
  and all material terms of the sale. All terms shall be clearly legible.

4.6  Verbal Promises
  
  Direct Sellers shall only make verbal promises concerning the product
  which are authorised by the company.

4.7  Cooling-off and Return of Goods

  Companies and Direct Sellers shall make sure that any order form
  contains, whether it is a legal requirement or not, a cooling-off clause
  permitting the customer to withdraw from the order within a specified
  period of time and to obtain reimbursement of any payment or goods
  traded in. Companies and Direct Sellers offering an unconditional right  
  of return shall provide it in writing.

4.8  Guarantee  and  After Sales Service

  Terms of a guarantee or a warranty, details and limitation of
  after-sales service, the name and address of the guarantor, the
  duration of the guarantee and the remedial action open to the
  purchaser shall be clearly set out in the order form or other
  accompanying literature or provided with the product. All terms shall
  be clear and legible.

4.9  Literature
  
  Promotional literature, advertisements or mailings shall not contain
  any product description, claims or illustrations which are deceptive or
  misleading, and shall contain the name and address or telephone
  number of the company or the Direct Seller.

4.10 Testimonials

4.
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  Companies and Direct Sellers shall not refer to any testimonial or   
  endorsement which is not authorised, not true, obsolete or otherwise
  no longer applicable, not related to their offer or used in any way likely
  to mislead the consumer.

4.11 Comparison and Denigration

  Companies and Direct Sellers shall refrain from using comparisons   
  which are likely to mislead and which are incompatible with principles
  of fair competition. Points of comparison shall not be unfairly selected
  and shall be based in facts which can be substantiated. Companies
  and Direct Sellers shall not unfairly  denigrate  any  Company  or    
  Product  directly  or by  implication. Companies   and  Direct  Sellers   
  shall not take unfair advantage of the goodwill attached to the trade   
  name and symbol of another Company or Product.

4.12 Respect of Privacy

  Personal or telephone contact shall be made in a reasonable manner  
  and during reasonable hours to avoid intrusiveness. A Direct Seller   
  shall discontinue a demonstration or sales presentation upon the   
  request of the consumer. Direct Sellers and Companies shall take   
  appropriate steps to ensure the protection of all private information   
  provided by a Consumer, a potential Consumer, or a Direct Seller.

4.13 Fairness

  Direct Sellers shall not abuse the trust of individual consumers, shall  
  respect the lack of commercial experience of consumers and shall not  
  exploit a consumer's age, illness, lack of understanding or lack of   
  language knowledge.

4.14 Referral Selling

  Companies and Direct Sellers shall not induce a customer to purchase  
  goods or services based upon the representation that a customer can  
  reduce or recover the purchase price by referring prospective   
  customers to the sellers for similar purchases, if such reductions or   
  recovery are contingent upon some unsure future event.

4.15 Delivery

  Companies and Direct Sellers shall fulfill the customer's order in a
  timely manner.

CONDUCT TOWARD DIRECT SELLERS

5.1  Direct Sellers' Compliance
  Companies shall require their Direct Sellers, as a condition of
  membership in the Companies’ distribution systems, to comply with
  this Code of Conduct and its own rules of conduct which meet its
  standards.

5.2  Recruiting

  Companies and Direct Sellers shall not use misleading, deceptive or  
  unfair recruiting practices.

5.3  Business Information
   
  Information provided by the company to its Direct Sellers and to   
  prospective Direct Sellers concerning the opportunity and related   
  rights and obligations shall be accurate and complete. Companies   
  shall not make any factual representation to a prospective recruit   
  which cannot be verified or make any promise which cannot be   
  fulfilled. Companies shall not present the advantages of the selling   
  opportunity to any prospective recruit in a false or deceptive manner.

5.4  Earning Claims

  Companies and Direct Sellers shall not misrepresent the actual or   
  potential sales or earnings of their Direct Sellers. Any earnings or sales  
  representations made shall be based upon documented facts.

5.5  Relationship
   
  Companies shall give their Direct Sellers either a written agreement to
  be signed by both the company and the Direct Seller or a written
  statement, containing all essential details of the relationship between
  the Direct Seller and the company.  Companies shall inform their
  Direct Sellers of their legal obligations, including any applicable
  licenses, registrations and taxes.

5.6  Fees

  Companies and Direct Sellers shall not ask Direct Seller or prospective
  Direct Sellers to pay unreasonably high entrance fees, training fees,   
  franchise fees, fees for promotional materials or other fees related   
  solely to the right to participate in the business. Any fees charged to  
  become a Direct Seller shall relate directly to the value of materials,   
  products or services provided in return.

5.7  Termination

  On the termination of the Direct Seller's relationship with a company, 5.
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   Companies shall buy back any unsold but saleable product inventory,  
  including promotional material, sales aids and kits, and credit the   
  Direct Seller's original net cost thereof less a handling charge to the   
  Direct Seller up to 10 % of the net purchase price and less any benefit  
  received by the Direct Seller based on the original purchase of the   
  returned goods.

5.8  Inventory

  Companies shall not require or encourage Direct Sellers to purchase  
  product inventory in unreasonably large amounts. The following   
  should be taken into account when determining the appropriate   
  amount of product inventory: the relationship of inventory to realistic  
  sales possibilities, the nature of competitiveness of the products and  
  the market environment, and the company's product return and   
  refund policies. Companies shall take reasonable steps to ensure    
  that Direct Sellers who are receiving compensation for downline
  sales volume are either consuming or reselling the Products they   
  purchase in order to qualify to receive compensation. 

5.9  Other Materials

  Companies shall prohibit Direct Sellers from marketing or requiring the  
  purchase by others of any materials that are inconsistent with   
  Company policies and procedures. Direct Sellers who sell company   
  approved promotional or training literature, whether in hard copy or   
  electronic form, shall:

  5.9.1 utilize only materials that comply with the same standards to   
   which the Company adheres.
  5.9.2 refrain from making the purchase of such sales aids a
   requirement of downline Direct Sellers.
  5.9.3 provide sales aids at a reasonable and fair price, equivalent to  
   similar material available generally in the marketplace.
  5.9.4 offer a written return policy that is the same as the return policy  
   of the Company the Direct Seller represents.

  Companies shall take diligent, reasonable steps to ensure that sales
  aids produced by Direct Sellers comply with the provisions of this
  Code and are not misleading or deceptive.

5.10 Remuneration and Accounts

  Companies shall provide Direct Sellers with periodic accounts
  concerning, as applicable, sales, purchases, details of earnings,
  commissions, bonuses, discounts, deliveries, cancellations and other
  relevant data, in accordance with the company's arrangement with the
  Direct Sellers. All monies due shall be paid and any withholdings

  made in a commercially reasonable manner.

5.11 Education and Training

  Companies shall provide adequate education and training to enable
  Direct Sellers to operate ethically. This may be accomplished by
  training sessions or through written manuals or guides, or audio-visual
  materials.

CONDUCT BETWEEN COMPANIES

6.1  Principle
 
  Member Companies of DSAM are requested to conduct themselves
  fairly towards other members.

6.2  Enticement
 
  Companies and Direct Sellers should not entice away or solicit any
  Direct Sellers by systematic enticement towards other Companies’
  Direct Sellers.

6.3  Denigration
 
  Companies shall not unfairly denigrate not allow their Direct Sellers to
  unfairly denigrate another company's product, its sales and marketing
  plan or any other feature of that company.

CODE ENFORCEMENT

7.1  Companies' Responsibilities
 
  The primary responsibility for the observance of the Code shall rest
  with each individual company. In case of any breach of the  Code,
  Companies  shall make every reasonable effort to satisfy the
  complainant.

7.2  DSAM Responsibility
 
  DSAM shall provide a person responsible for complaint handling.
  DSAM shall make every reasonable effort to ensure that complaints
  are settled. 

7.

6.
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7.3  Code Administrator

  DSAM shall appoint an independent person or body as Code
  Administrator. The Code Administrator shall monitor Companies'
   observance of the Code by appropriate actions and shall be  
  responsible for Complaint Handling and a set of Rules outlining the
  process of complaint resolution. The Code Administrator shall settle
  any unresolved complaint of Direct Sellers based on breaches of the
  Code.

7.4  Actions
 
  Actions to be determined by the Code Administrator against a
  company regarding complaints of a Direct Seller concerning breaches
  of the Code may include termination of the Direct Seller's contract or
  relationship with the company, refund of payments, issuance of a
  warning to the company or its Direct Sellers, or other appropriate
  actions and the publication of such actions or sanctions. 

7.5  Complaint Handling
 
  DSAM, Companies and Code Administrators shall establish complaint
  handling procedures and ensure that receipt of any complaint is
  confirmed within a short time and decisions are made within a
  reasonable time.

7.6  Publication
 
  DSAM shall publish the Code and make it known as widely as
  possible. Printed copies shall be made available free of charge to the
  public. 

7.7  Companies’  Complaint
 
  DSAM, Companies and Code Administrators shall establish complaint
  handling procedures and ensure that receipt of any complaint is
  confirmed within a short time and decisions are made within a
  reasonable time.

PERJALANAN KAMI  

Semut telah ada ketika dinosaur berkeliaran di bumi beribu tahun yang lalu. 
Dinosaur telah lama pupus tetapi semut masih lagi ada sehingga kini. Hanya 
jatuhkan saja makanan yang manis di taman anda dan dalam beberapa minit, 
sekumpulan semut akan berkumpul. Moral cerita: Anda mungkin besar,
anda boleh membuat banyak bunyi bising tetapi masa depan adalah milik 
mereka yang boleh menyesuaikan diri dengan perubahan. Dinosaur tidak 
menyesuaikan diri tetapi semut menyesuaikan diri dan sehingga kini
berkembang maju. 
 
Begitu juga dengan Revell, yang ditubuhkan pada tahun 1988. Sejak itu, 
banyak syarikat pemasaran rangkaian telah ditubuhkan dan kemudian tutup 
tetapi Revell masih ada dan akan tetap berada di sini, dan pada masa depan 
yang mendatang. Bagaimana kita melakukannya? Dengan menyesuaikan diri 
dan semakin mahir menyesuaikan diri untuk perubahan yang diperlukan! 
 
  VISI KAMI
 
Cara menjalankan perniagaan kini mungkin jauh berbeza dari cara
menjalankannya semasa kita mula-mula bermula. Tetapi satu perkara tetap 
tidak berubah. Orang. Anda.
 
Orang adalah aset kita. Anda adalah aset kami. Visi kami adalah untuk 
memberi anda inovasi terbaik untuk menjadi yang terbaik! Kejayaan anda 
adalah kejayaan kami!
 
  MISI KAMI
 
Walaupun vitamin membentuk 1% daripada komposisi badan kita, mineral 
membentuk 5%. Walaupun badan kita boleh menghasilkan vitamin sendiri, ia 
tidak boleh menghasilkan mineralnya sendiri. Dan vitamin tidak boleh diserap 
oleh badan kita tanpa mineral. Secara ringkasnya, tanpa mineral, anda 
menjadi sakit.
 
Bila anda menjaga nutrisi mineral anda, anda menjaga kehidupan anda.
 
Sertai kami dalam misi kami (jadikannya misi anda juga!) untuk mendidik 
semua orang tentang manfaat nutrisi mineral yang boleh merubah 
kehidupan kita.
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Preferred Customer 1 x BC PV100
New Silver 3 x BC PV300
Gold 1 x BC PV200
Diamond 3 x BC PV600

Program perkongsian

Preferred Customer RM1,000
New Silver RM4,500
Gold RM1,500
Diamond RM6,000

04
Posisi Maksima bonus/sehari

Insentif jualan untuk pembelian ulangan (untuk upline) – 15 %02
Posisi Insentif Jualan (untuk upline)

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

(Akumulatif) 

Pulangan tunai untuk jualan ulangan (untuk downline) – 15 % 03

Insentif jualan (untuk upline) – 30%01

Posisi Insentif Jualan

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

RM

Ganjaran Insentif Kumpulan
Posisi Insentif Jualan (untuk upline)

Preferred Customer RM30
New Silver RM90
Gold RM60
Diamond RM180

Anugerah insentif kumpulan (Pengiraan bulanan tetapi dibayar
2 kali dalam setahun)06
PV                                   PANGKAT

PV15,000 2% BLUE DIAMOND (maksima 15 share)
PV30,000 2% BLACK DIAMOND (maksima 30 share) 

Ganjaran insentif kumpulan (Akumulatif PV, untuk jualan baru
dan ulangan)05
PV Ganjaran

15,000 TELEFON BIMBIT bernilai RM1,500
30,000 LAPTOP bernilai RM3,000
75,000 PAKEJ UMRAH/LAIN PERCUTIAN untuk seorang bernilai RM7,500
150,000 PAKEJ UMRAH/LAIN PERCUTIAN untuk  2 orang bernilai RM15,000

* Akumulasi PV daripada kaki kecil.
* Pengedar mesti secara progresif mencapai setiap ganjaran (sebelum ke tahap ganjaran
 berikutnya), dan tuntutan bagi sesuatu ganjaran itu adalah maksimum sebanyak 2 kali sahaja.

* Apabila pengedar mencapai bonus maksimum dalam sehari, akan berlaku flushing
 pada kedua dua kaki.
* Bayaran maksimum syarikat untuk Insentif Kumpulan ialah 45%, jika melebihi
 maksimum, Insentif Kumpulan akan dibayar secara pro rata, bagi hari tersebut.

2 CARA UNTUK SERTAI: 1 BC (Pusat Bisnes) atau 3 BC

TELEFON BIMBIT

LAPTOP

Insentif kumpulan (untuk jualan baru & jualan ulangan) – 
12 % hingga 45% 

Untuk melayakkan diri bagi kesemua insentif ini, anda perlu maintain (membeli produk PV100)
setiap bulan. 

PC

NS

RM30

RM90

U

G

D

RM60

RM180
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PERATURAN TINGKAH LAKU DAN MANFAAT

KOD ETIKA

Sebagai Pengedar Revell, saya bersetuju 
untuk mematuhi yang berikut:
•  Saya akan berlaku jujur dan bercakap 

benar dalam segala aktiviti saya, sama 
ada saya menjual barangan Revell atau 
menaja orang lain menjadi Pengedar.

•  Saya akan mempersembahkan 
barangan Revell dan Pelan Pemasaran 
Revell dengan tepat dan betul dan tidak 
akan membuat sebarang tuntutan selain 
daripada yang terkandung dalam risalah 
terkini yang dikeluarkan oleh Revell.

•  Saya akan berusaha memastikan 
bahawa pelanggan saya akan berpuas 
hati dengan barangan Revell dan 
layanan saya. Dan saya akan

 menghormati hak peribadi pelanggan 
dan Pengedar saya.

•  Saya akan buat yang terbaik untuk 
membina perniagaan Revell. Saya tidak 
akan melibatkan diri dalam aktiviti yang 
akan mendatangkan apa-apa

 keburukan kepada Revell atau 
mana-mana Pengedar-Pengedar Revell 
yang lain dan juga tidak akan

 mengeluarkan kenyataan negatif atau 
memburukkan nama orang lain, produk 
atau organisasi.

•  Saya akan mematuhi semua 
undang-undang dan peraturan, khasnya 
Akta Jualan Langsung dan Anti-Piramid 
Malaysia 1993 berkenaan perjalanan 
perniagaan Revell saya.

•  Saya akan menegakkan dan mengikuti
 Peraturan Tingkah Laku dan Kod Etika

 dan mengikuti keseluruhan etika 
perniagaan semasa menjalankan 
perniagaan saya, mengikuti bukan 
sahaja apa yang dicatatkan tetapi juga 
semangat peraturan peraturan itu.

JAMINAN KEPUASAN, PEMULANGAN 
BARANGAN

Jika sesuatu produk Revell gagal
memberikan manfaat seperti yang 
dinyatakan (dengan syarat isipadu produk  
kurang daripada 25% digunakan) atau jika 
ia memberi manfaat yang sebaliknya 
kepada pelanggan walaupun cara
penggunaan telah diikuti sebaiknya, 
pelanggan tersebut boleh memulangkan 
barangan itu kepada Pengedar Revell yang 
menjual barangan tersebut kepada beliau 
dalam tempoh percubaan selama 30 hari. 
Pengedar berkenaan akan menawarkan 
pilihan kepada pelanggan sama ada
menggantikannya atau memberi kredit 
penuh untuk membeli barangan Revell 
yang lain atau memulangkan balik harga 
pembelian penuh. Kesemua barangan 
yang dipulangkan mestilah disertai dengan 
resit pelanggan termasuk sebab sebab 
bertulis mengapa ia dipulangkan.

Pemulangan barangan yang masih boleh 
dijual oleh Pengedar

a. Syarikat memberi jaminan pembelian
 balik (pemulangan barangan) produk
 produk yang telah dijual kepada stokis
 dan ahli ialah dalam tempoh masa
 enam (6) bulan iaitu bersamaan 180
 hari selepas tarikh belian dan akan
 membayar balik dengan harga
 sebanyak 95% daripada harga belian 
 dan caj sebanyak 5% untuk kos

 pengendalian dan kos pengurusan.
 
b. Pembayaran balik akan diproses
 selepas penolakan:
1. Bonus dan/atau insentif (jika ada) yang
 telah dikeluarkan oleh Revell.
2. Rebet stok yang telah dibayar kepada
 stokis (Malaysia).

 Pembayaran balik (pemulangan produk)  
 tidak akan dilakukan sekiranya berlaku  
 kerosakan ke atas produk yang
 disebabkan oleh kecuaian/kelalaian  
 stokis, ahli dan pelanggan.
 
c. Pembayaran balik akan dilakukan
 setelah Pengedar melengkapkan
 Borang Tuntutan beserta dengan
 produk yang dikembalikan dalam
 keadaan baik dan sempurna jika belum
 luput tempoh di label produk dan masih
 dalam keadaan baik dari segi
 kandungan produk dan
 pembungkusannya, dan masih terdapat
 di dalam rangkaian barangan terkini.
 Cek untuk baki jumlah tersebut akan
 dihantar terus kepada Pengedar
 berkenaan.

Pembatalan sebagai seorang Pengedar
 
Seorang Pengedar berhak, dalam tempoh 
percubaan 10 hari berkerja, membuat 
keputusan bahawa mungkin perniagaan ini 
tidak sesuai untuk dirinya. Pengedar boleh 
memulangkan kit permulaan untuk 
pengembalian penuh, sekiranya kit 
permulaan itu berkeadaan baik dan bersih.

Walaubagaimanapun, Pengedar tidak 
boleh menyertai semula diatas namanya, 
dibawah penaja lain sehingga tamat 
tempoh 6 bulan.

AKTA JUALAN LANGSUNG 1993
(MALAYSIA)

Jualan langsung sedang berkembang 

dengan pesatnya. Walaubagaimanapun, 
imej jualan langsung kadang kala terjejas 
dengan kelakuan tidak beretika disebab-
kan oleh skim piramid. Oleh kerana ini, 
Akta Jualan Langsung 1993 telah dirangka 
dengan 3 objektif penting:
1. Untuk mengawal dan menggalakkan  
 perkembangan perniagaan jualan   
 langsung yang beretika.
2. Untuk melindungi para pengguna.
3. Untuk menghalang semua perniagaan
 jualan langsung berbentuk piramid.

Berkuatkuasa 1hb Jun 1993, semua 
Pengedar mesti mematuhi peraturan 
peraturan yang terkandung dalam Akta 
Jualan Langsung 1993. Berikut adalah 
maklumat penting mengenai Akta yang 
patut anda ambil perhatian sebagai 
seorang Pengedar. 

Kad Kuasa

1. Semua Pengedar Revell yang sah 
berdaftar akan diberi Kad Kuasa dan 
sejurus penerimaannya, Pengedar 
dikehendaki melekatkan gambar 
terbarunya (tanpa sebarang penutup 
muka/kepala) berukuran 3.8sm x 3.2sm 
(tanpa sempadan) pada kad tersebut. 
Kad Kuasa tanpa gambar Pengedar 
dianggap tidak sah dan digunakan 
tanpa kuasa kebenaran yang diberikan 
oleh Revell.

2. Pengedar dikehendaki membawa 
bersamanya Kad Kuasa yang sah dan 
memperkenalkan diri dengan menggu-
nakannya dan Kad Pengenalan 
Pendaftaran Negara (KP) setiap kali 
mengendalikan penjualan dan/atau 
perundingan.

Waktu berurusniaga

1. Pengedar tidak dibenarkan mengunjun-
gi pelanggan/bakal pelanggan:

 (a)  pada hari Ahad (di kawasan di mana
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  Ahad adalah cuti).
 (b) pada hari Jumaat (di kawasan di
  mana Jumaat adalah cuti umum).
 (c)  pada hari cuti umum.
 (d)  dari 7 malam hingga 9 pagi pada 

 hari yang lain.

2. Waktu kunjungan di atas tidak
 dikenakan jika anda telah membuat 

temujanji dan pelanggan telah memberi 
kebenaran kepada anda untuk

 mengunjungi mereka.

3. Pengedar Pengedar digesa supaya 
sentiasa membuat temujanji. Jangan 
cuba menjalankan perniagaan di waktu 
yang dilarang ini kecuali anda telah ada 
temujanji.

4. Nyatakan maksud kunjungan anda 
sebelum memasuki premis seorang 
pelanggan. Jika pelanggan meminta 
anda meninggalkan premisnya, sila 
patuhi kehendaknya. Jangan cuba 
yakinkan atau mendesak bagi

 mendapatkan jualan. Pelanggan berhak 
membuat aduan jika anda terus 
mendesak supaya dia mendengar 
penerangan anda. Perlakuan ini 
dianggap sebagai mengenakan tekanan 
jualan dan ia adalah menjadi satu 
kesalahan di bawah Akta Jualan 
Langsung 1993.

KONTRAK JUALAN LANGSUNG

1. Jika jualan kepada pelanggan berjumlah 
RM 300 ke atas dalam satu transaksi 
(sama ada pembelian satu barang 
bernilai RM 300 ke atas atau pembelian 
beberapa barangan dengan jumlah nilai 
RM 300 ke atas), satu Kontrak Jualan 
Langsung diperlukan. Anda mesti 
menerangkan dan mengisi butiran 
Kontrak Jualan Langsung (dilampirkan 
dengan kit permulaan anda, keperluan 
yang lebih boleh dipesan) yang mesti 
ditandatangani oleh pelanggan dan juga 

anda, dengan satu salinan diberi 
kepada pelanggan. Isikan butiran 
mengenai barangan yang dijual dan 
harganya dalam Kontrak Jualan 
Langsung tersebut.

2.  Kontrak Jualan Langsung menyatakan 
dengan teliti bahawa ia ’Tertakluk 
Kepada Tempoh Bertenang 10 Hari 
Bekerja’. Terangkan kepada pelanggan 
bahawa beliau berhak menamatkan 
Kontrak Jualan Langsung tersebut 
sebelum tamat tempoh bertenang.

3.  Penghantaran barangan tidak boleh 
dibuat dan anda juga tidak boleh 
menerima sebarang bayaran/cengkeram 
dari pelanggan sebelum tamat tempoh 
bertenang ini.

4.  Semasa tempoh bertenang 10 hari 
bekerja ini, seorang pelanggan boleh 
mengubah fikirannya dan membatalkan 
Kontrak Jualan Langsung dengan 
menandatangani Notis Penamatan 
(dicetak di belakang Kontrak Jualan 
Langsung) dan menghantarkan Notis 
Penamatan tersebut kepada anda 
secara peribadi atau melalui pos 
berdaftar.

5.  Sebaliknya, seorang pelanggan 
mungkin mengkehendaki anda

 menghantar barangan sebelum tamat 
tempoh bertenang 10 hari bekerja. 
Beliau boleh berbuat demikian dengan 
menyerahkan/menghantarkan satu 
Notis Penepian, 72 jam selepas Kontrak 
Jualan Langsung telah ditandatangani.

PERATURAN TINGKAH LAKU UNTUK 
PENGEDAR REVELL

Peraturan Tingkah Laku ini memberi takrif 
tentang hak, tugas serta tanggungjawab 
seseorang Pengedar. Sungguhpun pada 
asasnya Peraturan Peraturan ini
menjelaskan perhubungan antara Revell 

dengan Pengedar, Peraturan Peraturan ini 
juga melibatkan perhubungan antara para 
Pengedar. Ia bertujuan memupuk rasa 
harmoni antara Pengedar dan memelihara 
faedah yang disediakan kepada semua 
Pengedar di bawah Pelan Pemasaran 
Revell.

Dalam Peraturan Tingkah Laku ini, 
perkataan yang berikut membawa maksud 
berikut, kecuali konteks menerangkan yang 
sebaliknya:-

‘Kod Etika’ bermaksud Kod Etika Revell 
seperti yang ditetapkan dalam Peraturan 
Tingkah Laku untuk Pengedar Pengedar 
Revell;

‘Syarikat/Revell’ bermaksud Revell Sdn 
Bhd (No. Syarikat 120411-D), sebuah 
syarikat yang ditubuhkan di Malaysia di 
alamat berdaftar 39-3 & 41-3 Block C, Jaya 
One, No. 72A Jalan Universiti, 46200 
Petaling Jaya, Selangor, Malaysia;

‘Pengedar’ bermaksud seorang Pengedar 
Revell yang berdaftar, untuk memasarkan 
barangan Revell;

‘Pelan Pemasaran Revell’ bermaksud 
sistem ganjaran Revell untuk kiraan dan 
pembayaran bonus dan insentif kepada 
Pengedarnya;

‘Barangan Revell’ bermaksud barangan 
yang dipasarkan oleh Revell dan diedarkan 
oleh Pengedarnya, termasuk lain lain 
barangan yang ditambah atau dihentikan 
dari masa ke semasa oleh Revell;

‘Jaminan Kepuasan Revell’ bermaksud 
Jaminan Kepuasan Revell kepada
pelanggan seperti yang ditetapkan dalam 
Peraturan Tingkah Laku untuk Pengedar  
Pengedar Revell;

‘Peraturan’ bermaksud Peraturan Tingkah 
Laku untuk Pengedar Pengedar Revell;

Pengesahan untuk menjadi seorang 
Pengedar

1.  Untuk menjadi seorang Pengedar 
barangan Revell, seorang bakal

 Pengedar mesti memohon kebenaran 
daripada Syarikat dengan memenuhi dan 
menandatangani satu Borang

 Permohonan Pengedar untuk menunjuk-
kan perjanjian beliau mengikut Peraturan 
Tingkah Laku serta Kod Etika.

2.  Sebarang syarikat berdaftar atau 
seorang yang berusia 18 tahun ke atas 
(selain daripada bankrupsi tidak

 berbayar) boleh memohon untuk menjadi 
Pengedar Revell. Sebarang hak atau 
kewajipan di bawah ini adalah peribadi 
kepada Pengedar dan tidak boleh 
diserah, dipindah, dicagar atau dijual 
oleh seseorang Pengedar. Revell berhak 
menyerah, memindah, mencagar atau 
menjual hak atau kewajipan di bawah ini 
kepada orang lain.

3. Pengedar atau bakal Pengedar tidak 
diperlukan untuk:

(a) Membeli produk dengan jumlah yang 
ditetapkan.

(b) Mengekalkan simpanan produk dengan
 ditetapkan minimanya. 

4.  Sekiranya pasangan seorang Pengedar 
ingin menjadi Pengedar, butiran tentang 
pasangannya mestilah dimasukkan di 
dalam borang asli permohonan Pengedar. 
Walaubagaimanapun hanya nama 
Pengedar yang akan digunakan untuk 
bonus/insentif dan semua surat 
menyurat. Adalah penting hanya nama 
ini (nama Pengedar dan bukan

 pasangannya) dan nombor ID digunakan 
dalam semua borang Revell dan 
transaksi perniagaan untuk rekod 
organisasi yang tepat.

 Walaubagaimanapun, pasangan 
Pengedar boleh memohon untuk menjadi 
Pengedar melalui permohonan yang lain. 
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 Tetapi, ia mestilah di bawah kumpulan 
isteri atau suaminya. Pasangan tidak 
boleh mendaftar di bawah kumpulan 
yang berlainan. Kegagalan untuk 
berbuat demikian memberikan Revell 
hak untuk memindahkan keahlian 
pasangannya dan semua pengedar 
rangkaiannya kepada isteri atau suami.

 (a) Sekiranya dua orang Pengedar
  memutuskan untuk berkahwin,
  setiap Pengedar boleh meneruskan
  operasi secara berasingan di bawah
  penaja yang asal, sekiranya kedua
  duanya dibawah penaja yang
  berlainan. Walaubagaimanapun,
  sekiranya pasangannya adalah
  pengedar yang ditaja terus oleh
  Pengedar, kedua dua keahlian boleh
  digabungkan, berikutan kelulusan
  permohonan daripada Revell.

 (b) Sekiranya pasangan berkahwin yang
  mana keahliannya bergabung   

 memutuskan untuk bercerai,   
 keahlian mereka akan diteruskan  
 mengikut perjanjian Pengedar yang  
 asal. Segala salinan keputusan  
 hakim yang sah atau injunksi yang

  mengarahkan tentang bagaimana
  pembayaran bonus/insentif yang  

 seterusnya mestilah diserahkan  
 kepada Revell dengan segera.

 (c)  Revell berhak membatalkan keahlian  
 jika sekiranya Pengedar atau   
 pasangan (samada pasangan   
 Pengedar berdaftar atau tidak)   
 didapati melanggar Peraturan   
 Tingkah Laku Revell.

5.  Hak pengedaran terbuka sebagai 
pengedar bebas, rakan kongsi dan 
syarikat. Untuk permohonan tersebut,

 salinan pendaftaran syarikat atau sijil
 perbadanan dan resolusi yang
 ditandatangani oleh rakan kongsi atau
 pemegang saham mestilah dilampirkan 

bersama Borang Permohonan

 Pengedar.

6.  Butiran di dalam Borang Permohonan 
Pengedar mestilah betul dan lengkap. 
Revell berhak membatalkan keahlian 
sekiranya butiran yang diberikan adalah 

 palsu.

7.  Usaha anda membantu memajukan 
orang lain boleh menjadi sebahagian 
dari harta anda. Di bawah Pewarisan

 Perniagaan, pengedaran anda boleh 
diwariskan kepada waris anda.

 Sekiranya waris berumur di bawah 18 
tahun, Revell akan memangku sebagai 
pengamanah sehingga beliau berusia 18 
tahun. Waris hendaklah dipilih daripada 
kalangan keluarga Pengedar itu sendiri.

Penukaran / Permohonan semula keahlian

8.  Revell tidak menggalakkan penukaran 
dari satu penaja kepada penaja yang 
lain. Maka tiada penukaran daripada 
satu penaja kepada penaja yang lain 
dibenarkan. Walaubagaimanapun, 
Revell boleh membenarkan penukaran 
jika dalam pendapatnya penaja 
Pengedar atau mana mana penajanya 
(penaja atasan kepada penaja Pengedar 
itu dan ke atas) telah menyebabkan 
atau menyumbangkan kepada

 permohonan untuk penukaran atas 
dasar gagal mematuhi semua atau 
sebarang Tanggungjawab seorang 
Pengedar atau Penaja atau jika berlaku 
ketidakadilan ke atas Pengedar itu. 

9.  Seorang Pengedar yang tidak aktif 
(tiada jualan peribadi bulanan) selama 3

 bulan atau lebih secara berturut turut, 
boleh, tertakluk kepada persetujuan 
bertulis daripada Revell, menamatkan

 pengedarannya dan memohon semula 
untuk menjadi seorang Pengedar baru 
di bawah penaja baru. Walau-
bagaimanapun, Revell boleh abaikan 
syarat 6 bulan tidak aktif tersebut

 sekiranya dalam pendapatnya penaja 
Pengedar atau mana mana penajanya 
(penaja atasan kepada penaja Pengedar 
itu dan ke atas) telah menyebabkan 
atau menyumbangkan penamatan

 pengedaran tersebut atas sebab penaja 
gagal memenuhi kesemua atau salah 
satu Tanggungjawab sebagai Pengedar 
atau Penaja, jika didapati berlakunya 
ketidakadilan ke atas Pengedar tersebut 
atau penaja Pengedar itu telah  
melanggar sebarang syarat dalam 
Peraturan ini atau Kod Etika.

10.Pembaharuan (yuran pentadbiran 
tahunan) adalah RM12 setahun.

Pengedaran bebas

11.Setiap Pengedar pada dasarnya adalah 
usahawan bebas, kejayaan dan 
kegagalan bergantung kepada

 usahanya sendiri. Oleh itu:
(a) Seorang Pengedar tidak boleh
 memberi gambaran bahawa beliau
 mempunyai hubungan pekerjaan,  

 agensi, usaha sama atau rakan   
kongsi dengan Revell dan akan   
memberi penjelasan sebenar dalam  
 apapun urusniaga dengan

 pelanggan. Seseorang Pengedar
 tidak boleh memberi sebarang
 waranti atau perwakilan atau
 kenyataan atau membuat lain
 tindakan atas nama atau bagi pihak
 Revell dan tidak akan menggunakan
 jasa nama baik Revell untuk sesuatu.

(b) Seorang Pengedar tidak mempunyai 
pengesahan atau kuasa untuk

 mengikat perjanjian bagi Revell atau 
berkontrak di atas nama Revell dan 
tidak akan mementerai sebarang

 perjanjian atau kontrak atas nama 
atau bagi pihak Revell atau membuat

 sesuatu liabiliti terhadap Revell
 dalam cara apa pun atau untuk
 apa tujuan sekalipun.

(c) Seorang Pengedar tidak boleh   
 menggunakan nama Revell,

 lambang, slogan cap dagang atau 
nama dagangnya atau sebarang hak 
milik intelektual ('Cap Dagang') tanpa 
kebenaran Revell. Pengedar tidak 
boleh mengeluarkan atau mendapat-
kan apa apa bahan atau barangan

 yang padanya tercetak cap dagang 
dari mana mana sumber selain dari 
Revell.

(d) Tiada sebarang hak, hak milik   
 atau faedah di atas Cap Dagang

 atau nama baiknya yang berkaitan 
boleh terakru kepada Pengedar 
dalam edaran barangan Revell.

(e) Seseorang Pengedar mesti
 memaklumkan Revell dengan segera 

mengenai sebarang penipuan yang 
berlaku, diugut atau bakal berlaku ke 
atas Cap Dagang Revell yang 
diketahui oleh Pengedar Revell dan 
akan bertindak untuk melaksanakan  
semua surat ikatan dan dokumen  
 sebagai diperlukan untuk membantu 
Revell dalam sebarang tindakan di 
mana Revell boleh dengan budi 
bicara mutlaknya mencegah atau  
 menghentikan penipuan tersebut.

f) Seorang Pengedar mesti menyimpan 
rekod jumlah pendapatan yang 
diperolehinya. Beliau bertanggung-
jawab untuk menghantar rekod 
kepada Jabatan Hasil Dalam Negeri 
dan membayar cukai yang dikenakan.

Tanggungjawab seorang Pengedar

12.Pengedar Pengedar tidak dijamin 
sebarang pendapatan atau kejayaan dan 
seorang Pengedar tidak akan menerima 
sebarang ganjaran daripada penajaan 
Pengedar lain sahaja. Kejayaan hanya 
boleh diperolehi dari kerja keras dan 
usaha individu melalui jualan runcit  
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 barangan Revell dan kejayaan jualan 
runcit Pengedar Pengedar yang ditaja. 
Revell tidak akan bertanggungjawab ke 
atas sebarang kehilangan atau tuntutan 
oleh Pengedar dan/atau pengedar 
tajaannya yang berkaitan dengan 
barangan Revell dan/atau edarannya.

13.Harga runcit dan harga Pengedar 
barangan Revell ditetapkan oleh Revell

 dan tiada sebarang Pengedar boleh
 menaik atau menurunkan harga yang 

telah ditetapkan. Maka, barangan Revell 
mesti dijual pada harga yang ditetapkan 
oleh Revell.

14.Seorang Pengedar mesti menerangkan 
cara cara mengguna dan apa apa 
amaran yang dicetak pada label 
barangan semasa penjualan atau

 demontrasi. Seorang Pengedar tidak 
boleh mengubah suai mana mana 
barangan Revell atau pembungkusann-
ya atau mengubah, meminda atau 
membega Cap Dagangan atau nombor 
atau lain lain kaedah pengenalpastian 
yang digunakan pada atau berkaitan 
dengan barangan Revell.

15.Pengedar Pengedar tidak boleh 
memberi penerangan yang salah 
terhadap mutu dan keistimewaan 
barangan Revell dan penerangan yang 
diberi mesti mengikut apa yang 
disebutkan pada label label barangan 
dan katalog barangan yang dikeluarkan 
oleh Revell. Pengedar Pengedar mesti 
bertanggungjawab di atas segala 
tuntutan yang diakibatkan oleh peneran-
gan yang salah terhadap pelanggan.

16.Bila mana mana pelanggan meminta
 Jaminan Kepuasan Revell dipenuhi, 

maka seorang Pengedar mesti 
menawarkan kepada pelanggan pilihan 
mengembalikan sepenuh harga 
barangan tersebut atau kredit untuk 
penukaran barangan Revell yang sama

 atau yang lain. Seseorang Pengedar 
mesti bertanggungjawab untuk

 mengemukakan komplen yang diterima 
daripada pelanggan kepada Revell dan 
mesti memastikan rekod tepat disimpan 
untuk komplen yang terlibat.

17.Seorang Pengedar mesti memberi resit 
pelanggan yang telah diisi lengkap 
kepada setiap pelanggan semasa

 membuat jualan. Semua kontrak yang
 diberi kepada pelanggan mesti 

mematuhi semua undang undang, 
peraturan dan kod perlakuan.

18.Tiada barangan atau alat bantu
 perniagaan boleh dijual di pesta, 

pameran atau majlis seumpamanya, 
kecuali dengan adanya kebenaran 
Revell secara bertulis.

19.Pengedar mestilah memaklumkan 
kepada Revell mengenai sebarang 
keadaan yang mungkin terjadi di mana 
integriti atau reputasi Revell atau 
barangan Revell boleh tergugat. Dalam 
apapun keadaan sedemikian, Pengedar 
akan bekerjasama sepenuhnya dengan 
Revell dan bertanggungjawab 
mengambil semua arahan yang diberi 
oleh Revell untuk menghadkan 
kemudaratan kepada Revell dan/atau 
barangan Revell.

20.Pengedar tidak dibenarkan terlibat 
dalam apapun aktiviti yang boleh 
memudaratkan Revell atau Pengedar 
Pengedar Revell dan tidak akan 
membuat sebarang kenyataan negatif 
atau memburuk burukkan Pengedar 
Revell yang lain atau Revell.

21.Pengedar mesti mematuhi semua 
undang undang, peraturan dan kod 
perlakuan mengenai operasi

 pengedaran mereka dan tidak boleh 
melibatkan diri di dalam apa apa aktiviti 
yang boleh menjatuhkan imej atau

 reputasi Revell.

(a) Pengedar tidak dibenarkan terlibat 
dalam perniagaan/produk berdaya 
saing atau kompetitif khususnya, dan 
ia tidak terhad kepada perniagaan 
yang menjalankan jualan dan 
pengedaran melalui sistem rangkaian 
pelbagai-peringkat saja. Apa yang 
dianggap sebagai 'produk/perniag-
aan yang berdaya saing' adalah 
dalam budi bicara Revell.

 (b) Pengedar tidak boleh mengambil 
kesempatan di atas kenalan atau 
kaitan dengan Pengedar Revell yang 
lain, untuk menggalakkan atau 
mengembangkan perniagaan yang 
lain. Kelakuan sedemikian merupakan  
campur tangan tidak wajar dan tidak 
munasabah terhadap kontrak 
perniagaan pengedar lain dan Revell.

  
(c) Setiap pengedar tidak boleh meminta 

secara langsung atau tidak langsung, 
Pengedar lain untuk menjual, 
menawarkan untuk menjual atau 
mempromosikan produk atau 
peralatan, perkhidmatan, atau peluang 
perniagaan yang tidak ditawarkan 
atau dipasarkan oleh Revell. Peratur-
an ini juga terpakai untuk pelaburan, 
sekuriti dan pinjaman, tidak kira dari 
mana sumbernya.

Tanggungjawab seorang penaja

22.Tidak ada yang ‘ajaib’ dalam perniagaan 
Revell atau perniagaan perniagaan lain. 
Mereka yang menaja ramai orang

 tetapi tidak membantu Pengedar
 Pengedar baru untuk mengembangkan
 perniagaan mereka tidak akan berjaya. 

Oleh itu, tanggungjawab seorang penaja 
adalah bekerjasama dengan Pengedar 
Pengedar yang ditaja olehnya, membantu 
mereka mempelajari perniagaan ini dan 
sentiasa menggalakkan mereka.

23.Pengedar tidak boleh memberi
 gambaran bahawa ikatan dikenakan 

untuk membeli barangan atau faedah   
boleh didapati semata mata dari membeli 
barangan. Bonus/insentif hanya boleh 
diperoleh melalui jualan runcit seorang 
Pengedar dan jualan runcit Pengedar 
Pengedar yang ditaja olehnya.

24.Pengedar tidak dibenar mengamalkan 
taktik jualan 'paksa', 'tekanan', atau 
'penipuan', termasuk menawarkan 
cabutan bertuah, janji hadiah percuma 
atau diskaun sebagai satu pendorong 
untuk merekrut Pengedar lain ke dalam 
rangkaian mereka.

25.Pengedar tidak boleh mengeluarkan, 
menjual atau mengedarkan salinan 
risalah atau program selain daripada 
yang dikeluarkan oleh Revell.

26.Pengedar mesti mengekalkan
 perhubungan profesional dengan 

pengedar tajaannya (mereka yang telah
 beliau taja dan mereka yang telah ditaja 

oleh pengedar bawahannya), melatih
 dan membimbing mereka untuk
 membina perniagaan mereka. Pengedar 

perlu menggalakkan harmoni sesama 
pengedar rangkaiannya dan dengan itu, 
bertanggungjawab untuk menyelesaikan 
sebarang rungutan, pergaduhan atau 
keraguan di antara Pengedar Pengedar 
rangkaiannya dan akan mengamalkan 
keprihatinan dan kemahiran dalam 
semua pengendalian dengan Pengedar 
rangkaiannya. Pengedar mesti

 menggunakan usaha terbaiknya untuk  
mempertingkatkan dan membina 
perniagaan Revell.
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27.Pengedar berpangkat Blue Diamond ke 
atas atau Pencapai Anugerah Insentif 
Kumpulan tidak dibenarkan terlibat atau 
berminat, secara langsung atau tidak 
langsung (melalui pasangan, keluarga 
terdekat, syarikat atau selainnya), dalam 
aktiviti syarikat jualan langsung lain atau 
mana mana syarikat jualan terus yang

 termaktub dalam Akta Jualan Langsung 
1993 (yang dipinda dari masa ke 
semasa). Pengedar berpangkat Blue 
Diamond ke atas atau Pencapai 
Anugerah Insentif Kumpulan tidak 
dibenarkan sama sekali untuk

 mendorong Pengedar Revell yang lain
untuk menyertai syarikat jualan langsung
yang lain.  

28.Pengedar berpangkat Blue Diamond ke 
atas atau Pencapai Anugerah Insentif 
Kumpulan yang disyaki terlibat atau 
berminat, secara langsung atau tidak 
langsung (melalui pasangan, keluarga 
terdekat, syarikat atau selainnya), dalam 
aktiviti syarikat jualan langsung lain atau 
mana mana syarikat jualan terus yang 
termaktub dalam Akta Jualan Langsung 
1993 (yang dipinda dari masa ke 
semasa), tidak akan menerima

 pengiktirafan untuk pencapaian mereka 
di mana mana konvensyen, ralli, majlis 
dan/atau aktiviti lain Revell dan juga 
tidak akan layak untuk sebarang Insentif 
Pelancongan (sekiranya mereka layak).

Pembekalan barangan

29.Revell boleh, pada bila bila masa dan 
atas budi bicaranya, menghentikan

 pembekalan barangan Revell atau 
enggan menjual barangan Revell kepada 
mana mana Pengedar atau stokis Revell

 tanpa memberi sebarang alasan.

Bonus & Insentif

30.Penetapan bonus & insentif adalah atas 
budi bicara mutlak Revell. Bayaran

 insentif akan dibuat sekali sebulan dan 
dibayar terus kepada Pengedar yang 
layak. Kos pentadbiran akan dicaj untuk

 setiap cek/baucer yang diisu, bagi 
setiap pindahan oleh bank.

 Bonus dan/atau insentif anda akan 
dimasukkan ke i-wallet anda. Revell 
cuma akan masukkan wang dari i-wallet 
anda ke akuan bank anda apabila 
i-wallet anda melebihi RM 50. Jika 
jumlah kurang dari RM 50, anda boleh 
menggunakan wang dalam i-wallet anda 
untuk pembelian produk.    

31.Revell berhak menolak sepenuhnya atau 
sebahagian daripada insentif Pengedar 
untuk pelunasan sebarang tunggakkan 
(sebagai Pengedar atau Stokis) Pengedar 
itu ada dengan syarikat Revell.

Tatacara penamatan

32.Revell boleh menggantung (bonus dan 
insentif milik Pengedar yang terlibat 
akan ditahan semasa tempoh penggan-

 tungan, apabila siasatan ke atas 
kesalahan itu sedang dijalankan) atau 
menamatkan tanpa notis dan dengan

 segera, keahlian seorang Pengedar
 Revell di atas kesalahan melanggari,
 menyalahi atau tidak mematuhi mana 

mana Peraturan dan/atau Kod Etika 
atau atas apa sebab sekalipun, Revell 
secara mutlak boleh memutuskan

 Pengedar itu tidak akan layak ke atas 
apa pun bonus atau insentif lain.

33.Tambahan kepada hak Revell di bawah 
Peraturan Tingkah Laku No. 32, Revell

 berhak mengambil sebarang tindakan
 selanjutnya terhadap mana mana
 Pengedar yang telah melanggari atau  

menyalahi sebarang Peraturan dan/atau 
Kod Etika. Revell tidak akan

 bertanggungjawab ke atas sebarang 
amaun terlibat berikutan keputusan 
penggantungan atau penamatan

 keahlian Pengedar selaras dengan 
Peraturan ini.

34.Pengedar mesti (dan jika berkenaan, 
memastikan pegawainya, kakitangannya

 dan ejennya supaya) merahsiakan apa 
pun maklumat rahsia yang mungkin 
beliau telah perolehi berhubungkait 
dengan Revell dan/atau pengedaran 
barangan Revell dan/atau yang berkaitan 
dengan klien, perniagaan atau urusan 
Revell dan tidak akan menggunakan atau 
mendedahkan maklumat tersebut kecuali 
dengan kebenaran Revell. Kewajipan 
merahsiakan ini tetap kekal walaupun 
dengan penamatan Perjanjian ini.

Perlindungan

35.Pengedar bertanggungjawab dan akan 
sepenuhnya melindungi dan 
mengekalkan Revell terlindung daripada 
sebarang kos, tanggungan, kerosakan, 
kerugian, tuntutan, tindakan, prosiding, 
atau belanjawan yang timbul daripada, 
atau sebab daripada sebarang

 kesalahan Pengedar, pegawainya, 
dan/atau kakitangannya (jika releven) 
kepada Peraturan Tingkah Laku atau 
sebarang kesilapan atau keabaian oleh 
Pengedar, pegawainya dan/atau 
kakitangannya (jika releven).   

Notis

36.Semua komunikasi, notis, tempahan 
dan faksimili atau email yang dihantar 
berikutan Perjanjian ini akan dialamatkan 
kepada alamat seperti yang tertera 
dalam Borang Permohonan Pengedar 
dan akan dianggap telah diterima oleh 
pihak tersebut pada 3 hari selepas 
sampul yang kandungannya sama telah 
dihantar melalui pos biasa atau pos 
berdaftar atau berekod atau utusan khas 
kepada alamat tersebut atau pada tarikh 
penghantaran melalui faksimili atau 
email atau salinan pengesahan dihantar

 melalui pos biasa atau pos berdaftar 
atau berekod atau utusan khas kepada 
alamat tersebut dalam masa dua puluh 
empat (24) jam selepas penghantaran.

Penepian

37.Kegagalan Revell untuk melaksanakan 
sebarang hak tidak akan dianggap 
sebagai penepian ke atas hak tersebut. 
Sebarang penepian yang dibuat secara 
bertulis berkenaan pelanggaran salah 
satu peruntukan adalah sah dan tidak 
akan ditafsirkan sebagai penepian untuk 
kesalahan yang berikutnya atau untuk 
peruntukan yang lain atau penepian 
untuk peruntukan itu sendiri.

Pemutusan

38.Ketaksahan atau tidak penguatkuasaan  
bagi sebarang peruntukan Peraturan ini 
tidak akan mempengaruhi kesahan atau 
penguatkuasaan peruntukan untuk  
mana mana peruntukan lain yang akan 
kekal dilaksanakan dan diteruskan.

Tarikh Berkuatkuasa

39.Peraturan ini berkuatkuasa pada dan 
daripada 1 hb Januari 2018 dan akan 
menggantikan mana mana Peraturan

 yang sebelumnya, yang dikeluarkan oleh 
Revell. Maka daripada 1 hb Januari 
2018, semua Pengedar dianggap telah 
mengetahui dan terikat dengan 
Peraturan ini.

Pindaan

40.Revell berhak pada bila bila masa minda, 
mengubah, menambah atau membasmi-
kan mana mana Peraturan Tingkah Laku 
dan Kod Etika tanpa memberi sebarang 
notis terdahulu kepada Pengedar dan 
semua Pengedar adalah terikat dengan 
pindaan tersebut dalam Peraturan 
Tingkah Laku dan Kod Etika.
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41.Revell akan menyimpan satu salinan 
rasmi dan muktamad Peraturan Tingkah 
Laku selaras dengan perubahan, 

 pindaan atau pengubah suaian dari 
masa ke semasa, dan dalam hal 
pedebatan mengenai kandungan atau 
maksudnya, salinan rasmi tersebut akan 
dijadikan teks tulen.

42.Pengedar akan dianggap mengetahui 
semua Peraturan Tingkah Laku semasa 
ia dilaksanakan, termasuk pindaan dari 
masa ke semasa dan seperti dinyatakan 
dalam salinan rasmi Peraturan Tingkah 
Laku dan ia adalah kewajipan Pengedar 
untuk menyemak Peraturan Tingkah 
Laku yang terkini seperti dalam salinan 
rasmi dan muktamad.

Bahasa

43.Untuk tafsiran rasmi, Peraturan Tingkah 
Laku dalam versi bahasa Inggeris akan 
digunakan.

Perundangan Pemerintah dan
Penguatkuasaan

44.Peraturan ini dikawal oleh dan
 ditafsirkan dan diterjemahkan selaras 

dengan perundangan Malaysia.

 

DSAM (Direct Selling Association of Malaysia)
Tatacara Kelakuan  

Sejak diperkenalkan di Malaysia, jualan langsung telah mewujudkan satu 
bidang peluang perniagaan baru bagi segenap lapisan rakyat Malaysia. 
Ketika industri ini sedang bergerak ke puncak baru, penjual langsung 
mestilah memainkan peranan lebih aktif bagi menjamin industri ini kekal 
berdayasaing dan terus dipandang tinggi menerusi jualan langsung beretika.

Persatuan Jualan Langsung Malaysia (DSAM) yang menjadi tonggak jualan 
langsung beretika telah melaksanakan Tatacara Kelakuan yang ketat yang 
mesti dipatuhi oleh syarikat-syarikat ahli dalam setiap aspek perniagaan 
mereka. Tatacara Kelakuan (versi 2009) ini telah dipertingkatkan untuk 
menyediakan kerangka kerja bagi:

• Kelakuan Terhadap Pengguna
•  Kelakuan Terhadap Penjual Langsung
•  Kelakuan Di Antara Syarikat-Syarikat Jualan Langsung
•  Tatacara Penguatkuasaan

Menerusi Tatacara Kelakuan ini, DSAM berhasrat memupuk semangat dan 
amalan jualan langsung beretika di kalangan syarikat ahli serta menjadi 
teladan untuk dicontohi oleh syarikat lain.

GLOSARI ISTILAH 

Untuk memudahkan pemahaman terhadap Tatacara Kelakuan, istilah-istilah 
yang bermula dengan huruf besar membawa makna seperti berikut:

Pentadbir Tatacara – Seseorang  atau sesebuah badan bebas yang   
     dilantik oleh DSAM untuk memantau pematuhan
     Syarikat terhadap Tatacara dan menyelesaikan
     aduan yang timbul di bawah Tatacara.

Syarikat  – Sesebuah entiti perniagaan yang:
     • mempraktikkan  sistem pengedaran Jualan
      Langsung untuk memasarkan produknya.
     • merupakan ahli DSAM.

Pengguna   – Seseorang yang membeli dan mengguna   
     Produk dari Penjual Langsung atau Syarikat.

Penjual Langsung  – Seseorang atau entiti yang layak untuk membeli
     dan/atau menjual Produk Syarikat dan mungkin
     layak untuk merekrut Penjual Langsung yang lain.

2.
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     Penjual Langsung lazimnya memasarkan produk   
     pengguna secara langsung kepada Pengguna jauh
     dari tempat jualan runcit yang tetap dan kekal,
     biasanya melalui penerangan atau tunjukcara
      produk dan perkhidmatan.

     Penjual Langsung mungkin merupakan seorang
     ejen komersil bebas, kontraktor bebas, peniaga
     atau pengedar bebas, wakil yang diambil bekerja
     atau bekerja sendiri, atau mana-mana wakil penjual
     yang serupa bagi sesebuah Syarikat.

DSAM   –  Persatuan Jualan Langsung Malaysia.

Borang Pesanan  – Dokumen bercetak atau bertulis yang mengesahkan  
     butiran pesanan Pengguna dan menyediakan resit
     jualan kepada Pengguna. Bagi pembelian melalui
     Internet, ia merujuk pada borang yang
     mengandungi kesemua syarat ditawarkan dan
     pembelian yang disediakan dalam format yang
     boleh dicetak atau dimuat turun.

Produk  – Produk dan perkhidmatan yang ketara dan tak
     ketara. 

Perekrutan  – Sebarang aktiviti yang dilakukan bertujuan untuk
     membantu seseorang menjadi Penjual Langsung.

SKOP

3.1  Syarikat

  Syarikat yang berjanji akan menerima dan menguatkuasakan Tatacara
  Kelakuan yang memasukkan bahagian utama peruntukan-peruntukan
  Tatacara ini sebagai satu syarat kemasukan dan mengekalkan
  keahlian DSAM. Syarikat juga berjanji akan memaklumkan Tatacara
  dan syarat-syarat umumnya yang diguna pakai kepada para
  Pengguna dan Penjual Langsung, dan juga maklumat mengenai
  tempat di mana Pengguna dan Penjual Langsung boleh mendapatkan
  salinan Tatacara ini. 

3.2  Penjual Langsung

  Penjual Langsung tidak terikat secara langsung pada Tatacara ini,
  tetapi, sebagai satu syarat keahlian dalam sistem pengedaran
  Syarikat, adalah diwajibkan oleh Syarikat yang mereka sertai supaya
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  mematuhi peraturan kelakuan bagi memenuhi piawaian Tatacara ini.

3.3  Pengawalan Kendiri

  Tatacara ini bukan merupakan undang-undang, namun kewajipannya
  memerlukan tahap kelakuan beretika daripada pihak Syarikat dan
  Penjual Langsung agar memenuhi atau melebihi  keperluan
  undang-undang yang diterapkan. Tidak mematuhi Tatacara ini tidak
  akan menimbulkan sebarang tanggungjawab atau liabiliti sivil. Dengan
  memberhentikan keahliannya dalam DSAM, sesebuah Syarikat tidak  
  lagi terikat dengan Tatacara ini. Bagaimanapun, peruntukan dalam
  Tatacara ini tetap boleh diterapkan bagi peristiwa atau urusniaga yang
  berlaku ketika Syarikat itu masih menjadi ahli DSAM yang sah.

3.4  Peraturan Tempatan

  Syarikat dan Penjual Langsung mesti mematuhi semua keperluan
  Undang-undang Malaysia. Justeru itu, tatacara ini tidak menyatakan
  semula semua kewajipan yang sah; pematuhan oleh Syarikat dan 
  Penjual Langsung terhadap undang-undang berkaitan dengan Jualan
  Langsung adalah salah satu syarat penerimaan untuk terus menjadi
  ahli DSAM.

3.5  Kesan Luar Wilayah

  DSAM akan merujuk kepada Tatacara Kelakuan dalam Jualan
  Langsung ini berhubung dengan aktiviti Jualan Langsung bagi
  Syarikat yang ditubuhkan di Malaysia tetapi beroperasi di luar
  kawasan Malaysia, melainkan aktiviti tersebut adalah di bawah bidang
  kuasa Tatacara Kelakuan Persatuan Jualan Langsung negara lain
  yang mana Syarikat tersebut juga merupakan ahlinya.

KELAKUAN TERHADAP PENGGUNA

4.1  Amalan Yang Dilarang

  Penjual  Langsung tidak harus menggunakan amalan jualan yang
  mengelirukan, memperdaya atau tidak adil.

4.2  Pengenalan Diri

  Sejak dari awal penyampaian jualan, Penjual Langsung hendaklah   
  secara jujur memperkenalkan diri mereka kepada bakal pembeli, dan  
  juga memperkenalkan syarikat, produk serta tujuan mereka berbuat
  demikian. Dalam jualan parti, Penjual Langsung hendaklah menjelaskan
  tujuan parti itu diadakan kepada tuan rumah dan para peserta. 
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4.3  Penerangan Dan Tunjukcara

  Penerangan dan tunjukcara produk yang ditawarkan haruslah tepat
  dan lengkap, terutama yang berkenaan dengan harga dan sekiranya
  berkaitan, harga kredit, syarat pembayaran, tempoh bertenang dan/
  atau hak pengembalian, syarat jaminan dan perkhidmatan selepas
  jualan serta penghantaran.

4.4  Jawapan kepada Soalan

  Penjual Langsung hendaklah memberikan jawapan yang tepat dan
  mudah difahami bagi semua soalan daripada para pengguna
  mengenai produk dan tawarannya.

4.5  Borang Pesanan

  Borang pesanan bertulis hendaklah dihantar atau sedia diperolehi 
  pelanggan pada atau sebelum masa jualan yang pertama. Bagi jualan
  yang dibuat melalui mel, telefon, internet atau kaedah lain yang bukan
  secara bersemuka, satu salinan Borang Pesanan hendaklah
  disediakan terlebih dahulu, atau harus dimasukan dalam pesanan
  pertama, atau harus disediakan dalam bentuk yang boleh dicetak atau
  dimuat turun melalui internet. Borang pesanan hendaklah
  memperkenalkan syarikat serta Penjual Langsung dan mengandungi
  nama penuh, alamat tetap serta nombor telefon syarikat atau Penjual
  Langsung itu, dan semua syarat material jualan tersebut. Semua
  syarat hendaklah jelas dan mudah difahami.

4.6  Perjanjian Lisan

  Penjual Langsung hanya boleh membuat perjanjian lisan berkaitan
  dengan produk yang diperakui oleh syarikat.

4.7  Tempoh Bertenang dan Pengembalian Barangan

  Sama ada ia merupakan keperluan undang-undang atau tidak,
  syarikat dan Penjual Langsung hendaklah memastikan setiap borang
  pesanan mengandungi fasal tempoh bertenang yang membolehkan
  pelanggan menarik balik pesanannya dalam tempoh tertentu dan
  memdapatkan balik sebarang bayaran atau barangan yang dijual.
  Syarikat dan Penjual Langsung yang menawarkan hak pengembalian
  tanpa syarat itu hendaklah menyediakannya secara bertulis.

4.8  Jaminan Dan Perkhidmatan Selepas Jualan

  Syarat-syarat jaminan atau waranti, butiran dan pembatasan
  perkhidmatan selepas jualan, nama dan alamat penjamin, tempoh
  jaminan serta tindakan pembetulan yang dibuka kepada pembeli

  hendaklah dibentangkan dengan jelas di dalam borang pesanan atau
  lain-lain bahan bertulis yang mengiringi atau dibekalkan bersama-
  sama produk itu. Semua syarat hendaklah jelas dan mudah difahami.

4.9  Bahan Bercetak

  Bahan-bahan bercetak untuk promosi, iklan atau pengeposan tidak
  boleh mengandungi keterangan mengenai sebarang produk, dakwaan
  atau ilustrasi yang menperdaya atau mengelirukan, dan mesti
  mengandungi nama dan alamat atau nombor telefon syarikat atau
  Penjual Langsung.

4.10 Surat Akuan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh merujuk mana-mana surat
  akuan atau kebenaran yang tidak diberikuasa, tidak benar, lapuk atau
  tidak lagi boleh diguna pakai, yang tidak berkaitan dengan tawaran
  mereka atau digunakan dalam mana-mana cara yang mungkin
  mengelirukan pengguna.

4.11 Perbandingan dan pemfitnahan

  Syarikat dan Penjual Langsung hendaklah menahan diri daripada
  menggunakan perbandingan yang mungkin mengelirukan dan yang
  tidak sepadan dengan prinsip persaingan yang saksama. Contoh
  perbandingan tidak boleh dipilih secara tidak saksama dan hendaklah
  diasaskan pada fakta yang boleh dibuktikan. Syarikat dan Penjual
  Langsung tidak boleh memfitnah secara tidak adil mana-mana firma
  atau produk secara langsung atau sindiran. Syarikat dan Penjual 
  Langsung tidak boleh mengambil kesempatan yang tidak adil di atas
  hubungan baik yang ada pada nama niaga dan simbol sebuah Firma
  atau Produk lain.

4.12 Menghormati Hak Peribadi

  Hubungan peribadi atau telefon harus dibuat dalam cara dan masa
  yang munasabah  untuk mengelakkan gangguan. Penjual Langsung
  hendaklah menamatkan tunjukcara atau persembahan jualan selepas
  diminta oleh pengguna. Syarikat dan Penjual Langsung harus
  mengambil langkah yang sesuai untuk melindungi semua maklumat
  peribadi yang diberi oleh seseorang pengguna, bakal pengguna, atau
  Penjual Langsung.

4.13 Kesaksamaan

  Penjual Langsung tidak boleh menyalahgunakan kepercayaan
  pengguna individu, hendaklah menghormati kekurangan pengalaman
  perdagangan pengguna dan tidak mempergunakan usia, penyakit,
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  kekurangan kefahaman atau pengetahuan bahasa seseorang
  pengguna.

4.14 Penjualan Rujukan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh mempengaruhi seseorang
  pelanggan supaya membeli barangan atau perkhidmatan yang
  diasaskan atas gambaran bahawa pelanggan boleh mengurang atau
  mendapatkan semula harga beliannya dengan merujukkan
  bakal-bakal pelanggan kepada penjual untuk pembelian yang serupa,
  sekiranya pengurangan atau pengembalian sedemikian berlaku di luar
  jangkaan terhadap kejadian masa hadapan yang belum pasti .

4.15 Penghantaran

  Syarikat dan Penjual Langsung hendaklah memenuhi pesanan
  pelanggan dalam cara yang menepati masa.

KELAKUAN TERHADAP PENJUAL 
LANGSUNG

5.1  Pematuhan Penjual Langsung

  Sebagai satu syarat keahlian di dalam sistem pengedaran, syarikat 
  memerlukan Penjual Langsung mereka mematuhi Tatacara atau
  peraturan kelakuan yang memenuhi standardnya.

5.2  Perekrutan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh menggunakan amalan
  perekrutan yang mengelirukan, memperdaya atau tidak adil.

5.3  Maklumat Perniagaan

  Maklumat yang disediakan oleh syarikat kepada Penjual Langsungnya
  dan juga bakal Penjual Langsung mengenai peluang dan hak serta
  kewajipan yang berkaitan hendaklah tepat dan lengkap. Syarikat tidak
  boleh membuat sebarang gambaran berfakta yang tidak boleh
  disahkan kepada seseorang bakal ahli atau membuat sebarang janji
  yang tidak boleh ditunaikan. Syarikat tidak boleh menyatakan faedah
  peluang penjualan kepada mana-mana bakal ahli dalam cara yang
  palsu atau memperdaya.

5.4  Dakwaan Pendapatan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh memberi gambaran salah

  mengenai jualan atau pendapatan sebenar atau yang bakal diterima
  oleh Penjual Langsung mereka. Sebarang angka pendapatan atau
  jualan yang dibuat hendaklah berdasarkan fakta yang telah
  didokumenkan.

5.5  Hubungan

  Syarikat  hendaklah memberi kepada Penjual Langsung mereka sama
  ada perjanjian bertulis untuk ditandatangan oleh kedua-dua syarikat
  dan Penjual Langsung atau penyata bertulis yang mengandungi
  semua butiran hubungan di antara Penjual Langsung dan syarikat.
  Syarikat harus memaklumkan Penjual Langsung mengenai kewajipan
  perundangan mereka termasuk sebarang lesen, pendaftaran dan
  cukai yang berkenaan.

5.6  Yuran

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh meminta Penjual Langsung
  lain atau bakal Penjual Langsung untuk membayar yuran kemasukan,
  yuran latihan, yuran francais, yuran bagi bahan-bahan promosi yang
  tidak munasabah tingginya atau lain-lain yuran berkaitan dengan hak
  untuk menyertai perniagaan itu. Sebarang yuran yang dikenakan
  untuk menjadi seorang Penjual Langsung hendaklah setara dengan
  nilai bahan-bahan, produk atau perkhidmatan yang ditawarkan
  kepadanya.

5.7  Penamatan

  Pada masa penamatan hubungan Penjual Langsung dengan syarikat,
  syarikat hendaklah membeli balik sebarang inventori produk yang
  tidak terjual tetapi boleh dijual termasuk bahan promosi, alat bantuan
  dan kit jualan, dan mengkredit kos bersih asal Penjual Langsung
  ditolak bayaran pengendalian kepada Penjual Langsung sehingga
  10% daripada harga belian bersih dan ditolak sebarang faedah yang
  diterima oleh Penjual Langsung berasaskan belian asal barangan yang
  dikembalikannya.

5.8  Inventori

  Syarikat tidak memerlukan atau menggalakkan Penjual Langsung
  membeli inventori produk dalam jumlah besar yang tidak munasabah.
  Yang berikut ini hendaklah diambilkira semasa menentukan jumlah
  inventori produk yang munasabah:  hubungan inventori dengan
  kemungkinan jualan yang realistik, bentuk dayasaing produk itu dan
  persekitaran pasaran, serta polisi pengembalian produk dan
  pemulangan wang oleh syarikat. Syarikat harus mengambil langkah
  yang munasabah untuk memastikan bahawa Penjual Langsung yang
  menerima ganjaran daripada jumlah jualan pengedar bawahan sama
  ada untuk penggunaan atau penjualan semula Produk yang mereka

5.
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   beli demi melayakkan diri bagi menerima ganjaran tersebut.

5.9  Bahan-bahan lain

  Syarikat  harus melarang Penjual  Langsung daripada memasarkan
  atau menghendaki orang-orang lain membeli apa-apa bahan  yang
  tidak selaras dengan polisi dan prosedur Syarikat. Penjual
  Langsung yang menjual bahan-bahan promosi atau latihan yang
  diluluskan Syarikat, tidak kira dalam bentuk salinan bercetak atau
  elektronik, hendaklah:

  5.9.1 menggunakan hanya bahan-bahan yang mematuhi standard
   yang selaras dengan pegangan Syarikat.
  5.9.2  menahan diri daripada menjadikan pembelian alat bantuan
   jualan sebagai syarat dan kewajipan untuk menjadi barisan
   bawah Penjual Langsung.
  5.9.3 menyediakan alat bantuan jualan pada harga yang berpatutan
   dan munasabah, setara dengan bahan-bahan yang serupa dan
   sedia ada dalam pasaran.
  5.9.4 menawarkan satu polisi pemulangan bertulis yang sama
   seperti dengan polisi pemulangan Syarikat yang diwakili
   Penjual Langsung itu.

Syarikat harus mengambil langkah-langkah yang kerap dan munasabah untuk 
memastikan alat bantuan jualan yang dihasilkan oleh Penjual Langsung 
adalah selaras dengan peruntukan dalam Tatacara ini dan tidak bersifat 
mengelirukan atau menipu.

5.10 Saraan dan Akaun

  Syarikat hendaklah memberikan pada Penjual Langsung akaun
  berkala, di mana yang berkaitan, mengenai jualan, belian, butiran
  pendapatan, komisen, bonus, diskaun, penghantaran, pembatalan
  dan lain-lain data yang bersangkut-paut menurut peraturan syarikat
  dengan Penjual Langsung. Semua wang yang terhutang haruslah
  dibayar dan sebarang penahanan dilakukan dalam cara perniagaan
  yang munasabah.

5.11 Pendidikan Dan Latihan

  Syarikat hendaklah memberikan pendidikan dan latihan yang cukup
  untuk membolehkan Penjual Langsung beroperasi secara beretika. Ini
  boleh dilaksanakan menerusi sesi latihan atau melalui manual,
  panduan bertulis, atau bahan audio-video.

KELAKUAN DI ANTARA SYARIKAT

6.1  Prinsip

  Syarikat yang ahli DSAM diminta bersikap secara saksama terhadap
  ahli-ahli lain.

6.2  Pemujukan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh memujuk atau menarik  
  keluar mana-mana Penjual Langsung secara pemujukan bersistem
  terhadap Penjual Langsung syarikat lain.

6.3  Pemfitnahan

  Syarikat tidak boleh memfitnah atau membiarkan Penjual Langsung
  mereka memfitnah produk syarikat lain, rancangan jualan dan
  pemasarannya atau sebarang ciri syarikat itu.

TATACARA PENGUATKUASAAN

7.1  Kewajipan Syarikat

  Tanggungjawab utama mengenai pematuhan terhadap Tatacara
  dipikul oleh setiap syarikat individu. Sekiranya berlaku pelanggaran
  Tatacara, syarikat hendaklah berusaha secara munasabah untuk
  memuaskan hati pengadu.

7.2  Kewajipan DSAM

  DSAM akan menyediakan seseorang yang bertanggungjawab ke atas
  urusan aduan. DSAM akan melakukan setiap usaha yang munasabah
  untuk menjamin aduan-aduan itu diselesaikan.

7.3  Pentadbir Tatacara

  DSAM hendaklah melantik seseorang atau sesebuah badan bebas
  sebagai Pentadbir Tatacara. Pentadbir Tatacara akan mengawasi
  pematuhan syarikat terhadap tatacara itu dengan tindakan yang
  berpatutan dan akan bertanggungjawab ke atas Penyelesaian Aduan
  dan satu set Peraturan yang menggariskan proses penyelesaian   
  aduan. Pentadbir Tatacara akan menyelesaikan sebarang aduan
  Penjual Langsung yang belum diputuskan berasaskan pelanggaran ke
  atas Tatacara itu.

7.4  Tindakan

  Tindakan yang akan ditentukan oleh Pentadbir Tatacara terhadap6.
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  sesebuah syarikat berkaitan aduan seseorang Penjual Langsung
  berkenaan pelanggaran Tatacara termasuklah penamatan kontrak
  atau hubungan Penjual Langsung dengan syarikat itu, pemulangan
  bayaran, pengeluaran amaran kepada syarikat atau Penjual
  Langsungnya, atau lain-lain tindakan yang berpatutan serta
  pengumumam mengenai tindakan atau sekatan tersebut.

7.5  Pengendalian Aduan

  DSAM, Syarikat-syarikat dan para Pentadbir Tatacara akan
  mewujudkan prosedur pengendalian aduan dan memastikan
  penerimaan sebarang aduan disahkan dalam tempoh yang singkat
  serta keputusan dibuat dalam tempoh masa yang munasabah.

7.6  Aduan Syarikat

  Aduan sesebuah syarikat mengenai syarikat lain hendaklah
  diselesaikan sama ada oleh Pentadbir Tatacara atau penimbangtara
  bebas. DSAM akan mentakrifkan butir-butir prosedur itu.

7.7  Pengumuman

  DSAM akan mengumumkan Tatacara dan menghebahkannya
  seberapa luas yang boleh. Naskah-naskah bercetak akan disediakan
  secara percuma kepada orang ramai.
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Merging the best of nature with the LATEST
TECHNOLOGY IN SCIENCE to bring you the ultimate in
MINERAL NUTRITION from UTAH’S GREAT SALT LAKE

ION72
Increased high blood pressure and high blood 
sugar, which increases our risk of heart disease 
and stroke is a predominant fear as we age. 
ION72 may be the ignition key to start your 
prevention / improvement / healing.

CMD
During our early 20s till 60s, we focus on 
building our career and families. We can’t 
afford to fall sick and we shouldn’t. We need 
the strength to overcome what life throws at us 
and the extra energy boost, without cramps 
during our workouts. CMD is your booster!
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Tandatangan Pengedar
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untuk m
em

beli atau dibekalkan dengan ............................................................................................
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Revell Sdn Bhd Co. No. 120411-D (AJL 93172)
39-3 & 41-3 Block C, Jaya One,
No. 72A Jalan Universiti,
46200 Petaling Jaya, Selangor. 
Tel: 03-7931 9601   Fax: 03-7931 9607

Starter Kit  Kit Permulaan

OUR JOURNEY  

Ants were around when dinosaurs roamed the earth thousands of years 
ago.The dinosaurs have since been long gone but ants are still around today. 
Just drop something sweet in your garden and in a matter of minutes, a 
swarm of ants will gather. Moral of the story: You may be big, you may make 
a lot of noise but the future belongs to those who can adapt to change. The 
dinosaurs did not adapt but the ants did and thrived.
 
Likewise for Revell, which was established in 1988. Since then, many network 
marketing companies have come and gone but Revell is still around and will 
be here to stay even in the distant future. How do we do it? By adapting and 
being adept to change!
 
  OUR VISION
 
The way of doing business now may be significantly different from the way of 
doing business when we first started. But one thing remains unchanged. 
People. You.
 
People are our assets. You are our asset. Our vision is to provide you with 
the best innovation to be the best you can be! Your success is our success!
 
  OUR MISSION
 
Whilst vitamins make up 1% of our body’s composition, minerals make up 
5%. Whilst our body can produce its own vitamins, it cannot produce its own 
minerals. And vitamins cannot be absorbed by our body without minerals. In 
a nutshell, without minerals, you get sick.
 
Take care of your minerals and you take care of your life.
 
Join us in our mission (make it your mission too!) to educate everyone on 
the life-changing benefits of mineral nutrition.

1

R1  04/2018

Preferred Customer 1 x BC PV100
New Silver 3 x BC PV300
Gold 1 x BC PV200
Diamond 3 x BC PV600

Partnership program

Preferred Customer  RM1,000
New Silver  RM4,500
Gold  RM1,500
Diamond  RM6,000

04
Position Max Bonus/day

Repeat sales incentive (for upline) – 15 %
Position Sales Incentive for Upline

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

(Accumulative) 

Repeat sales cash back (for Downline) – 15 % 

Sales incentive (for upline) – 30%01

Position Sales Incentive

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

RM

Group Incentive
PC

NS

RM30

RM90

U

G

D

RM60

RM180

Position Sales Incentive for Upline

Preferred Customer RM30
New Silver RM90
Gold RM60
Diamond RM180

Group incentive award (Monthly calculation but paid out bi-annually)06
PV                                   RANK 

PV15,000 2% BLUE DIAMOND (maximum 15 shares)
PV30,000 2% BLACK DIAMOND (maximum 30 shares) 

Group incentive reward (Accumulative from new and
repeat sales)05
PV Reward

15,000         SMARTPHONE valued at RM1,500
30,000           LAPTOP valued at RM3,000
75,000           UMRAH TRIP/OTHER TRIP (1 person valued at RM7,500)
150,000         UMRAH TRIP/OTHER TRIP (2 persons valued at RM15,000)

* Accumulation of PV from smaller leg
* A Distributor must progressively achieve each reward (before going for the next reward) and can
 only achieve the rewards for a maximum of 2 times.

* If distributor achieve maximum bonus for one day, flush both legs.
* Maximum company payout for Group Incentive is 45%, if exceed maximum,
 the Group Incentive shall be paid on a pro-rata basis.

2 WAYS TO JOIN: 1 BC (Business Center) or 3 BCs

TELEFON BIMBIT

LAPTOP

Group incentive (for new and repeat sales) – 12 % to 45% 

To qualify for all the above incentives, you need to maintain PV 100 personal sale
each month.

2 3

02

03

RULES OF CONDUCT AND BENEFITS  condition, and the product is still in the 
Company’s current product range.

A cheque for the balance amount shall be 
posted directly to the Distributor 
concerned.

Cancellation of Distributorship
 
A Distributor shall have the right, within a 
10-working days’ trial period, to decide 
that the business may not be suitable for 
him/her. The Distributor may return the 
starter kit for a full refund, provided that the 
starter kit is in a clean and good condition.

However, the Distributor shall not rejoin 
under his/her name under another sponsor 
untill 6 months have passed.

DIRECT SALES ACT 1993 (MALAYSIA)

Direct selling is expanding fast. However, 
the image of direct selling is sometimes 
tarnished by unethical practices of pyramid 
schemes. With this in mind, the Direct 
Sales Act 1993 was developed with 3 
important objectives:
1. To regulate and promote ethical direct  
 selling business.
2.  To protect the consumers.
3.  To ban all pyramid direct selling
 business.

With effect from the 1st of June 1993, all 
Distributors must comply with the
requirements of the Direct Sales Act 1993. 
The following are important details of the 
Act that you should note as a Distributor.

Authority Card

1.  All registered Revell Distributors will be 
issued an Authority Card each and upon 
receipt of the Authority Card, the

 Distributor must forthwith affix his/her
 recent photograph (without any
 head/face covering) measuring 

 3.8cm x 3.2cm (without white border) 
onto the said card. Any Authority Card 
without the Distributor’s photograph 
shall not be valid and is deemed to be 
used without Revell’s authority.

2. At all times when conducting any sales
 or negotiations, the Distributor must
 have in his/her possession a valid
 Authority Card and must identify   

 himself/herself with the valid Authority
 Card and National Registration
 Identification Card (NRIC).

Hours of call

1. Distributors are not allowed to call on 
customers/prospects:

 (a) on Sunday (in areas where Sunday is
  observed as a rest day).
 (b) on Friday (in areas where Friday is  

  observed as a rest day).
 (c) on any public holiday.
 (d) from 7pm to 9am daily on other  

  days.

2. The above hours of call do not apply if 
you have made an appointment and the 
customer has consented for you to call 
on him/her.

3. Distributors are strongly urged to 
always make appointments. Unless you 
have done so, do not attempt to 
conduct business at the prohibited 
hours of call.

4.  Indicate the purpose of your visit before 
entering a customer’s premise. If the 
customer requests you to leave his/her 
premise, please do so. Do not persist in 
trying to convince or push a sale.

 The customer has a right to make a 
complaint if you continue to insist that 
he/she listens to you. This is considered 
as applying high pressure sales and it

 is an offence under the Direct Sales
 Act 1993.

CODE OF ETHICS

As a Revell Distributor, I agree to abide by 
the following:
•  I will be honest and truthful in all my 

activities, whether I sell Revell products 
or sponsor others as Distributors.

•  I will present Revell products and the 
Revell Marketing Plan in an accurate 
and truthful manner and will make no 
claim other than those found in current 
Revell literature.

•  I will strive to ensure that my customers 
are satisfied with Revell products and 
with my service. And I will respect the 
privacy of my customers and

 Distributors.
•  I will do my best to build my Revell 

business. I will not engage in activities 
that are harmful to Revell or to any 
other Revell Distributor and will not 
make negative or denigratory remarks 
about other people, products or 
organisations. 

•  I will abide by all laws and ordinances, 
especially the Direct Sales & Anti-

 Pyramid Act of Malaysia 1993
 that pertain to the operation of my 

Revell business.
•  I will uphold the Rules of Conduct and 

the Code of Ethics and observe total 
business ethics whilst conducting my 
business, observing not only the letter 
but also the spirit of these rules.

SATISFACTION GUARANTEE, RETURN 
OF PRODUCTS

If for any reason a customer is not 
completely satisfied with a Revell product 
that he/she has purchased, he/she may 
return it to the Revell Distributor who sold 

it to him/her within a 30-day trial period. 
The Distributor will offer the customer a 
choice of replacement without charge or 
full credit towards the purchase of another 
Revell product or a refund of the full 
purchase price. All products returned must 
be accompanied by the customer receipt 
together with written reason(s) for the 
return.

Return of saleable products by Distributors

a. The Company guarantees a buyback 
policy (return of goods) for products 
sold to stockists and members within a 
period of six (6) months which is 
equivalent to one hundred and eighty 
(180) days from the date of purchase 
and will refund up to 95% of the 
purchase price subject to a charge of 
5% of the purchase price for handling 
and administration costs.

 
b. Refunds will be processed after 

deducting:-
1. Distributor Bonuses and/or Incentives (if 

any) paid by Revell.
2. Stockist rebate paid to the stockist 

(Malaysia).

 The buyback policy (product return) will
 not be applicable in the event of
 damage to the product caused by
 negligence/carelessness of the
 stockists, members and customers.
 
c. Repayment will be made after the 

Distributor has completed the Claim
 Form and returned the product in good  

condition before the expiry date as 
provided on the product label with the

 product and its packaging still in good 

Direct Sales Contract

1. For sales to the “end consumer” valued 
at RM300 and above per transaction 
(either a single product with a value 
above RM300 or multiple products with 
a cumulative value above RM300), a 
Direct Sales Contract is required. You 
must explain and fill in the particulars of 
the Direct Sales Contract which must be 
signed by both the customer and you, 
with a copy given to the customer. Fill in 
the details of the product(s) sold and its 
(their) price(s) in the Direct Sales 
Contract.

2. The Direct Sales Contract clearly states 
that it is “Subject To A Cooling Off 
Period Of 10 Working Days”. Explain to 
the customer that he/she has the right 
to cancel the Direct Sales Contract 
before the expiry of the cooling-off 
period.

3.  No product is to be delivered and no 
payment is to be received during the 

 10-working-day cooling-off period. 

4.  During the 10-working-days cooling-off 
period, a customer may change his/her 
mind and terminate the Direct Sales 
Contract by signing the Notice of 
Cancellation (printed on the reverse side  
of the Direct Sales Contract) and 
delivering the Notice of Cancellation 
directly to you by hand or by registered 
mail.

5. On the other hand, a customer may 
want you to deliver the product(s) 
before the expiry of the 10-working- 
days cooling-off period. He/she can do 
so by serving the Distributor a Notice of 
Waiver, 72 hours after the time the 
Direct Sales Contract was signed.

THE RULES OF CONDUCT FOR REVELL 
DISTRIBUTORS

These Rules of Conduct define the rights, 
duties and responsibilities of a Distributor. 
While the Rules primarily define
relationships between Revell and
Distributors, they also concern relation-
ships among Distributors. The Rules are 
designed to promote harmony among 
Distributors and to preserve the benefits 
available to all Distributors under the Revell 
Marketing Plan.

In these Rules of Conduct, the following 
words have the following meanings, unless 
the context requires otherwise:-

"Code of Ethics" means the Revell Code of 
Ethics as set out in the Rules of Conduct 
for Revell Distributors;

"Company/Revell" means Revell Sdn Bhd 
(Company No.120411-D), a company 
incorporated in Malaysia with its registered 
address at 39-3 & 41-3 Block C, Jaya One,
No. 72A Jalan Universiti, 46200 Petaling 
Jaya, Selangor, Malaysia;

"Distributor" means a Distributor autho-
rised by the Company to distribute Revell 
products;

"Revell Marketing Plan" means the reward 
system Revell uses to calculate and pay 
bonuses and/or incentives to its
Distributors;

"Revell products" means products 
marketed by Revell and distributed by its 
Distributors, and any such other products 
added thereto or deleted therefrom from 
time to time by Revell;

"Revell Satisfaction Guarantee" means the 
Revell Satisfaction Guarantee to customers 
as set out in the Rules of Conduct for 
Revell Distributors;

"Rules" means the Rules of Conduct for 
Revell Distributors;

Application for distributorship

1. To become a Distributor of Revell
 products, a prospective Distributor must 

request authorisation from the Company 
by completing a Distributor Application 
Form to signify his/her agreement to 
abide by the Rules of Conduct and Code 
of Ethics.

2.  Any registered company or any person of 
18 years and above (other than an  
undischarged bankrupt) can apply to be 
a Revell Distributor. Any rights or 
obligations hereunder are personal to a 
Distributor and may not be assigned, 
transferred, pledged or sold by a 
Distributor. Revell may assign, transfer, 
pledge or sell the rights or obligations 
hereunder to any other person.

3. No prospective or existing Distributor 
shall be required to:

 (a) Purchase any specified amount of  
 products.

 (b) Maintain a specified minimum   
 inventory.

4. In the event a Distributor's spouse 
wishes to become a Distributor, the 
spouse must be included in the

 Distributor's original application. 
However, only the Distributor's name will 
be used for bonuses/incentives and all 
correspondence. It is imperative that  
only this name (the Distributor's and not 
his/her spouse's) and ID number be used 
for all Revell forms and business 
transactions for accurate organizational 
records. 

 On the other hand, the spouse of a 
Distributor may apply for a fresh 
distributorship. However, it must come 
under the wife's or husband's group. 
Spouses are strictly not allowed to 
register under a different group. Failure 
to do so grants Revell the right to 
transfer the spouse's distributorship and

  all downlines to the wife or husband.

 (a) In the event two Distributors decide  
 to marry, each distributorship shall  
 continue to be operated separately  
 in its original line of sponsorship,

  should the two distributorships be
  under different sponsors. However,
  should the spouse be directly
  sponsored by the Distributor, the  

 two distributorships can be   
 combined, upon request to Revell

  for approval.

 (b) In the event a married couple who  
 shares a joint distributorship obtains  
 a divorce, their distributorship will  
 continue to be treated following the  
 original Distributor agreement. A  
 copy of any legal judgement or  
 injunction instructing how future  
 bonus/incentive payments should

  be paid out must be made available  
 to Revell immediately.

 (c) Revell shall have the right to   
 terminate a distributorship if any act

  of the Distributor or his/her spouse
  (whether or not the spouse is a
  registered Distributor) is found to be
  in contravention of any of Revell's
  Rules of Conduct.

5. Distributorships may be granted to sole 
proprietorships, partnerships and

 corporations. For such applications, a 
copy of the business registration or 
certificate of incorporation and a 
resolution duly signed by the partners or 
shareholders must be attached to the 
Distributor Application Form.

6. Particulars submitted in the Distributor 
Application Form must be true and 
complete. Revell reserves the right to

 terminate a distributorship if false 
information has been given.  

7. Your efforts to help others grow can 
become a part of your estate. With 
Distributorship Inheritance, your

 distributorship is willable to your heir. 
Should the beneficiary be under the age 
of 18, Revell shall act as trustee until 
he/she reaches the age of 18.

 Nomination of beneficiary is confined to 
members of the Distributor’s immediate 
family only.

Transfer/re-application of distributorship

8.  Revell discourages transferring from
 one sponsor to another. Hence no
 transfer of distributorship from one 

sponsor to another is allowed. However, 
Revell may allow a transfer if in its 
opinion the Distributor's sponsor or any 
of his/her upline (the Distributor's 
sponsor's sponsor or above) has 
caused or contributed to the request for 
transfer by failing to meet all or any of 
the  Responsibilities of a Distributor or 
Sponsor or if an injustice has been         
imposed upon the Distributor.

 
9.  A Distributor who has been inactive (no 

monthly maintain sales) for 3 or more 
consecutive months, may, subject to 
the prior written approval of Revell,

 terminate his/her distributorship and 
re-apply to become a new Distributor 
under a new sponsor. However, Revell 
may waive this 6-month inactivity

 requirement if in its opinion the
 Distributor's sponsor or any of his/her 

upline (the Distributor's sponsor's 
sponsor or above) has caused or 
contributed to the resignation by failing 
to meet all or any of the responsibilities 
of a Distributor or Sponsor, if an 
injustice has been imposed upon the 
Distributor or if the Distributor’s sponsor 
has breached any of the terms and 
conditions of these Rules or the Code of 
Ethics.

10.Renewed (annual administration fee) is  
RM12 a year.

Independent business relationship

11.Each Distributor is an independent 
business person whose success and 
failure depends on his/her own efforts. 
As such:

 
 (a)  A Distributor shall not represent that
  he/she has any employment,
  agency, joint venture or partnership
  relationship with Revell and shall
  make this clear in all dealings with
  customers. A Distributor shall not
  make any warranty or representation
  or statement or do any other acts in  

 the name of or on behalf of Revell  
 and shall not in any way pledge the  
 credit of Revell. 

 
 (b)  A Distributor does not have the  

 authority or the power to bind Revell  
 to any obligations or to contract in  
 the name of Revell and shall not  
 execute any agreement or contract  
 in the name of or on behalf of Revell  
 or create a  liability against Revell in  
 any way or for any purpose.

 
 (c)  A Distributor shall not use Revell's  

 name, logos, slogans, trademarks,  
 tradenames or any other intellectual  
 property rights ("Trade Mark(s)")

  without Revell's consent. No   
 Distributor may produce or procure  
 from any source other than Revell

  any item upon which the Trade
  Mark(s) is imprinted on any Revell
  products.
 
 (d)  No right, title or interest in the Trade  

 Marks or the goodwill associated
  therewith shall accrue to a
  Distributor pursuant to the
  distribution of Revell products.
 

 (e)  A Distributor shall promptly notify  
 Revell of any actual, threatened or  
 potential infringement of any of  
 Revell's Trade Marks which come to

  the Distributor's attention and shall  
 do all such things and execute all  
 such deeds and documents as are  
 reasonably necessary to assist  
 Revell in any action which Revell  
 may in its absolute  discretion take  
 to prevent or stop such infringement.

 
 (f)  A Distributor shall keep all records  

 of total income earned during a year  
 and shall be responsible to personally  
 submit such records and income tax

  payments as required by law.

Responsibilities of a Distributor

12.Distributors are not guaranteed any 
income or assured of success and a 
Distributor will not gain any compensa-
tion from the simple recruitment of other 
Distributors. Success will only come 
from hard work and individual efforts 
accomplished by the sale of Revell 
products and through the retail success 
of Revell Distributors sponsored. Under 
no circumstances shall Revell be liable 
for any losses or claims of a Distributor 
and/or his/her downlines which are in 
any way connected with Revell products 
and/or the distribution thereof.

13.Retail and Distributor prices of Revell 
products are fixed by Revell and no 
Distributor shall engage in price 
undercutting or overcharging. Therefore, 
Revell products must be sold at the       
respective prices fixed by Revell.

14.A Distributor shall explain the directions 
for use and cautions specified on 
product labels during the presentation of 
those products. A Distributor shall not 
modify any of the Revell products or

 their packaging or alter, remove or  

 tamper with any of the Trade Marks or 
numbers or other dentification used on 
or in relation to the Revell products.

15.A Distributor must not in any way 
misrepresent the quality or performance 
of Revell products, and must not make 
any claims other than those set out on 
product labels and catalogues issued by 
Revell and shall indemnify Revell in 
respect of any costs or damages arising 
from such misrepresentation.

16.Whenever a customer requests that the 
Revell Satisfaction Guarantee be 
honoured, the Distributor shall offer the 
customer the choice of a full refund of

  the purchase price or full credit for 
exchange with the same or another 
Revell product. A Distributor shall be

  responsible for forwarding all customer 
complaints received by it to Revell and 
shall ensure that accurate records are 
maintained of such complaints.

17.A Distributor shall deliver to each 
customer at the time of sale a properly 
completed customer receipt. All 
contracts provided to a customer must 
comply with all relevant laws, regula-
tions and codes of practice.

18.No Revell product or business aid can 
be sold at fairs, exhibitions or any other

 similar events unless with prior written 
approval from Revell.

19.A Distributor shall promptly notify Revell 
of any circumstances which may arise 
whereby the integrity or reputation of 
Revell products or Revell is threatened.

 In any such circumstances, the 
Distributor shall co-operate fully with 
Revell and undertake all reasonable 
instructions given by Revell to limit any 
damage to Revell and/or to Revell   
products.
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20.Distributors are not allowed to be
 engaged in activities that are harmful to 

Revell or to any other Revell Distributor 
and shall not make any negative or 
denigratory remarks about other Revell 
Distributors or Revell. 

 
21.Distributors shall comply with all laws, 

regulations and codes of practice 
applying to the operation of their 
distributorships and shall not engage in 
any activity that effects the interests, 
image or reputation of Revell.

 (a) Distributors are not permitted to be
   engaged in a competitive business/
   products particularly, but not limited
   to, those businesses that employ the
   multi-level system network of sales
   and distribution. What is deemed to
   be a ‘competitive product/business’
   is within the sole discretion of Revell.

 (b) Distributors may not take advantage
   of their knowledge of or their
   association with other Distributors in
   Revell, in order to promote or expand  

 other business ventures. Such   
 conduct constitutes an unwarranted  
 and unreasonable interference with  
 the business contract of other   
 Distributors and Revell.

  (c) Every Distributor shall not solicit
   directly or indirectly, other
   Distributors in order to sell, offer to
   sell, or promote products or
   equipment, services, or business
   opportunities not offered or marketed
   by Revell. This Rule also applies to
   investments, securities and loans,
   regardless of the source.

Responsibilities of a sponsor

22.There is no 'magic' involved in the
  Revell business or in any other 

business. Those who sponsor widely

 but who do not help those new 
Distributors develop their business 
achieve limited success. Therefore, a 
responsibility of sponsorship is to work 
with Distributors sponsored, helping 
them learn the business and

 encouraging them always.

23.No Distributor shall represent that there 
is an obligation to purchase products or 
that benefits may be derived solely from 
the purchase of products. Bonuses/ 
incentives will only be realised through a 
Distributor's own retail sales and the 
retail sales of those whom the

 Distributor has sponsored.

24.No Distributor shall practice 'forced', 
'high pressure' or 'fraud' selling tactics, 
including offering lucky draws, the 
promise of free gifts or discounts as an 
inducement to recruit other Distributors 
into their network.

25.No Distributor shall produce, sell or 
distribute copies of literature or 
programmes other than those provided 
by Revell. 

26.A Distributor must maintain a
 professional relationship with his/her 

downlines (those whom he/she has 
personally sponsored and those who 
have been sponsored by his/her 
Distributors), training and guiding them 
to build the business. A Distributor is 
required to encourage harmony in 
his/her network and thus, be

 responsible to settle any grievances, 
disputes or qualms among his/her 
downlines and shall exercise due care

 and skill in all dealings with his/her
 downlines. A Distributor shall use
 his/her best endeavours to promote and 

develop the business of Revell. 

27.Distributors who are Blue Diamonds 
and above or Group Incentive Award

 Achievers are not allowed to be involved
 or interested, whether directly or  

indirectly (through their spouse,
 immediate family, company or other-

wise), in the activities of another direct 
sales company or any other direct sale 
within the meaning of the Direct Sales 
Act, 1993 as amended from time to 
time. Blue Diamonds and above or 
Group Incentive Award Achievers are 
strictly not allowed to entice other 
Revell Distributors to join another direct 
sales company.

28.Distributors who are Blue Diamonds 
 and above or Group Incentive Award 

Achievers who are suspected to be 
involved or interested, whether directly

 or indirectly (through their spouse, 
immediate family, company or other-
wise), in the activities of another direct 
sales company or any other direct sale

 within the meaning of the Direct Sales
 Act, 1993 as amended from time to 

time, will not be recognized for their 
achievement in any Revell convention, 
rally, function and/or other activities and 
any Travel Incentive (should they qualify 
for it) will not be given to them.

Supply of Products

29.Revell may, at any time and at its sole 
discretion, stop the supply of Revell 
product/s or refuse to sell Revell 
product/s to any Revell Distributor or 
stockist without assigning any reasons 
thereto.

Bonuses and Incentives

30.The determination of bonuses and 
incentives is at the sole discretion of

 Revell. Incentive payments on monthly
 calendar basis shall be paid directly to 

qualified Distributors. An administration 
cost will be levied for every bank 
transfer.

  Your bonuses and/or incentives will be 
transferred to your i-wallet. Revell will 
only transfer the money from your i-wallet 
to your bank account when the amount in 
your i-wallet is more than RM 50. For 
amounts less than RM 50, you can use 
the amount in your i-wallet to make 
product purchases.

31.Revell reserves the right to deduct all or 
part of the Distributor’s incentive for 
settlement of any outstanding amount the 
Distributor owes Revell (as a Distributor 
or as a stockist).

Termination

32.Revell may suspend (bonuses and 
incentives of the violating Distributor

 shall be withheld during the period of
 suspension, when investigation of the
 violation is being carried out) or terminate 

without notice and with immediate effect, 
the distributorship of any Revell Distribu-
tor for any non-compliance, breach 
and/or violation of any of the Rules of 
Conduct and/or Code of Ethics or for any 
reason whatsoever. If a Distributor is 
found to be in non-compliance, breach 
and/or violation of any of the Rules and/

 or Code of Ethics or for any reason 
whatsoever, the Distributor shall not be 
entitled to any bonuses or incentives as 
Revell may in its sole discretion decide.  

33.In addition to Revell's rights under Rules
 of Conduct No.32, Revell further reserves 

the right to take any other course of
 action against any Distributor who has 

breached or violated any of the Rules of 
Conduct and/or Code of Ethics. Revell 
shall not be liable for any amount

 whatsoever as a result of suspension or 
termination of the distributorship of a 
Distributor in accordance with these Rules.

34.A Distributor shall (and where applicable
 shall procure its officers, employees and 
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 agents to) keep confidential any
 confidential information that it may
 acquire in relation to Revell and/or the  

distribution of Revell products and/or in 
relation to the clients, business or affairs  
of Revell and shall not use or disclose 
such information except with the 
consent of Revell. This obligation of 
confidentiality shall survive any

 termination of this Agreement.

Indemnity

35.A Distributor shall be liable for and shall
 fully indemnify and keep Revell fully   

indemnified against any costs, liabilities, 
damages, losses, claims, actions, 
proceedings or expenses arising out of 
or by reason of any breach by the

 Distributor, its officers, servants and/or 
employees (if relevant) of the Rules of 
Conduct or the Code of Ethics or any 
default or negligence by the Distributor, 
its officers, servants and/or employees 
(if relevant).

Notices

36.All communications, notices, orders  
and facsimile or email transmissions 
sent pursuant to this Agreement shall be   
addressed to the address as set out in 
the Distributor Application Form and 
shall be deemed properly given to the 
party on the 3rd day after the envelope         
containing the same was sent by 
ordinary post or registered or recorded 
delivery post or courier to that address 
or on the date of transmission by 
facsimile or email, as the case

 may be, provided in the case of the 
latter that a confirming copy is sent by 
ordinary or registered or recorded 
delivery post or courier to that address 
within twenty-four (24) hours after 
transmission.

Waiver

37.The failure of Revell to exercise any
 right hereunder shall not be deemed to
 be a waiver of such right. Any waiver
 made in writing in respect of any breach 

of a provision hereof shall be valid but
 shall not be construed to be a waiver of 

any succeeding breach of such a 
provision or any other provision or a

 waiver of the provision itself.

Severance

38.The invalidity or unenforceability of any 
provision of these Rules shall not affect 
the validity or enforceability of any other

 provision which shall remain in full force 
and effect.

Effective date

39.These Rules take effect on and from the 
1st of January 2018 and shall super-
sede any previous Rules issued by 
Revell. As from the 1st of January 2018, 
all Distributors are deemed to have 
notice of and are bound by these Rules.

Amendments

40.Revell shall be entitled at any time at its 
sole discretion to amend, alter, add or 
delete any of the Rules of Conduct and 
Code of Ethics without giving any prior 
notice to the Distributors and all

 Distributors shall be bound by such 
amendments to the Rules of Conduct

 and Code of Ethics.

41.Revell shall keep at its head office a  
definitive and official copy of the Rules 
of Conduct as revised and modified or 
amended from time to time, and in the 
event of dispute as to the contents or

 import thereof, the official copy shall be
 the authentic text.

42.A Distributor shall be deemed to have 
knowledge of all the Rules of Conduct

 for the time being in force and as
 amended from time to time and as 

stated in the official copy of the Rules of
 Conduct aforesaid and it shall be 

incumbent upon the Distributor to check
 the latest Rules of Conduct as set out in 

the official and definitive copy of the 
Rules of Conduct.

Language

43.For official interpretation purposes, the
 English language version of the Rules of 

Conduct will be used.

Governing Law and Jurisdiction

44.These Rules shall be governed by and 
construed and interpreted in accor-
dance with the laws of Malaysia.
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DSAM (Direct Selling Association of Malaysia)
Code of Conduct   

Since its introduction into Malaysia, direct selling has created a new 
spectrum of business opportunity for Malaysians from all walks of life. As the 
industry forges on to new heights, direct sellers must play a more active role 
to ensure the industry remains competitive and continues to be held in high 
regard through ethical direct selling.

The Direct Selling Association of Malaysia (DSAM), being the standard bearer 
of ethical direct selling, has adopted a stringent Code of Conduct by which 
member Companies in the Association are to adhere to in every aspect of 
their business. This Code of Conduct (version 2009) is now enhanced to 
better provide a framework for:

• Conduct for the Protection of Consumers
• Conduct towards Direct Sellers
• Conduct between Direct Selling Companies
• Code Enforcement

Through the Code of Conduct, DSAM aims to further inculcate the spirit and 
practice of ethical direct selling within its member Companies, setting 
examples for other to follow.

GLOSSARY OF TERMS

For the purposes of understanding the Code of Conduct, capitalized terms 
have the following meaning;

Code  – The independent person or body appointed by 
Administrator  DSAM to monitor a Company’s compliance with the   
    Code and to resolve complaints under the Code.

Company – A business entity that;
    • utilizes a Direct Selling distribution system to   
     market its Products.
    • is a member of DSAM.

Consumer – Any person who purchases and consumes Products
    from a Direct Seller or a Company.

Direct Seller   – A person or entity that is entitled to buy and/or sell the
    Products of a Company and that may be entitled to   
    recruit other Direct Sellers.   
   

2.
3.

    Direct Seller generally market consumer product   
    directly to Consumers away from a permanent, fixed  
    retail location, usually through the explanation or
    demonstration of products and services.

    A Direct Seller may be an independent commercial   
    agent, independent contractor, independent dealer or  
    distributor, employed or self-employed representative,  
    or any other similar sales representative of a Company.

DSAM  – The Direct Selling Association of Malaysia.

Order Form – A printed or written document confirming detail of a
     Consumer order and providing a sales receipt to the
    Consumer. In the case of Internet purchases, a form
    containing all terms of the offer and purchase provided
    in a printable or downloadable format.

Product – Tangible and intangible consumer goods and services.

Recruiting – Any activity conducted for the purpose of assisting a 
    person to become a Direct Seller.

SCOPE

3.1  Companies

  Companies pledge to adopt and enforce a code of conduct that
  incorporates the substance of the provisions of this Code as a
  condition of admission and continuing membership in DSAM.
  Companies also pledge to publicize this Code, its general terms as
  they apply to Consumers and Direct Sellers, and information about
  where Consumers and Direct Sellers may obtain a copy of this Code.

3.2  Direct Sellers
  
  Direct Sellers are not bound directly by this Code, but, as a condition  
  of membership in the Company's distribution system, shall be   
  required by the Company with whom they are affiliated to adhere to   
  rules of conduct meeting the standards of this Code.
  
3.3  Self-Regulation

  This Code is not law, but its obligations require a level of ethical   
  behaviour from Companies and Direct Sellers, which conforms with or
  exceeds applicable legal requirements. None-observance of this Code
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   does not create any civil law responsibility or liability. With termination  
  of its membership in DSAM, a Company is no longer bound by this   
  Code. However, the provisions of this Code remain applicable to   
  events or transactions that occurred during the time a Company was a  
  member of DSAM.

3.4  Local Regulations

  Companies and Direct Sellers must comply with all requirements of   
  Malaysian Law. Therefore, this Code does not restate all legal   
  obligations; compliance by Companies and Direct Sellers with laws   
  pertaining to Direct Selling is a condition of acceptance for continuing  
  membership in DSAM.

3.5  Extraterritorial Effect

  DSAM shall make reference to this Code of Conduct for Direct Selling  
  with regards to Direct Selling activities for Malaysian based
  Companies operating outside Malaysia, unless those activities are
  under the jurisdiction of Code of Conduct of another country's Direct
  Selling Association to which the member also belongs.

CONDUCT FOR THE PROTECTION OF
CONSUMERS

4.1  Prohibited  Practices
 
  Direct sellers shall not use misleading, deceptive or unfair sales   
  practices.
 
4.2  Identification
  
  From the beginning of the sales presentation, Direct Sellers shall,   
  without request, truthfully identify themselves to the prospective   
  customer, and shall also identify their company, their products and   
  the purpose of their solicitation. In party selling, Direct Sellers shall   
  make clear the purpose of the occasion to the hostess and the
  participants.

4.3  Explanation and Demonstration

  Explanation and demonstration of the product offered shall be   
  accurate and complete, in particular with regard to price and, if   
  applicable, credit price, terms of payment, cooling-off period and/or   
  return rights, terms of guarantee and after-sales service, and delivery. 

4.4  Answer to Question
  
  Direct Sellers shall give accurate and understandable answers to all
  questions from consumers concerning the product and the offer.

4.5  Order Form
  
  A written Order Form shall be delivered or made available to the
  Consumer at or prior to the time of the initial sale. In the case of a sale
  made via mail, telephone, the Internet, or similar non face-to-face
  means, a copy of the Order Form shalls have been previously provided,
  or shall be included in the initial order, or shall be provided in printable
  or downloadable form via the Internet. The Order Form shall identify the
  Company and the Direct Seller and contain the full name, permanent
  address and telephone number of the Company or the Direct Seller,   
  and all material terms of the sale. All terms shall be clearly legible.

4.6  Verbal Promises
  
  Direct Sellers shall only make verbal promises concerning the product
  which are authorised by the company.

4.7  Cooling-off and Return of Goods

  Companies and Direct Sellers shall make sure that any order form
  contains, whether it is a legal requirement or not, a cooling-off clause
  permitting the customer to withdraw from the order within a specified
  period of time and to obtain reimbursement of any payment or goods
  traded in. Companies and Direct Sellers offering an unconditional right  
  of return shall provide it in writing.

4.8  Guarantee  and  After Sales Service

  Terms of a guarantee or a warranty, details and limitation of
  after-sales service, the name and address of the guarantor, the
  duration of the guarantee and the remedial action open to the
  purchaser shall be clearly set out in the order form or other
  accompanying literature or provided with the product. All terms shall
  be clear and legible.

4.9  Literature
  
  Promotional literature, advertisements or mailings shall not contain
  any product description, claims or illustrations which are deceptive or
  misleading, and shall contain the name and address or telephone
  number of the company or the Direct Seller.

4.10 Testimonials

4.
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  Companies and Direct Sellers shall not refer to any testimonial or   
  endorsement which is not authorised, not true, obsolete or otherwise
  no longer applicable, not related to their offer or used in any way likely
  to mislead the consumer.

4.11 Comparison and Denigration

  Companies and Direct Sellers shall refrain from using comparisons   
  which are likely to mislead and which are incompatible with principles
  of fair competition. Points of comparison shall not be unfairly selected
  and shall be based in facts which can be substantiated. Companies
  and Direct Sellers shall not unfairly  denigrate  any  Company  or    
  Product  directly  or by  implication. Companies   and  Direct  Sellers   
  shall not take unfair advantage of the goodwill attached to the trade   
  name and symbol of another Company or Product.

4.12 Respect of Privacy

  Personal or telephone contact shall be made in a reasonable manner  
  and during reasonable hours to avoid intrusiveness. A Direct Seller   
  shall discontinue a demonstration or sales presentation upon the   
  request of the consumer. Direct Sellers and Companies shall take   
  appropriate steps to ensure the protection of all private information   
  provided by a Consumer, a potential Consumer, or a Direct Seller.

4.13 Fairness

  Direct Sellers shall not abuse the trust of individual consumers, shall  
  respect the lack of commercial experience of consumers and shall not  
  exploit a consumer's age, illness, lack of understanding or lack of   
  language knowledge.

4.14 Referral Selling

  Companies and Direct Sellers shall not induce a customer to purchase  
  goods or services based upon the representation that a customer can  
  reduce or recover the purchase price by referring prospective   
  customers to the sellers for similar purchases, if such reductions or   
  recovery are contingent upon some unsure future event.

4.15 Delivery

  Companies and Direct Sellers shall fulfill the customer's order in a
  timely manner.

CONDUCT TOWARD DIRECT SELLERS

5.1  Direct Sellers' Compliance
  Companies shall require their Direct Sellers, as a condition of
  membership in the Companies’ distribution systems, to comply with
  this Code of Conduct and its own rules of conduct which meet its
  standards.

5.2  Recruiting

  Companies and Direct Sellers shall not use misleading, deceptive or  
  unfair recruiting practices.

5.3  Business Information
   
  Information provided by the company to its Direct Sellers and to   
  prospective Direct Sellers concerning the opportunity and related   
  rights and obligations shall be accurate and complete. Companies   
  shall not make any factual representation to a prospective recruit   
  which cannot be verified or make any promise which cannot be   
  fulfilled. Companies shall not present the advantages of the selling   
  opportunity to any prospective recruit in a false or deceptive manner.

5.4  Earning Claims

  Companies and Direct Sellers shall not misrepresent the actual or   
  potential sales or earnings of their Direct Sellers. Any earnings or sales  
  representations made shall be based upon documented facts.

5.5  Relationship
   
  Companies shall give their Direct Sellers either a written agreement to
  be signed by both the company and the Direct Seller or a written
  statement, containing all essential details of the relationship between
  the Direct Seller and the company.  Companies shall inform their
  Direct Sellers of their legal obligations, including any applicable
  licenses, registrations and taxes.

5.6  Fees

  Companies and Direct Sellers shall not ask Direct Seller or prospective
  Direct Sellers to pay unreasonably high entrance fees, training fees,   
  franchise fees, fees for promotional materials or other fees related   
  solely to the right to participate in the business. Any fees charged to  
  become a Direct Seller shall relate directly to the value of materials,   
  products or services provided in return.

5.7  Termination

  On the termination of the Direct Seller's relationship with a company, 5.
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   Companies shall buy back any unsold but saleable product inventory,  
  including promotional material, sales aids and kits, and credit the   
  Direct Seller's original net cost thereof less a handling charge to the   
  Direct Seller up to 10 % of the net purchase price and less any benefit  
  received by the Direct Seller based on the original purchase of the   
  returned goods.

5.8  Inventory

  Companies shall not require or encourage Direct Sellers to purchase  
  product inventory in unreasonably large amounts. The following   
  should be taken into account when determining the appropriate   
  amount of product inventory: the relationship of inventory to realistic  
  sales possibilities, the nature of competitiveness of the products and  
  the market environment, and the company's product return and   
  refund policies. Companies shall take reasonable steps to ensure    
  that Direct Sellers who are receiving compensation for downline
  sales volume are either consuming or reselling the Products they   
  purchase in order to qualify to receive compensation. 

5.9  Other Materials

  Companies shall prohibit Direct Sellers from marketing or requiring the  
  purchase by others of any materials that are inconsistent with   
  Company policies and procedures. Direct Sellers who sell company   
  approved promotional or training literature, whether in hard copy or   
  electronic form, shall:

  5.9.1 utilize only materials that comply with the same standards to   
   which the Company adheres.
  5.9.2 refrain from making the purchase of such sales aids a
   requirement of downline Direct Sellers.
  5.9.3 provide sales aids at a reasonable and fair price, equivalent to  
   similar material available generally in the marketplace.
  5.9.4 offer a written return policy that is the same as the return policy  
   of the Company the Direct Seller represents.

  Companies shall take diligent, reasonable steps to ensure that sales
  aids produced by Direct Sellers comply with the provisions of this
  Code and are not misleading or deceptive.

5.10 Remuneration and Accounts

  Companies shall provide Direct Sellers with periodic accounts
  concerning, as applicable, sales, purchases, details of earnings,
  commissions, bonuses, discounts, deliveries, cancellations and other
  relevant data, in accordance with the company's arrangement with the
  Direct Sellers. All monies due shall be paid and any withholdings

  made in a commercially reasonable manner.

5.11 Education and Training

  Companies shall provide adequate education and training to enable
  Direct Sellers to operate ethically. This may be accomplished by
  training sessions or through written manuals or guides, or audio-visual
  materials.

CONDUCT BETWEEN COMPANIES

6.1  Principle
 
  Member Companies of DSAM are requested to conduct themselves
  fairly towards other members.

6.2  Enticement
 
  Companies and Direct Sellers should not entice away or solicit any
  Direct Sellers by systematic enticement towards other Companies’
  Direct Sellers.

6.3  Denigration
 
  Companies shall not unfairly denigrate not allow their Direct Sellers to
  unfairly denigrate another company's product, its sales and marketing
  plan or any other feature of that company.

CODE ENFORCEMENT

7.1  Companies' Responsibilities
 
  The primary responsibility for the observance of the Code shall rest
  with each individual company. In case of any breach of the  Code,
  Companies  shall make every reasonable effort to satisfy the
  complainant.

7.2  DSAM Responsibility
 
  DSAM shall provide a person responsible for complaint handling.
  DSAM shall make every reasonable effort to ensure that complaints
  are settled. 

7.
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7.3  Code Administrator

  DSAM shall appoint an independent person or body as Code
  Administrator. The Code Administrator shall monitor Companies'
   observance of the Code by appropriate actions and shall be  
  responsible for Complaint Handling and a set of Rules outlining the
  process of complaint resolution. The Code Administrator shall settle
  any unresolved complaint of Direct Sellers based on breaches of the
  Code.

7.4  Actions
 
  Actions to be determined by the Code Administrator against a
  company regarding complaints of a Direct Seller concerning breaches
  of the Code may include termination of the Direct Seller's contract or
  relationship with the company, refund of payments, issuance of a
  warning to the company or its Direct Sellers, or other appropriate
  actions and the publication of such actions or sanctions. 

7.5  Complaint Handling
 
  DSAM, Companies and Code Administrators shall establish complaint
  handling procedures and ensure that receipt of any complaint is
  confirmed within a short time and decisions are made within a
  reasonable time.

7.6  Publication
 
  DSAM shall publish the Code and make it known as widely as
  possible. Printed copies shall be made available free of charge to the
  public. 

7.7  Companies’  Complaint
 
  DSAM, Companies and Code Administrators shall establish complaint
  handling procedures and ensure that receipt of any complaint is
  confirmed within a short time and decisions are made within a
  reasonable time.

PERJALANAN KAMI  

Semut telah ada ketika dinosaur berkeliaran di bumi beribu tahun yang lalu. 
Dinosaur telah lama pupus tetapi semut masih lagi ada sehingga kini. Hanya 
jatuhkan saja makanan yang manis di taman anda dan dalam beberapa minit, 
sekumpulan semut akan berkumpul. Moral cerita: Anda mungkin besar,
anda boleh membuat banyak bunyi bising tetapi masa depan adalah milik 
mereka yang boleh menyesuaikan diri dengan perubahan. Dinosaur tidak 
menyesuaikan diri tetapi semut menyesuaikan diri dan sehingga kini
berkembang maju. 
 
Begitu juga dengan Revell, yang ditubuhkan pada tahun 1988. Sejak itu, 
banyak syarikat pemasaran rangkaian telah ditubuhkan dan kemudian tutup 
tetapi Revell masih ada dan akan tetap berada di sini, dan pada masa depan 
yang mendatang. Bagaimana kita melakukannya? Dengan menyesuaikan diri 
dan semakin mahir menyesuaikan diri untuk perubahan yang diperlukan! 
 
  VISI KAMI
 
Cara menjalankan perniagaan kini mungkin jauh berbeza dari cara
menjalankannya semasa kita mula-mula bermula. Tetapi satu perkara tetap 
tidak berubah. Orang. Anda.
 
Orang adalah aset kita. Anda adalah aset kami. Visi kami adalah untuk 
memberi anda inovasi terbaik untuk menjadi yang terbaik! Kejayaan anda 
adalah kejayaan kami!
 
  MISI KAMI
 
Walaupun vitamin membentuk 1% daripada komposisi badan kita, mineral 
membentuk 5%. Walaupun badan kita boleh menghasilkan vitamin sendiri, ia 
tidak boleh menghasilkan mineralnya sendiri. Dan vitamin tidak boleh diserap 
oleh badan kita tanpa mineral. Secara ringkasnya, tanpa mineral, anda 
menjadi sakit.
 
Bila anda menjaga nutrisi mineral anda, anda menjaga kehidupan anda.
 
Sertai kami dalam misi kami (jadikannya misi anda juga!) untuk mendidik 
semua orang tentang manfaat nutrisi mineral yang boleh merubah 
kehidupan kita.
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Preferred Customer 1 x BC PV100
New Silver 3 x BC PV300
Gold 1 x BC PV200
Diamond 3 x BC PV600

Program perkongsian

Preferred Customer RM1,000
New Silver RM4,500
Gold RM1,500
Diamond RM6,000

04
Posisi Maksima bonus/sehari

Insentif jualan untuk pembelian ulangan (untuk upline) – 15 %02
Posisi Insentif Jualan (untuk upline)

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

(Akumulatif) 

Pulangan tunai untuk jualan ulangan (untuk downline) – 15 % 03

Insentif jualan (untuk upline) – 30%01

Posisi Insentif Jualan

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

RM

Ganjaran Insentif Kumpulan
Posisi Insentif Jualan (untuk upline)

Preferred Customer RM30
New Silver RM90
Gold RM60
Diamond RM180

Anugerah insentif kumpulan (Pengiraan bulanan tetapi dibayar
2 kali dalam setahun)06
PV                                   PANGKAT

PV15,000 2% BLUE DIAMOND (maksima 15 share)
PV30,000 2% BLACK DIAMOND (maksima 30 share) 

Ganjaran insentif kumpulan (Akumulatif PV, untuk jualan baru
dan ulangan)05
PV Ganjaran

15,000 TELEFON BIMBIT bernilai RM1,500
30,000 LAPTOP bernilai RM3,000
75,000 PAKEJ UMRAH/LAIN PERCUTIAN untuk seorang bernilai RM7,500
150,000 PAKEJ UMRAH/LAIN PERCUTIAN untuk  2 orang bernilai RM15,000

* Akumulasi PV daripada kaki kecil.
* Pengedar mesti secara progresif mencapai setiap ganjaran (sebelum ke tahap ganjaran
 berikutnya), dan tuntutan bagi sesuatu ganjaran itu adalah maksimum sebanyak 2 kali sahaja.

* Apabila pengedar mencapai bonus maksimum dalam sehari, akan berlaku flushing
 pada kedua dua kaki.
* Bayaran maksimum syarikat untuk Insentif Kumpulan ialah 45%, jika melebihi
 maksimum, Insentif Kumpulan akan dibayar secara pro rata, bagi hari tersebut.

2 CARA UNTUK SERTAI: 1 BC (Pusat Bisnes) atau 3 BC

TELEFON BIMBIT

LAPTOP

Insentif kumpulan (untuk jualan baru & jualan ulangan) – 
12 % hingga 45% 

Untuk melayakkan diri bagi kesemua insentif ini, anda perlu maintain (membeli produk PV100)
setiap bulan. 

PC

NS

RM30

RM90

U

G

D

RM60

RM180
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PERATURAN TINGKAH LAKU DAN MANFAAT

KOD ETIKA

Sebagai Pengedar Revell, saya bersetuju 
untuk mematuhi yang berikut:
•  Saya akan berlaku jujur dan bercakap 

benar dalam segala aktiviti saya, sama 
ada saya menjual barangan Revell atau 
menaja orang lain menjadi Pengedar.

•  Saya akan mempersembahkan 
barangan Revell dan Pelan Pemasaran 
Revell dengan tepat dan betul dan tidak 
akan membuat sebarang tuntutan selain 
daripada yang terkandung dalam risalah 
terkini yang dikeluarkan oleh Revell.

•  Saya akan berusaha memastikan 
bahawa pelanggan saya akan berpuas 
hati dengan barangan Revell dan 
layanan saya. Dan saya akan

 menghormati hak peribadi pelanggan 
dan Pengedar saya.

•  Saya akan buat yang terbaik untuk 
membina perniagaan Revell. Saya tidak 
akan melibatkan diri dalam aktiviti yang 
akan mendatangkan apa-apa

 keburukan kepada Revell atau 
mana-mana Pengedar-Pengedar Revell 
yang lain dan juga tidak akan

 mengeluarkan kenyataan negatif atau 
memburukkan nama orang lain, produk 
atau organisasi.

•  Saya akan mematuhi semua 
undang-undang dan peraturan, khasnya 
Akta Jualan Langsung dan Anti-Piramid 
Malaysia 1993 berkenaan perjalanan 
perniagaan Revell saya.

•  Saya akan menegakkan dan mengikuti
 Peraturan Tingkah Laku dan Kod Etika

 dan mengikuti keseluruhan etika 
perniagaan semasa menjalankan 
perniagaan saya, mengikuti bukan 
sahaja apa yang dicatatkan tetapi juga 
semangat peraturan peraturan itu.

JAMINAN KEPUASAN, PEMULANGAN 
BARANGAN

Jika sesuatu produk Revell gagal
memberikan manfaat seperti yang 
dinyatakan (dengan syarat isipadu produk  
kurang daripada 25% digunakan) atau jika 
ia memberi manfaat yang sebaliknya 
kepada pelanggan walaupun cara
penggunaan telah diikuti sebaiknya, 
pelanggan tersebut boleh memulangkan 
barangan itu kepada Pengedar Revell yang 
menjual barangan tersebut kepada beliau 
dalam tempoh percubaan selama 30 hari. 
Pengedar berkenaan akan menawarkan 
pilihan kepada pelanggan sama ada
menggantikannya atau memberi kredit 
penuh untuk membeli barangan Revell 
yang lain atau memulangkan balik harga 
pembelian penuh. Kesemua barangan 
yang dipulangkan mestilah disertai dengan 
resit pelanggan termasuk sebab sebab 
bertulis mengapa ia dipulangkan.

Pemulangan barangan yang masih boleh 
dijual oleh Pengedar

a. Syarikat memberi jaminan pembelian
 balik (pemulangan barangan) produk
 produk yang telah dijual kepada stokis
 dan ahli ialah dalam tempoh masa
 enam (6) bulan iaitu bersamaan 180
 hari selepas tarikh belian dan akan
 membayar balik dengan harga
 sebanyak 95% daripada harga belian 
 dan caj sebanyak 5% untuk kos

 pengendalian dan kos pengurusan.
 
b. Pembayaran balik akan diproses
 selepas penolakan:
1. Bonus dan/atau insentif (jika ada) yang
 telah dikeluarkan oleh Revell.
2. Rebet stok yang telah dibayar kepada
 stokis (Malaysia).

 Pembayaran balik (pemulangan produk)  
 tidak akan dilakukan sekiranya berlaku  
 kerosakan ke atas produk yang
 disebabkan oleh kecuaian/kelalaian  
 stokis, ahli dan pelanggan.
 
c. Pembayaran balik akan dilakukan
 setelah Pengedar melengkapkan
 Borang Tuntutan beserta dengan
 produk yang dikembalikan dalam
 keadaan baik dan sempurna jika belum
 luput tempoh di label produk dan masih
 dalam keadaan baik dari segi
 kandungan produk dan
 pembungkusannya, dan masih terdapat
 di dalam rangkaian barangan terkini.
 Cek untuk baki jumlah tersebut akan
 dihantar terus kepada Pengedar
 berkenaan.

Pembatalan sebagai seorang Pengedar
 
Seorang Pengedar berhak, dalam tempoh 
percubaan 10 hari berkerja, membuat 
keputusan bahawa mungkin perniagaan ini 
tidak sesuai untuk dirinya. Pengedar boleh 
memulangkan kit permulaan untuk 
pengembalian penuh, sekiranya kit 
permulaan itu berkeadaan baik dan bersih.

Walaubagaimanapun, Pengedar tidak 
boleh menyertai semula diatas namanya, 
dibawah penaja lain sehingga tamat 
tempoh 6 bulan.

AKTA JUALAN LANGSUNG 1993
(MALAYSIA)

Jualan langsung sedang berkembang 

dengan pesatnya. Walaubagaimanapun, 
imej jualan langsung kadang kala terjejas 
dengan kelakuan tidak beretika disebab-
kan oleh skim piramid. Oleh kerana ini, 
Akta Jualan Langsung 1993 telah dirangka 
dengan 3 objektif penting:
1. Untuk mengawal dan menggalakkan  
 perkembangan perniagaan jualan   
 langsung yang beretika.
2. Untuk melindungi para pengguna.
3. Untuk menghalang semua perniagaan
 jualan langsung berbentuk piramid.

Berkuatkuasa 1hb Jun 1993, semua 
Pengedar mesti mematuhi peraturan 
peraturan yang terkandung dalam Akta 
Jualan Langsung 1993. Berikut adalah 
maklumat penting mengenai Akta yang 
patut anda ambil perhatian sebagai 
seorang Pengedar. 

Kad Kuasa

1. Semua Pengedar Revell yang sah 
berdaftar akan diberi Kad Kuasa dan 
sejurus penerimaannya, Pengedar 
dikehendaki melekatkan gambar 
terbarunya (tanpa sebarang penutup 
muka/kepala) berukuran 3.8sm x 3.2sm 
(tanpa sempadan) pada kad tersebut. 
Kad Kuasa tanpa gambar Pengedar 
dianggap tidak sah dan digunakan 
tanpa kuasa kebenaran yang diberikan 
oleh Revell.

2. Pengedar dikehendaki membawa 
bersamanya Kad Kuasa yang sah dan 
memperkenalkan diri dengan menggu-
nakannya dan Kad Pengenalan 
Pendaftaran Negara (KP) setiap kali 
mengendalikan penjualan dan/atau 
perundingan.

Waktu berurusniaga

1. Pengedar tidak dibenarkan mengunjun-
gi pelanggan/bakal pelanggan:

 (a)  pada hari Ahad (di kawasan di mana
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  Ahad adalah cuti).
 (b) pada hari Jumaat (di kawasan di
  mana Jumaat adalah cuti umum).
 (c)  pada hari cuti umum.
 (d)  dari 7 malam hingga 9 pagi pada 

 hari yang lain.

2. Waktu kunjungan di atas tidak
 dikenakan jika anda telah membuat 

temujanji dan pelanggan telah memberi 
kebenaran kepada anda untuk

 mengunjungi mereka.

3. Pengedar Pengedar digesa supaya 
sentiasa membuat temujanji. Jangan 
cuba menjalankan perniagaan di waktu 
yang dilarang ini kecuali anda telah ada 
temujanji.

4. Nyatakan maksud kunjungan anda 
sebelum memasuki premis seorang 
pelanggan. Jika pelanggan meminta 
anda meninggalkan premisnya, sila 
patuhi kehendaknya. Jangan cuba 
yakinkan atau mendesak bagi

 mendapatkan jualan. Pelanggan berhak 
membuat aduan jika anda terus 
mendesak supaya dia mendengar 
penerangan anda. Perlakuan ini 
dianggap sebagai mengenakan tekanan 
jualan dan ia adalah menjadi satu 
kesalahan di bawah Akta Jualan 
Langsung 1993.

KONTRAK JUALAN LANGSUNG

1. Jika jualan kepada pelanggan berjumlah 
RM 300 ke atas dalam satu transaksi 
(sama ada pembelian satu barang 
bernilai RM 300 ke atas atau pembelian 
beberapa barangan dengan jumlah nilai 
RM 300 ke atas), satu Kontrak Jualan 
Langsung diperlukan. Anda mesti 
menerangkan dan mengisi butiran 
Kontrak Jualan Langsung (dilampirkan 
dengan kit permulaan anda, keperluan 
yang lebih boleh dipesan) yang mesti 
ditandatangani oleh pelanggan dan juga 

anda, dengan satu salinan diberi 
kepada pelanggan. Isikan butiran 
mengenai barangan yang dijual dan 
harganya dalam Kontrak Jualan 
Langsung tersebut.

2.  Kontrak Jualan Langsung menyatakan 
dengan teliti bahawa ia ’Tertakluk 
Kepada Tempoh Bertenang 10 Hari 
Bekerja’. Terangkan kepada pelanggan 
bahawa beliau berhak menamatkan 
Kontrak Jualan Langsung tersebut 
sebelum tamat tempoh bertenang.

3.  Penghantaran barangan tidak boleh 
dibuat dan anda juga tidak boleh 
menerima sebarang bayaran/cengkeram 
dari pelanggan sebelum tamat tempoh 
bertenang ini.

4.  Semasa tempoh bertenang 10 hari 
bekerja ini, seorang pelanggan boleh 
mengubah fikirannya dan membatalkan 
Kontrak Jualan Langsung dengan 
menandatangani Notis Penamatan 
(dicetak di belakang Kontrak Jualan 
Langsung) dan menghantarkan Notis 
Penamatan tersebut kepada anda 
secara peribadi atau melalui pos 
berdaftar.

5.  Sebaliknya, seorang pelanggan 
mungkin mengkehendaki anda

 menghantar barangan sebelum tamat 
tempoh bertenang 10 hari bekerja. 
Beliau boleh berbuat demikian dengan 
menyerahkan/menghantarkan satu 
Notis Penepian, 72 jam selepas Kontrak 
Jualan Langsung telah ditandatangani.

PERATURAN TINGKAH LAKU UNTUK 
PENGEDAR REVELL

Peraturan Tingkah Laku ini memberi takrif 
tentang hak, tugas serta tanggungjawab 
seseorang Pengedar. Sungguhpun pada 
asasnya Peraturan Peraturan ini
menjelaskan perhubungan antara Revell 

dengan Pengedar, Peraturan Peraturan ini 
juga melibatkan perhubungan antara para 
Pengedar. Ia bertujuan memupuk rasa 
harmoni antara Pengedar dan memelihara 
faedah yang disediakan kepada semua 
Pengedar di bawah Pelan Pemasaran 
Revell.

Dalam Peraturan Tingkah Laku ini, 
perkataan yang berikut membawa maksud 
berikut, kecuali konteks menerangkan yang 
sebaliknya:-

‘Kod Etika’ bermaksud Kod Etika Revell 
seperti yang ditetapkan dalam Peraturan 
Tingkah Laku untuk Pengedar Pengedar 
Revell;

‘Syarikat/Revell’ bermaksud Revell Sdn 
Bhd (No. Syarikat 120411-D), sebuah 
syarikat yang ditubuhkan di Malaysia di 
alamat berdaftar 39-3 & 41-3 Block C, Jaya 
One, No. 72A Jalan Universiti, 46200 
Petaling Jaya, Selangor, Malaysia;

‘Pengedar’ bermaksud seorang Pengedar 
Revell yang berdaftar, untuk memasarkan 
barangan Revell;

‘Pelan Pemasaran Revell’ bermaksud 
sistem ganjaran Revell untuk kiraan dan 
pembayaran bonus dan insentif kepada 
Pengedarnya;

‘Barangan Revell’ bermaksud barangan 
yang dipasarkan oleh Revell dan diedarkan 
oleh Pengedarnya, termasuk lain lain 
barangan yang ditambah atau dihentikan 
dari masa ke semasa oleh Revell;

‘Jaminan Kepuasan Revell’ bermaksud 
Jaminan Kepuasan Revell kepada
pelanggan seperti yang ditetapkan dalam 
Peraturan Tingkah Laku untuk Pengedar  
Pengedar Revell;

‘Peraturan’ bermaksud Peraturan Tingkah 
Laku untuk Pengedar Pengedar Revell;

Pengesahan untuk menjadi seorang 
Pengedar

1.  Untuk menjadi seorang Pengedar 
barangan Revell, seorang bakal

 Pengedar mesti memohon kebenaran 
daripada Syarikat dengan memenuhi dan 
menandatangani satu Borang

 Permohonan Pengedar untuk menunjuk-
kan perjanjian beliau mengikut Peraturan 
Tingkah Laku serta Kod Etika.

2.  Sebarang syarikat berdaftar atau 
seorang yang berusia 18 tahun ke atas 
(selain daripada bankrupsi tidak

 berbayar) boleh memohon untuk menjadi 
Pengedar Revell. Sebarang hak atau 
kewajipan di bawah ini adalah peribadi 
kepada Pengedar dan tidak boleh 
diserah, dipindah, dicagar atau dijual 
oleh seseorang Pengedar. Revell berhak 
menyerah, memindah, mencagar atau 
menjual hak atau kewajipan di bawah ini 
kepada orang lain.

3. Pengedar atau bakal Pengedar tidak 
diperlukan untuk:

(a) Membeli produk dengan jumlah yang 
ditetapkan.

(b) Mengekalkan simpanan produk dengan
 ditetapkan minimanya. 

4.  Sekiranya pasangan seorang Pengedar 
ingin menjadi Pengedar, butiran tentang 
pasangannya mestilah dimasukkan di 
dalam borang asli permohonan Pengedar. 
Walaubagaimanapun hanya nama 
Pengedar yang akan digunakan untuk 
bonus/insentif dan semua surat 
menyurat. Adalah penting hanya nama 
ini (nama Pengedar dan bukan

 pasangannya) dan nombor ID digunakan 
dalam semua borang Revell dan 
transaksi perniagaan untuk rekod 
organisasi yang tepat.

 Walaubagaimanapun, pasangan 
Pengedar boleh memohon untuk menjadi 
Pengedar melalui permohonan yang lain. 
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 Tetapi, ia mestilah di bawah kumpulan 
isteri atau suaminya. Pasangan tidak 
boleh mendaftar di bawah kumpulan 
yang berlainan. Kegagalan untuk 
berbuat demikian memberikan Revell 
hak untuk memindahkan keahlian 
pasangannya dan semua pengedar 
rangkaiannya kepada isteri atau suami.

 (a) Sekiranya dua orang Pengedar
  memutuskan untuk berkahwin,
  setiap Pengedar boleh meneruskan
  operasi secara berasingan di bawah
  penaja yang asal, sekiranya kedua
  duanya dibawah penaja yang
  berlainan. Walaubagaimanapun,
  sekiranya pasangannya adalah
  pengedar yang ditaja terus oleh
  Pengedar, kedua dua keahlian boleh
  digabungkan, berikutan kelulusan
  permohonan daripada Revell.

 (b) Sekiranya pasangan berkahwin yang
  mana keahliannya bergabung   

 memutuskan untuk bercerai,   
 keahlian mereka akan diteruskan  
 mengikut perjanjian Pengedar yang  
 asal. Segala salinan keputusan  
 hakim yang sah atau injunksi yang

  mengarahkan tentang bagaimana
  pembayaran bonus/insentif yang  

 seterusnya mestilah diserahkan  
 kepada Revell dengan segera.

 (c)  Revell berhak membatalkan keahlian  
 jika sekiranya Pengedar atau   
 pasangan (samada pasangan   
 Pengedar berdaftar atau tidak)   
 didapati melanggar Peraturan   
 Tingkah Laku Revell.

5.  Hak pengedaran terbuka sebagai 
pengedar bebas, rakan kongsi dan 
syarikat. Untuk permohonan tersebut,

 salinan pendaftaran syarikat atau sijil
 perbadanan dan resolusi yang
 ditandatangani oleh rakan kongsi atau
 pemegang saham mestilah dilampirkan 

bersama Borang Permohonan

 Pengedar.

6.  Butiran di dalam Borang Permohonan 
Pengedar mestilah betul dan lengkap. 
Revell berhak membatalkan keahlian 
sekiranya butiran yang diberikan adalah 

 palsu.

7.  Usaha anda membantu memajukan 
orang lain boleh menjadi sebahagian 
dari harta anda. Di bawah Pewarisan

 Perniagaan, pengedaran anda boleh 
diwariskan kepada waris anda.

 Sekiranya waris berumur di bawah 18 
tahun, Revell akan memangku sebagai 
pengamanah sehingga beliau berusia 18 
tahun. Waris hendaklah dipilih daripada 
kalangan keluarga Pengedar itu sendiri.

Penukaran / Permohonan semula keahlian

8.  Revell tidak menggalakkan penukaran 
dari satu penaja kepada penaja yang 
lain. Maka tiada penukaran daripada 
satu penaja kepada penaja yang lain 
dibenarkan. Walaubagaimanapun, 
Revell boleh membenarkan penukaran 
jika dalam pendapatnya penaja 
Pengedar atau mana mana penajanya 
(penaja atasan kepada penaja Pengedar 
itu dan ke atas) telah menyebabkan 
atau menyumbangkan kepada

 permohonan untuk penukaran atas 
dasar gagal mematuhi semua atau 
sebarang Tanggungjawab seorang 
Pengedar atau Penaja atau jika berlaku 
ketidakadilan ke atas Pengedar itu. 

9.  Seorang Pengedar yang tidak aktif 
(tiada jualan peribadi bulanan) selama 3

 bulan atau lebih secara berturut turut, 
boleh, tertakluk kepada persetujuan 
bertulis daripada Revell, menamatkan

 pengedarannya dan memohon semula 
untuk menjadi seorang Pengedar baru 
di bawah penaja baru. Walau-
bagaimanapun, Revell boleh abaikan 
syarat 6 bulan tidak aktif tersebut

 sekiranya dalam pendapatnya penaja 
Pengedar atau mana mana penajanya 
(penaja atasan kepada penaja Pengedar 
itu dan ke atas) telah menyebabkan 
atau menyumbangkan penamatan

 pengedaran tersebut atas sebab penaja 
gagal memenuhi kesemua atau salah 
satu Tanggungjawab sebagai Pengedar 
atau Penaja, jika didapati berlakunya 
ketidakadilan ke atas Pengedar tersebut 
atau penaja Pengedar itu telah  
melanggar sebarang syarat dalam 
Peraturan ini atau Kod Etika.

10.Pembaharuan (yuran pentadbiran 
tahunan) adalah RM12 setahun.

Pengedaran bebas

11.Setiap Pengedar pada dasarnya adalah 
usahawan bebas, kejayaan dan 
kegagalan bergantung kepada

 usahanya sendiri. Oleh itu:
(a) Seorang Pengedar tidak boleh
 memberi gambaran bahawa beliau
 mempunyai hubungan pekerjaan,  

 agensi, usaha sama atau rakan   
kongsi dengan Revell dan akan   
memberi penjelasan sebenar dalam  
 apapun urusniaga dengan

 pelanggan. Seseorang Pengedar
 tidak boleh memberi sebarang
 waranti atau perwakilan atau
 kenyataan atau membuat lain
 tindakan atas nama atau bagi pihak
 Revell dan tidak akan menggunakan
 jasa nama baik Revell untuk sesuatu.

(b) Seorang Pengedar tidak mempunyai 
pengesahan atau kuasa untuk

 mengikat perjanjian bagi Revell atau 
berkontrak di atas nama Revell dan 
tidak akan mementerai sebarang

 perjanjian atau kontrak atas nama 
atau bagi pihak Revell atau membuat

 sesuatu liabiliti terhadap Revell
 dalam cara apa pun atau untuk
 apa tujuan sekalipun.

(c) Seorang Pengedar tidak boleh   
 menggunakan nama Revell,

 lambang, slogan cap dagang atau 
nama dagangnya atau sebarang hak 
milik intelektual ('Cap Dagang') tanpa 
kebenaran Revell. Pengedar tidak 
boleh mengeluarkan atau mendapat-
kan apa apa bahan atau barangan

 yang padanya tercetak cap dagang 
dari mana mana sumber selain dari 
Revell.

(d) Tiada sebarang hak, hak milik   
 atau faedah di atas Cap Dagang

 atau nama baiknya yang berkaitan 
boleh terakru kepada Pengedar 
dalam edaran barangan Revell.

(e) Seseorang Pengedar mesti
 memaklumkan Revell dengan segera 

mengenai sebarang penipuan yang 
berlaku, diugut atau bakal berlaku ke 
atas Cap Dagang Revell yang 
diketahui oleh Pengedar Revell dan 
akan bertindak untuk melaksanakan  
semua surat ikatan dan dokumen  
 sebagai diperlukan untuk membantu 
Revell dalam sebarang tindakan di 
mana Revell boleh dengan budi 
bicara mutlaknya mencegah atau  
 menghentikan penipuan tersebut.

f) Seorang Pengedar mesti menyimpan 
rekod jumlah pendapatan yang 
diperolehinya. Beliau bertanggung-
jawab untuk menghantar rekod 
kepada Jabatan Hasil Dalam Negeri 
dan membayar cukai yang dikenakan.

Tanggungjawab seorang Pengedar

12.Pengedar Pengedar tidak dijamin 
sebarang pendapatan atau kejayaan dan 
seorang Pengedar tidak akan menerima 
sebarang ganjaran daripada penajaan 
Pengedar lain sahaja. Kejayaan hanya 
boleh diperolehi dari kerja keras dan 
usaha individu melalui jualan runcit  
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 barangan Revell dan kejayaan jualan 
runcit Pengedar Pengedar yang ditaja. 
Revell tidak akan bertanggungjawab ke 
atas sebarang kehilangan atau tuntutan 
oleh Pengedar dan/atau pengedar 
tajaannya yang berkaitan dengan 
barangan Revell dan/atau edarannya.

13.Harga runcit dan harga Pengedar 
barangan Revell ditetapkan oleh Revell

 dan tiada sebarang Pengedar boleh
 menaik atau menurunkan harga yang 

telah ditetapkan. Maka, barangan Revell 
mesti dijual pada harga yang ditetapkan 
oleh Revell.

14.Seorang Pengedar mesti menerangkan 
cara cara mengguna dan apa apa 
amaran yang dicetak pada label 
barangan semasa penjualan atau

 demontrasi. Seorang Pengedar tidak 
boleh mengubah suai mana mana 
barangan Revell atau pembungkusann-
ya atau mengubah, meminda atau 
membega Cap Dagangan atau nombor 
atau lain lain kaedah pengenalpastian 
yang digunakan pada atau berkaitan 
dengan barangan Revell.

15.Pengedar Pengedar tidak boleh 
memberi penerangan yang salah 
terhadap mutu dan keistimewaan 
barangan Revell dan penerangan yang 
diberi mesti mengikut apa yang 
disebutkan pada label label barangan 
dan katalog barangan yang dikeluarkan 
oleh Revell. Pengedar Pengedar mesti 
bertanggungjawab di atas segala 
tuntutan yang diakibatkan oleh peneran-
gan yang salah terhadap pelanggan.

16.Bila mana mana pelanggan meminta
 Jaminan Kepuasan Revell dipenuhi, 

maka seorang Pengedar mesti 
menawarkan kepada pelanggan pilihan 
mengembalikan sepenuh harga 
barangan tersebut atau kredit untuk 
penukaran barangan Revell yang sama

 atau yang lain. Seseorang Pengedar 
mesti bertanggungjawab untuk

 mengemukakan komplen yang diterima 
daripada pelanggan kepada Revell dan 
mesti memastikan rekod tepat disimpan 
untuk komplen yang terlibat.

17.Seorang Pengedar mesti memberi resit 
pelanggan yang telah diisi lengkap 
kepada setiap pelanggan semasa

 membuat jualan. Semua kontrak yang
 diberi kepada pelanggan mesti 

mematuhi semua undang undang, 
peraturan dan kod perlakuan.

18.Tiada barangan atau alat bantu
 perniagaan boleh dijual di pesta, 

pameran atau majlis seumpamanya, 
kecuali dengan adanya kebenaran 
Revell secara bertulis.

19.Pengedar mestilah memaklumkan 
kepada Revell mengenai sebarang 
keadaan yang mungkin terjadi di mana 
integriti atau reputasi Revell atau 
barangan Revell boleh tergugat. Dalam 
apapun keadaan sedemikian, Pengedar 
akan bekerjasama sepenuhnya dengan 
Revell dan bertanggungjawab 
mengambil semua arahan yang diberi 
oleh Revell untuk menghadkan 
kemudaratan kepada Revell dan/atau 
barangan Revell.

20.Pengedar tidak dibenarkan terlibat 
dalam apapun aktiviti yang boleh 
memudaratkan Revell atau Pengedar 
Pengedar Revell dan tidak akan 
membuat sebarang kenyataan negatif 
atau memburuk burukkan Pengedar 
Revell yang lain atau Revell.

21.Pengedar mesti mematuhi semua 
undang undang, peraturan dan kod 
perlakuan mengenai operasi

 pengedaran mereka dan tidak boleh 
melibatkan diri di dalam apa apa aktiviti 
yang boleh menjatuhkan imej atau

 reputasi Revell.

(a) Pengedar tidak dibenarkan terlibat 
dalam perniagaan/produk berdaya 
saing atau kompetitif khususnya, dan 
ia tidak terhad kepada perniagaan 
yang menjalankan jualan dan 
pengedaran melalui sistem rangkaian 
pelbagai-peringkat saja. Apa yang 
dianggap sebagai 'produk/perniag-
aan yang berdaya saing' adalah 
dalam budi bicara Revell.

 (b) Pengedar tidak boleh mengambil 
kesempatan di atas kenalan atau 
kaitan dengan Pengedar Revell yang 
lain, untuk menggalakkan atau 
mengembangkan perniagaan yang 
lain. Kelakuan sedemikian merupakan  
campur tangan tidak wajar dan tidak 
munasabah terhadap kontrak 
perniagaan pengedar lain dan Revell.

  
(c) Setiap pengedar tidak boleh meminta 

secara langsung atau tidak langsung, 
Pengedar lain untuk menjual, 
menawarkan untuk menjual atau 
mempromosikan produk atau 
peralatan, perkhidmatan, atau peluang 
perniagaan yang tidak ditawarkan 
atau dipasarkan oleh Revell. Peratur-
an ini juga terpakai untuk pelaburan, 
sekuriti dan pinjaman, tidak kira dari 
mana sumbernya.

Tanggungjawab seorang penaja

22.Tidak ada yang ‘ajaib’ dalam perniagaan 
Revell atau perniagaan perniagaan lain. 
Mereka yang menaja ramai orang

 tetapi tidak membantu Pengedar
 Pengedar baru untuk mengembangkan
 perniagaan mereka tidak akan berjaya. 

Oleh itu, tanggungjawab seorang penaja 
adalah bekerjasama dengan Pengedar 
Pengedar yang ditaja olehnya, membantu 
mereka mempelajari perniagaan ini dan 
sentiasa menggalakkan mereka.

23.Pengedar tidak boleh memberi
 gambaran bahawa ikatan dikenakan 

untuk membeli barangan atau faedah   
boleh didapati semata mata dari membeli 
barangan. Bonus/insentif hanya boleh 
diperoleh melalui jualan runcit seorang 
Pengedar dan jualan runcit Pengedar 
Pengedar yang ditaja olehnya.

24.Pengedar tidak dibenar mengamalkan 
taktik jualan 'paksa', 'tekanan', atau 
'penipuan', termasuk menawarkan 
cabutan bertuah, janji hadiah percuma 
atau diskaun sebagai satu pendorong 
untuk merekrut Pengedar lain ke dalam 
rangkaian mereka.

25.Pengedar tidak boleh mengeluarkan, 
menjual atau mengedarkan salinan 
risalah atau program selain daripada 
yang dikeluarkan oleh Revell.

26.Pengedar mesti mengekalkan
 perhubungan profesional dengan 

pengedar tajaannya (mereka yang telah
 beliau taja dan mereka yang telah ditaja 

oleh pengedar bawahannya), melatih
 dan membimbing mereka untuk
 membina perniagaan mereka. Pengedar 

perlu menggalakkan harmoni sesama 
pengedar rangkaiannya dan dengan itu, 
bertanggungjawab untuk menyelesaikan 
sebarang rungutan, pergaduhan atau 
keraguan di antara Pengedar Pengedar 
rangkaiannya dan akan mengamalkan 
keprihatinan dan kemahiran dalam 
semua pengendalian dengan Pengedar 
rangkaiannya. Pengedar mesti

 menggunakan usaha terbaiknya untuk  
mempertingkatkan dan membina 
perniagaan Revell.
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27.Pengedar berpangkat Blue Diamond ke 
atas atau Pencapai Anugerah Insentif 
Kumpulan tidak dibenarkan terlibat atau 
berminat, secara langsung atau tidak 
langsung (melalui pasangan, keluarga 
terdekat, syarikat atau selainnya), dalam 
aktiviti syarikat jualan langsung lain atau 
mana mana syarikat jualan terus yang

 termaktub dalam Akta Jualan Langsung 
1993 (yang dipinda dari masa ke 
semasa). Pengedar berpangkat Blue 
Diamond ke atas atau Pencapai 
Anugerah Insentif Kumpulan tidak 
dibenarkan sama sekali untuk

 mendorong Pengedar Revell yang lain
untuk menyertai syarikat jualan langsung
yang lain.  

28.Pengedar berpangkat Blue Diamond ke 
atas atau Pencapai Anugerah Insentif 
Kumpulan yang disyaki terlibat atau 
berminat, secara langsung atau tidak 
langsung (melalui pasangan, keluarga 
terdekat, syarikat atau selainnya), dalam 
aktiviti syarikat jualan langsung lain atau 
mana mana syarikat jualan terus yang 
termaktub dalam Akta Jualan Langsung 
1993 (yang dipinda dari masa ke 
semasa), tidak akan menerima

 pengiktirafan untuk pencapaian mereka 
di mana mana konvensyen, ralli, majlis 
dan/atau aktiviti lain Revell dan juga 
tidak akan layak untuk sebarang Insentif 
Pelancongan (sekiranya mereka layak).

Pembekalan barangan

29.Revell boleh, pada bila bila masa dan 
atas budi bicaranya, menghentikan

 pembekalan barangan Revell atau 
enggan menjual barangan Revell kepada 
mana mana Pengedar atau stokis Revell

 tanpa memberi sebarang alasan.

Bonus & Insentif

30.Penetapan bonus & insentif adalah atas 
budi bicara mutlak Revell. Bayaran

 insentif akan dibuat sekali sebulan dan 
dibayar terus kepada Pengedar yang 
layak. Kos pentadbiran akan dicaj untuk

 setiap cek/baucer yang diisu, bagi 
setiap pindahan oleh bank.

 Bonus dan/atau insentif anda akan 
dimasukkan ke i-wallet anda. Revell 
cuma akan masukkan wang dari i-wallet 
anda ke akuan bank anda apabila 
i-wallet anda melebihi RM 50. Jika 
jumlah kurang dari RM 50, anda boleh 
menggunakan wang dalam i-wallet anda 
untuk pembelian produk.    

31.Revell berhak menolak sepenuhnya atau 
sebahagian daripada insentif Pengedar 
untuk pelunasan sebarang tunggakkan 
(sebagai Pengedar atau Stokis) Pengedar 
itu ada dengan syarikat Revell.

Tatacara penamatan

32.Revell boleh menggantung (bonus dan 
insentif milik Pengedar yang terlibat 
akan ditahan semasa tempoh penggan-

 tungan, apabila siasatan ke atas 
kesalahan itu sedang dijalankan) atau 
menamatkan tanpa notis dan dengan

 segera, keahlian seorang Pengedar
 Revell di atas kesalahan melanggari,
 menyalahi atau tidak mematuhi mana 

mana Peraturan dan/atau Kod Etika 
atau atas apa sebab sekalipun, Revell 
secara mutlak boleh memutuskan

 Pengedar itu tidak akan layak ke atas 
apa pun bonus atau insentif lain.

33.Tambahan kepada hak Revell di bawah 
Peraturan Tingkah Laku No. 32, Revell

 berhak mengambil sebarang tindakan
 selanjutnya terhadap mana mana
 Pengedar yang telah melanggari atau  

menyalahi sebarang Peraturan dan/atau 
Kod Etika. Revell tidak akan

 bertanggungjawab ke atas sebarang 
amaun terlibat berikutan keputusan 
penggantungan atau penamatan

 keahlian Pengedar selaras dengan 
Peraturan ini.

34.Pengedar mesti (dan jika berkenaan, 
memastikan pegawainya, kakitangannya

 dan ejennya supaya) merahsiakan apa 
pun maklumat rahsia yang mungkin 
beliau telah perolehi berhubungkait 
dengan Revell dan/atau pengedaran 
barangan Revell dan/atau yang berkaitan 
dengan klien, perniagaan atau urusan 
Revell dan tidak akan menggunakan atau 
mendedahkan maklumat tersebut kecuali 
dengan kebenaran Revell. Kewajipan 
merahsiakan ini tetap kekal walaupun 
dengan penamatan Perjanjian ini.

Perlindungan

35.Pengedar bertanggungjawab dan akan 
sepenuhnya melindungi dan 
mengekalkan Revell terlindung daripada 
sebarang kos, tanggungan, kerosakan, 
kerugian, tuntutan, tindakan, prosiding, 
atau belanjawan yang timbul daripada, 
atau sebab daripada sebarang

 kesalahan Pengedar, pegawainya, 
dan/atau kakitangannya (jika releven) 
kepada Peraturan Tingkah Laku atau 
sebarang kesilapan atau keabaian oleh 
Pengedar, pegawainya dan/atau 
kakitangannya (jika releven).   

Notis

36.Semua komunikasi, notis, tempahan 
dan faksimili atau email yang dihantar 
berikutan Perjanjian ini akan dialamatkan 
kepada alamat seperti yang tertera 
dalam Borang Permohonan Pengedar 
dan akan dianggap telah diterima oleh 
pihak tersebut pada 3 hari selepas 
sampul yang kandungannya sama telah 
dihantar melalui pos biasa atau pos 
berdaftar atau berekod atau utusan khas 
kepada alamat tersebut atau pada tarikh 
penghantaran melalui faksimili atau 
email atau salinan pengesahan dihantar

 melalui pos biasa atau pos berdaftar 
atau berekod atau utusan khas kepada 
alamat tersebut dalam masa dua puluh 
empat (24) jam selepas penghantaran.

Penepian

37.Kegagalan Revell untuk melaksanakan 
sebarang hak tidak akan dianggap 
sebagai penepian ke atas hak tersebut. 
Sebarang penepian yang dibuat secara 
bertulis berkenaan pelanggaran salah 
satu peruntukan adalah sah dan tidak 
akan ditafsirkan sebagai penepian untuk 
kesalahan yang berikutnya atau untuk 
peruntukan yang lain atau penepian 
untuk peruntukan itu sendiri.

Pemutusan

38.Ketaksahan atau tidak penguatkuasaan  
bagi sebarang peruntukan Peraturan ini 
tidak akan mempengaruhi kesahan atau 
penguatkuasaan peruntukan untuk  
mana mana peruntukan lain yang akan 
kekal dilaksanakan dan diteruskan.

Tarikh Berkuatkuasa

39.Peraturan ini berkuatkuasa pada dan 
daripada 1 hb Januari 2018 dan akan 
menggantikan mana mana Peraturan

 yang sebelumnya, yang dikeluarkan oleh 
Revell. Maka daripada 1 hb Januari 
2018, semua Pengedar dianggap telah 
mengetahui dan terikat dengan 
Peraturan ini.

Pindaan

40.Revell berhak pada bila bila masa minda, 
mengubah, menambah atau membasmi-
kan mana mana Peraturan Tingkah Laku 
dan Kod Etika tanpa memberi sebarang 
notis terdahulu kepada Pengedar dan 
semua Pengedar adalah terikat dengan 
pindaan tersebut dalam Peraturan 
Tingkah Laku dan Kod Etika.
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41.Revell akan menyimpan satu salinan 
rasmi dan muktamad Peraturan Tingkah 
Laku selaras dengan perubahan, 

 pindaan atau pengubah suaian dari 
masa ke semasa, dan dalam hal 
pedebatan mengenai kandungan atau 
maksudnya, salinan rasmi tersebut akan 
dijadikan teks tulen.

42.Pengedar akan dianggap mengetahui 
semua Peraturan Tingkah Laku semasa 
ia dilaksanakan, termasuk pindaan dari 
masa ke semasa dan seperti dinyatakan 
dalam salinan rasmi Peraturan Tingkah 
Laku dan ia adalah kewajipan Pengedar 
untuk menyemak Peraturan Tingkah 
Laku yang terkini seperti dalam salinan 
rasmi dan muktamad.

Bahasa

43.Untuk tafsiran rasmi, Peraturan Tingkah 
Laku dalam versi bahasa Inggeris akan 
digunakan.

Perundangan Pemerintah dan
Penguatkuasaan

44.Peraturan ini dikawal oleh dan
 ditafsirkan dan diterjemahkan selaras 

dengan perundangan Malaysia.

 

DSAM (Direct Selling Association of Malaysia)
Tatacara Kelakuan  

Sejak diperkenalkan di Malaysia, jualan langsung telah mewujudkan satu 
bidang peluang perniagaan baru bagi segenap lapisan rakyat Malaysia. 
Ketika industri ini sedang bergerak ke puncak baru, penjual langsung 
mestilah memainkan peranan lebih aktif bagi menjamin industri ini kekal 
berdayasaing dan terus dipandang tinggi menerusi jualan langsung beretika.

Persatuan Jualan Langsung Malaysia (DSAM) yang menjadi tonggak jualan 
langsung beretika telah melaksanakan Tatacara Kelakuan yang ketat yang 
mesti dipatuhi oleh syarikat-syarikat ahli dalam setiap aspek perniagaan 
mereka. Tatacara Kelakuan (versi 2009) ini telah dipertingkatkan untuk 
menyediakan kerangka kerja bagi:

• Kelakuan Terhadap Pengguna
•  Kelakuan Terhadap Penjual Langsung
•  Kelakuan Di Antara Syarikat-Syarikat Jualan Langsung
•  Tatacara Penguatkuasaan

Menerusi Tatacara Kelakuan ini, DSAM berhasrat memupuk semangat dan 
amalan jualan langsung beretika di kalangan syarikat ahli serta menjadi 
teladan untuk dicontohi oleh syarikat lain.

GLOSARI ISTILAH 

Untuk memudahkan pemahaman terhadap Tatacara Kelakuan, istilah-istilah 
yang bermula dengan huruf besar membawa makna seperti berikut:

Pentadbir Tatacara – Seseorang  atau sesebuah badan bebas yang   
     dilantik oleh DSAM untuk memantau pematuhan
     Syarikat terhadap Tatacara dan menyelesaikan
     aduan yang timbul di bawah Tatacara.

Syarikat  – Sesebuah entiti perniagaan yang:
     • mempraktikkan  sistem pengedaran Jualan
      Langsung untuk memasarkan produknya.
     • merupakan ahli DSAM.

Pengguna   – Seseorang yang membeli dan mengguna   
     Produk dari Penjual Langsung atau Syarikat.

Penjual Langsung  – Seseorang atau entiti yang layak untuk membeli
     dan/atau menjual Produk Syarikat dan mungkin
     layak untuk merekrut Penjual Langsung yang lain.

2.
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     Penjual Langsung lazimnya memasarkan produk   
     pengguna secara langsung kepada Pengguna jauh
     dari tempat jualan runcit yang tetap dan kekal,
     biasanya melalui penerangan atau tunjukcara
      produk dan perkhidmatan.

     Penjual Langsung mungkin merupakan seorang
     ejen komersil bebas, kontraktor bebas, peniaga
     atau pengedar bebas, wakil yang diambil bekerja
     atau bekerja sendiri, atau mana-mana wakil penjual
     yang serupa bagi sesebuah Syarikat.

DSAM   –  Persatuan Jualan Langsung Malaysia.

Borang Pesanan  – Dokumen bercetak atau bertulis yang mengesahkan  
     butiran pesanan Pengguna dan menyediakan resit
     jualan kepada Pengguna. Bagi pembelian melalui
     Internet, ia merujuk pada borang yang
     mengandungi kesemua syarat ditawarkan dan
     pembelian yang disediakan dalam format yang
     boleh dicetak atau dimuat turun.

Produk  – Produk dan perkhidmatan yang ketara dan tak
     ketara. 

Perekrutan  – Sebarang aktiviti yang dilakukan bertujuan untuk
     membantu seseorang menjadi Penjual Langsung.

SKOP

3.1  Syarikat

  Syarikat yang berjanji akan menerima dan menguatkuasakan Tatacara
  Kelakuan yang memasukkan bahagian utama peruntukan-peruntukan
  Tatacara ini sebagai satu syarat kemasukan dan mengekalkan
  keahlian DSAM. Syarikat juga berjanji akan memaklumkan Tatacara
  dan syarat-syarat umumnya yang diguna pakai kepada para
  Pengguna dan Penjual Langsung, dan juga maklumat mengenai
  tempat di mana Pengguna dan Penjual Langsung boleh mendapatkan
  salinan Tatacara ini. 

3.2  Penjual Langsung

  Penjual Langsung tidak terikat secara langsung pada Tatacara ini,
  tetapi, sebagai satu syarat keahlian dalam sistem pengedaran
  Syarikat, adalah diwajibkan oleh Syarikat yang mereka sertai supaya
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  mematuhi peraturan kelakuan bagi memenuhi piawaian Tatacara ini.

3.3  Pengawalan Kendiri

  Tatacara ini bukan merupakan undang-undang, namun kewajipannya
  memerlukan tahap kelakuan beretika daripada pihak Syarikat dan
  Penjual Langsung agar memenuhi atau melebihi  keperluan
  undang-undang yang diterapkan. Tidak mematuhi Tatacara ini tidak
  akan menimbulkan sebarang tanggungjawab atau liabiliti sivil. Dengan
  memberhentikan keahliannya dalam DSAM, sesebuah Syarikat tidak  
  lagi terikat dengan Tatacara ini. Bagaimanapun, peruntukan dalam
  Tatacara ini tetap boleh diterapkan bagi peristiwa atau urusniaga yang
  berlaku ketika Syarikat itu masih menjadi ahli DSAM yang sah.

3.4  Peraturan Tempatan

  Syarikat dan Penjual Langsung mesti mematuhi semua keperluan
  Undang-undang Malaysia. Justeru itu, tatacara ini tidak menyatakan
  semula semua kewajipan yang sah; pematuhan oleh Syarikat dan 
  Penjual Langsung terhadap undang-undang berkaitan dengan Jualan
  Langsung adalah salah satu syarat penerimaan untuk terus menjadi
  ahli DSAM.

3.5  Kesan Luar Wilayah

  DSAM akan merujuk kepada Tatacara Kelakuan dalam Jualan
  Langsung ini berhubung dengan aktiviti Jualan Langsung bagi
  Syarikat yang ditubuhkan di Malaysia tetapi beroperasi di luar
  kawasan Malaysia, melainkan aktiviti tersebut adalah di bawah bidang
  kuasa Tatacara Kelakuan Persatuan Jualan Langsung negara lain
  yang mana Syarikat tersebut juga merupakan ahlinya.

KELAKUAN TERHADAP PENGGUNA

4.1  Amalan Yang Dilarang

  Penjual  Langsung tidak harus menggunakan amalan jualan yang
  mengelirukan, memperdaya atau tidak adil.

4.2  Pengenalan Diri

  Sejak dari awal penyampaian jualan, Penjual Langsung hendaklah   
  secara jujur memperkenalkan diri mereka kepada bakal pembeli, dan  
  juga memperkenalkan syarikat, produk serta tujuan mereka berbuat
  demikian. Dalam jualan parti, Penjual Langsung hendaklah menjelaskan
  tujuan parti itu diadakan kepada tuan rumah dan para peserta. 
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4.3  Penerangan Dan Tunjukcara

  Penerangan dan tunjukcara produk yang ditawarkan haruslah tepat
  dan lengkap, terutama yang berkenaan dengan harga dan sekiranya
  berkaitan, harga kredit, syarat pembayaran, tempoh bertenang dan/
  atau hak pengembalian, syarat jaminan dan perkhidmatan selepas
  jualan serta penghantaran.

4.4  Jawapan kepada Soalan

  Penjual Langsung hendaklah memberikan jawapan yang tepat dan
  mudah difahami bagi semua soalan daripada para pengguna
  mengenai produk dan tawarannya.

4.5  Borang Pesanan

  Borang pesanan bertulis hendaklah dihantar atau sedia diperolehi 
  pelanggan pada atau sebelum masa jualan yang pertama. Bagi jualan
  yang dibuat melalui mel, telefon, internet atau kaedah lain yang bukan
  secara bersemuka, satu salinan Borang Pesanan hendaklah
  disediakan terlebih dahulu, atau harus dimasukan dalam pesanan
  pertama, atau harus disediakan dalam bentuk yang boleh dicetak atau
  dimuat turun melalui internet. Borang pesanan hendaklah
  memperkenalkan syarikat serta Penjual Langsung dan mengandungi
  nama penuh, alamat tetap serta nombor telefon syarikat atau Penjual
  Langsung itu, dan semua syarat material jualan tersebut. Semua
  syarat hendaklah jelas dan mudah difahami.

4.6  Perjanjian Lisan

  Penjual Langsung hanya boleh membuat perjanjian lisan berkaitan
  dengan produk yang diperakui oleh syarikat.

4.7  Tempoh Bertenang dan Pengembalian Barangan

  Sama ada ia merupakan keperluan undang-undang atau tidak,
  syarikat dan Penjual Langsung hendaklah memastikan setiap borang
  pesanan mengandungi fasal tempoh bertenang yang membolehkan
  pelanggan menarik balik pesanannya dalam tempoh tertentu dan
  memdapatkan balik sebarang bayaran atau barangan yang dijual.
  Syarikat dan Penjual Langsung yang menawarkan hak pengembalian
  tanpa syarat itu hendaklah menyediakannya secara bertulis.

4.8  Jaminan Dan Perkhidmatan Selepas Jualan

  Syarat-syarat jaminan atau waranti, butiran dan pembatasan
  perkhidmatan selepas jualan, nama dan alamat penjamin, tempoh
  jaminan serta tindakan pembetulan yang dibuka kepada pembeli

  hendaklah dibentangkan dengan jelas di dalam borang pesanan atau
  lain-lain bahan bertulis yang mengiringi atau dibekalkan bersama-
  sama produk itu. Semua syarat hendaklah jelas dan mudah difahami.

4.9  Bahan Bercetak

  Bahan-bahan bercetak untuk promosi, iklan atau pengeposan tidak
  boleh mengandungi keterangan mengenai sebarang produk, dakwaan
  atau ilustrasi yang menperdaya atau mengelirukan, dan mesti
  mengandungi nama dan alamat atau nombor telefon syarikat atau
  Penjual Langsung.

4.10 Surat Akuan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh merujuk mana-mana surat
  akuan atau kebenaran yang tidak diberikuasa, tidak benar, lapuk atau
  tidak lagi boleh diguna pakai, yang tidak berkaitan dengan tawaran
  mereka atau digunakan dalam mana-mana cara yang mungkin
  mengelirukan pengguna.

4.11 Perbandingan dan pemfitnahan

  Syarikat dan Penjual Langsung hendaklah menahan diri daripada
  menggunakan perbandingan yang mungkin mengelirukan dan yang
  tidak sepadan dengan prinsip persaingan yang saksama. Contoh
  perbandingan tidak boleh dipilih secara tidak saksama dan hendaklah
  diasaskan pada fakta yang boleh dibuktikan. Syarikat dan Penjual
  Langsung tidak boleh memfitnah secara tidak adil mana-mana firma
  atau produk secara langsung atau sindiran. Syarikat dan Penjual 
  Langsung tidak boleh mengambil kesempatan yang tidak adil di atas
  hubungan baik yang ada pada nama niaga dan simbol sebuah Firma
  atau Produk lain.

4.12 Menghormati Hak Peribadi

  Hubungan peribadi atau telefon harus dibuat dalam cara dan masa
  yang munasabah  untuk mengelakkan gangguan. Penjual Langsung
  hendaklah menamatkan tunjukcara atau persembahan jualan selepas
  diminta oleh pengguna. Syarikat dan Penjual Langsung harus
  mengambil langkah yang sesuai untuk melindungi semua maklumat
  peribadi yang diberi oleh seseorang pengguna, bakal pengguna, atau
  Penjual Langsung.

4.13 Kesaksamaan

  Penjual Langsung tidak boleh menyalahgunakan kepercayaan
  pengguna individu, hendaklah menghormati kekurangan pengalaman
  perdagangan pengguna dan tidak mempergunakan usia, penyakit,
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  kekurangan kefahaman atau pengetahuan bahasa seseorang
  pengguna.

4.14 Penjualan Rujukan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh mempengaruhi seseorang
  pelanggan supaya membeli barangan atau perkhidmatan yang
  diasaskan atas gambaran bahawa pelanggan boleh mengurang atau
  mendapatkan semula harga beliannya dengan merujukkan
  bakal-bakal pelanggan kepada penjual untuk pembelian yang serupa,
  sekiranya pengurangan atau pengembalian sedemikian berlaku di luar
  jangkaan terhadap kejadian masa hadapan yang belum pasti .

4.15 Penghantaran

  Syarikat dan Penjual Langsung hendaklah memenuhi pesanan
  pelanggan dalam cara yang menepati masa.

KELAKUAN TERHADAP PENJUAL 
LANGSUNG

5.1  Pematuhan Penjual Langsung

  Sebagai satu syarat keahlian di dalam sistem pengedaran, syarikat 
  memerlukan Penjual Langsung mereka mematuhi Tatacara atau
  peraturan kelakuan yang memenuhi standardnya.

5.2  Perekrutan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh menggunakan amalan
  perekrutan yang mengelirukan, memperdaya atau tidak adil.

5.3  Maklumat Perniagaan

  Maklumat yang disediakan oleh syarikat kepada Penjual Langsungnya
  dan juga bakal Penjual Langsung mengenai peluang dan hak serta
  kewajipan yang berkaitan hendaklah tepat dan lengkap. Syarikat tidak
  boleh membuat sebarang gambaran berfakta yang tidak boleh
  disahkan kepada seseorang bakal ahli atau membuat sebarang janji
  yang tidak boleh ditunaikan. Syarikat tidak boleh menyatakan faedah
  peluang penjualan kepada mana-mana bakal ahli dalam cara yang
  palsu atau memperdaya.

5.4  Dakwaan Pendapatan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh memberi gambaran salah

  mengenai jualan atau pendapatan sebenar atau yang bakal diterima
  oleh Penjual Langsung mereka. Sebarang angka pendapatan atau
  jualan yang dibuat hendaklah berdasarkan fakta yang telah
  didokumenkan.

5.5  Hubungan

  Syarikat  hendaklah memberi kepada Penjual Langsung mereka sama
  ada perjanjian bertulis untuk ditandatangan oleh kedua-dua syarikat
  dan Penjual Langsung atau penyata bertulis yang mengandungi
  semua butiran hubungan di antara Penjual Langsung dan syarikat.
  Syarikat harus memaklumkan Penjual Langsung mengenai kewajipan
  perundangan mereka termasuk sebarang lesen, pendaftaran dan
  cukai yang berkenaan.

5.6  Yuran

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh meminta Penjual Langsung
  lain atau bakal Penjual Langsung untuk membayar yuran kemasukan,
  yuran latihan, yuran francais, yuran bagi bahan-bahan promosi yang
  tidak munasabah tingginya atau lain-lain yuran berkaitan dengan hak
  untuk menyertai perniagaan itu. Sebarang yuran yang dikenakan
  untuk menjadi seorang Penjual Langsung hendaklah setara dengan
  nilai bahan-bahan, produk atau perkhidmatan yang ditawarkan
  kepadanya.

5.7  Penamatan

  Pada masa penamatan hubungan Penjual Langsung dengan syarikat,
  syarikat hendaklah membeli balik sebarang inventori produk yang
  tidak terjual tetapi boleh dijual termasuk bahan promosi, alat bantuan
  dan kit jualan, dan mengkredit kos bersih asal Penjual Langsung
  ditolak bayaran pengendalian kepada Penjual Langsung sehingga
  10% daripada harga belian bersih dan ditolak sebarang faedah yang
  diterima oleh Penjual Langsung berasaskan belian asal barangan yang
  dikembalikannya.

5.8  Inventori

  Syarikat tidak memerlukan atau menggalakkan Penjual Langsung
  membeli inventori produk dalam jumlah besar yang tidak munasabah.
  Yang berikut ini hendaklah diambilkira semasa menentukan jumlah
  inventori produk yang munasabah:  hubungan inventori dengan
  kemungkinan jualan yang realistik, bentuk dayasaing produk itu dan
  persekitaran pasaran, serta polisi pengembalian produk dan
  pemulangan wang oleh syarikat. Syarikat harus mengambil langkah
  yang munasabah untuk memastikan bahawa Penjual Langsung yang
  menerima ganjaran daripada jumlah jualan pengedar bawahan sama
  ada untuk penggunaan atau penjualan semula Produk yang mereka

5.
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   beli demi melayakkan diri bagi menerima ganjaran tersebut.

5.9  Bahan-bahan lain

  Syarikat  harus melarang Penjual  Langsung daripada memasarkan
  atau menghendaki orang-orang lain membeli apa-apa bahan  yang
  tidak selaras dengan polisi dan prosedur Syarikat. Penjual
  Langsung yang menjual bahan-bahan promosi atau latihan yang
  diluluskan Syarikat, tidak kira dalam bentuk salinan bercetak atau
  elektronik, hendaklah:

  5.9.1 menggunakan hanya bahan-bahan yang mematuhi standard
   yang selaras dengan pegangan Syarikat.
  5.9.2  menahan diri daripada menjadikan pembelian alat bantuan
   jualan sebagai syarat dan kewajipan untuk menjadi barisan
   bawah Penjual Langsung.
  5.9.3 menyediakan alat bantuan jualan pada harga yang berpatutan
   dan munasabah, setara dengan bahan-bahan yang serupa dan
   sedia ada dalam pasaran.
  5.9.4 menawarkan satu polisi pemulangan bertulis yang sama
   seperti dengan polisi pemulangan Syarikat yang diwakili
   Penjual Langsung itu.

Syarikat harus mengambil langkah-langkah yang kerap dan munasabah untuk 
memastikan alat bantuan jualan yang dihasilkan oleh Penjual Langsung 
adalah selaras dengan peruntukan dalam Tatacara ini dan tidak bersifat 
mengelirukan atau menipu.

5.10 Saraan dan Akaun

  Syarikat hendaklah memberikan pada Penjual Langsung akaun
  berkala, di mana yang berkaitan, mengenai jualan, belian, butiran
  pendapatan, komisen, bonus, diskaun, penghantaran, pembatalan
  dan lain-lain data yang bersangkut-paut menurut peraturan syarikat
  dengan Penjual Langsung. Semua wang yang terhutang haruslah
  dibayar dan sebarang penahanan dilakukan dalam cara perniagaan
  yang munasabah.

5.11 Pendidikan Dan Latihan

  Syarikat hendaklah memberikan pendidikan dan latihan yang cukup
  untuk membolehkan Penjual Langsung beroperasi secara beretika. Ini
  boleh dilaksanakan menerusi sesi latihan atau melalui manual,
  panduan bertulis, atau bahan audio-video.

KELAKUAN DI ANTARA SYARIKAT

6.1  Prinsip

  Syarikat yang ahli DSAM diminta bersikap secara saksama terhadap
  ahli-ahli lain.

6.2  Pemujukan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh memujuk atau menarik  
  keluar mana-mana Penjual Langsung secara pemujukan bersistem
  terhadap Penjual Langsung syarikat lain.

6.3  Pemfitnahan

  Syarikat tidak boleh memfitnah atau membiarkan Penjual Langsung
  mereka memfitnah produk syarikat lain, rancangan jualan dan
  pemasarannya atau sebarang ciri syarikat itu.

TATACARA PENGUATKUASAAN

7.1  Kewajipan Syarikat

  Tanggungjawab utama mengenai pematuhan terhadap Tatacara
  dipikul oleh setiap syarikat individu. Sekiranya berlaku pelanggaran
  Tatacara, syarikat hendaklah berusaha secara munasabah untuk
  memuaskan hati pengadu.

7.2  Kewajipan DSAM

  DSAM akan menyediakan seseorang yang bertanggungjawab ke atas
  urusan aduan. DSAM akan melakukan setiap usaha yang munasabah
  untuk menjamin aduan-aduan itu diselesaikan.

7.3  Pentadbir Tatacara

  DSAM hendaklah melantik seseorang atau sesebuah badan bebas
  sebagai Pentadbir Tatacara. Pentadbir Tatacara akan mengawasi
  pematuhan syarikat terhadap tatacara itu dengan tindakan yang
  berpatutan dan akan bertanggungjawab ke atas Penyelesaian Aduan
  dan satu set Peraturan yang menggariskan proses penyelesaian   
  aduan. Pentadbir Tatacara akan menyelesaikan sebarang aduan
  Penjual Langsung yang belum diputuskan berasaskan pelanggaran ke
  atas Tatacara itu.

7.4  Tindakan

  Tindakan yang akan ditentukan oleh Pentadbir Tatacara terhadap6.

7.

  sesebuah syarikat berkaitan aduan seseorang Penjual Langsung
  berkenaan pelanggaran Tatacara termasuklah penamatan kontrak
  atau hubungan Penjual Langsung dengan syarikat itu, pemulangan
  bayaran, pengeluaran amaran kepada syarikat atau Penjual
  Langsungnya, atau lain-lain tindakan yang berpatutan serta
  pengumumam mengenai tindakan atau sekatan tersebut.

7.5  Pengendalian Aduan

  DSAM, Syarikat-syarikat dan para Pentadbir Tatacara akan
  mewujudkan prosedur pengendalian aduan dan memastikan
  penerimaan sebarang aduan disahkan dalam tempoh yang singkat
  serta keputusan dibuat dalam tempoh masa yang munasabah.

7.6  Aduan Syarikat

  Aduan sesebuah syarikat mengenai syarikat lain hendaklah
  diselesaikan sama ada oleh Pentadbir Tatacara atau penimbangtara
  bebas. DSAM akan mentakrifkan butir-butir prosedur itu.

7.7  Pengumuman

  DSAM akan mengumumkan Tatacara dan menghebahkannya
  seberapa luas yang boleh. Naskah-naskah bercetak akan disediakan
  secara percuma kepada orang ramai.
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Merging the best of nature with the LATEST
TECHNOLOGY IN SCIENCE to bring you the ultimate in
MINERAL NUTRITION from UTAH’S GREAT SALT LAKE

ION72
Increased high blood pressure and high blood 
sugar, which increases our risk of heart disease 
and stroke is a predominant fear as we age. 
ION72 may be the ignition key to start your 
prevention / improvement / healing.

CMD
During our early 20s till 60s, we focus on 
building our career and families. We can’t 
afford to fall sick and we shouldn’t. We need 
the strength to overcome what life throws at us 
and the extra energy boost, without cramps 
during our workouts. CMD is your booster!
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Tarikh:

Kepada:
(Pelanggan)
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Kepada:
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................................................................................

Tandatangan Pengedar

Sila am
bil perhatian bahaw

a saya ..................................................................................................... 

........................................................................................................................................................... 

beralam
at di .......................................................................................................................................

...........................................................................................................................................................  

dengan ini m
enam

atkan kontrak yang dibuat oleh saya pada (tarikh) ............................................... 

untuk m
em

beli atau dibekalkan dengan ............................................................................................

........................................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................

Tandatangan Pelanggan

N
o. K/P Baru: .............................................................................



Revell Sdn Bhd Co. No. 120411-D (AJL 93172)
39-3 & 41-3 Block C, Jaya One,
No. 72A Jalan Universiti,
46200 Petaling Jaya, Selangor. 
Tel: 03-7931 9601   Fax: 03-7931 9607

Starter Kit  Kit Permulaan

OUR JOURNEY  

Ants were around when dinosaurs roamed the earth thousands of years 
ago.The dinosaurs have since been long gone but ants are still around today. 
Just drop something sweet in your garden and in a matter of minutes, a 
swarm of ants will gather. Moral of the story: You may be big, you may make 
a lot of noise but the future belongs to those who can adapt to change. The 
dinosaurs did not adapt but the ants did and thrived.
 
Likewise for Revell, which was established in 1988. Since then, many network 
marketing companies have come and gone but Revell is still around and will 
be here to stay even in the distant future. How do we do it? By adapting and 
being adept to change!
 
  OUR VISION
 
The way of doing business now may be significantly different from the way of 
doing business when we first started. But one thing remains unchanged. 
People. You.
 
People are our assets. You are our asset. Our vision is to provide you with 
the best innovation to be the best you can be! Your success is our success!
 
  OUR MISSION
 
Whilst vitamins make up 1% of our body’s composition, minerals make up 
5%. Whilst our body can produce its own vitamins, it cannot produce its own 
minerals. And vitamins cannot be absorbed by our body without minerals. In 
a nutshell, without minerals, you get sick.
 
Take care of your minerals and you take care of your life.
 
Join us in our mission (make it your mission too!) to educate everyone on 
the life-changing benefits of mineral nutrition.
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Preferred Customer 1 x BC PV100
New Silver 3 x BC PV300
Gold 1 x BC PV200
Diamond 3 x BC PV600

Partnership program

Preferred Customer  RM1,000
New Silver  RM4,500
Gold  RM1,500
Diamond  RM6,000

04
Position Max Bonus/day

Repeat sales incentive (for upline) – 15 %
Position Sales Incentive for Upline

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

(Accumulative) 

Repeat sales cash back (for Downline) – 15 % 

Sales incentive (for upline) – 30%01

Position Sales Incentive

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

RM

Group Incentive
PC

NS

RM30

RM90

U

G

D

RM60

RM180

Position Sales Incentive for Upline

Preferred Customer RM30
New Silver RM90
Gold RM60
Diamond RM180

Group incentive award (Monthly calculation but paid out bi-annually)06
PV                                   RANK 

PV15,000 2% BLUE DIAMOND (maximum 15 shares)
PV30,000 2% BLACK DIAMOND (maximum 30 shares) 

Group incentive reward (Accumulative from new and
repeat sales)05
PV Reward

15,000         SMARTPHONE valued at RM1,500
30,000           LAPTOP valued at RM3,000
75,000           UMRAH TRIP/OTHER TRIP (1 person valued at RM7,500)
150,000         UMRAH TRIP/OTHER TRIP (2 persons valued at RM15,000)

* Accumulation of PV from smaller leg
* A Distributor must progressively achieve each reward (before going for the next reward) and can
 only achieve the rewards for a maximum of 2 times.

* If distributor achieve maximum bonus for one day, flush both legs.
* Maximum company payout for Group Incentive is 45%, if exceed maximum,
 the Group Incentive shall be paid on a pro-rata basis.

2 WAYS TO JOIN: 1 BC (Business Center) or 3 BCs

TELEFON BIMBIT

LAPTOP

Group incentive (for new and repeat sales) – 12 % to 45% 

To qualify for all the above incentives, you need to maintain PV 100 personal sale
each month.

2 3

02

03

RULES OF CONDUCT AND BENEFITS  condition, and the product is still in the 
Company’s current product range.

A cheque for the balance amount shall be 
posted directly to the Distributor 
concerned.

Cancellation of Distributorship
 
A Distributor shall have the right, within a 
10-working days’ trial period, to decide 
that the business may not be suitable for 
him/her. The Distributor may return the 
starter kit for a full refund, provided that the 
starter kit is in a clean and good condition.

However, the Distributor shall not rejoin 
under his/her name under another sponsor 
untill 6 months have passed.

DIRECT SALES ACT 1993 (MALAYSIA)

Direct selling is expanding fast. However, 
the image of direct selling is sometimes 
tarnished by unethical practices of pyramid 
schemes. With this in mind, the Direct 
Sales Act 1993 was developed with 3 
important objectives:
1. To regulate and promote ethical direct  
 selling business.
2.  To protect the consumers.
3.  To ban all pyramid direct selling
 business.

With effect from the 1st of June 1993, all 
Distributors must comply with the
requirements of the Direct Sales Act 1993. 
The following are important details of the 
Act that you should note as a Distributor.

Authority Card

1.  All registered Revell Distributors will be 
issued an Authority Card each and upon 
receipt of the Authority Card, the

 Distributor must forthwith affix his/her
 recent photograph (without any
 head/face covering) measuring 

 3.8cm x 3.2cm (without white border) 
onto the said card. Any Authority Card 
without the Distributor’s photograph 
shall not be valid and is deemed to be 
used without Revell’s authority.

2. At all times when conducting any sales
 or negotiations, the Distributor must
 have in his/her possession a valid
 Authority Card and must identify   

 himself/herself with the valid Authority
 Card and National Registration
 Identification Card (NRIC).

Hours of call

1. Distributors are not allowed to call on 
customers/prospects:

 (a) on Sunday (in areas where Sunday is
  observed as a rest day).
 (b) on Friday (in areas where Friday is  

  observed as a rest day).
 (c) on any public holiday.
 (d) from 7pm to 9am daily on other  

  days.

2. The above hours of call do not apply if 
you have made an appointment and the 
customer has consented for you to call 
on him/her.

3. Distributors are strongly urged to 
always make appointments. Unless you 
have done so, do not attempt to 
conduct business at the prohibited 
hours of call.

4.  Indicate the purpose of your visit before 
entering a customer’s premise. If the 
customer requests you to leave his/her 
premise, please do so. Do not persist in 
trying to convince or push a sale.

 The customer has a right to make a 
complaint if you continue to insist that 
he/she listens to you. This is considered 
as applying high pressure sales and it

 is an offence under the Direct Sales
 Act 1993.

CODE OF ETHICS

As a Revell Distributor, I agree to abide by 
the following:
•  I will be honest and truthful in all my 

activities, whether I sell Revell products 
or sponsor others as Distributors.

•  I will present Revell products and the 
Revell Marketing Plan in an accurate 
and truthful manner and will make no 
claim other than those found in current 
Revell literature.

•  I will strive to ensure that my customers 
are satisfied with Revell products and 
with my service. And I will respect the 
privacy of my customers and

 Distributors.
•  I will do my best to build my Revell 

business. I will not engage in activities 
that are harmful to Revell or to any 
other Revell Distributor and will not 
make negative or denigratory remarks 
about other people, products or 
organisations. 

•  I will abide by all laws and ordinances, 
especially the Direct Sales & Anti-

 Pyramid Act of Malaysia 1993
 that pertain to the operation of my 

Revell business.
•  I will uphold the Rules of Conduct and 

the Code of Ethics and observe total 
business ethics whilst conducting my 
business, observing not only the letter 
but also the spirit of these rules.

SATISFACTION GUARANTEE, RETURN 
OF PRODUCTS

If for any reason a customer is not 
completely satisfied with a Revell product 
that he/she has purchased, he/she may 
return it to the Revell Distributor who sold 

it to him/her within a 30-day trial period. 
The Distributor will offer the customer a 
choice of replacement without charge or 
full credit towards the purchase of another 
Revell product or a refund of the full 
purchase price. All products returned must 
be accompanied by the customer receipt 
together with written reason(s) for the 
return.

Return of saleable products by Distributors

a. The Company guarantees a buyback 
policy (return of goods) for products 
sold to stockists and members within a 
period of six (6) months which is 
equivalent to one hundred and eighty 
(180) days from the date of purchase 
and will refund up to 95% of the 
purchase price subject to a charge of 
5% of the purchase price for handling 
and administration costs.

 
b. Refunds will be processed after 

deducting:-
1. Distributor Bonuses and/or Incentives (if 

any) paid by Revell.
2. Stockist rebate paid to the stockist 

(Malaysia).

 The buyback policy (product return) will
 not be applicable in the event of
 damage to the product caused by
 negligence/carelessness of the
 stockists, members and customers.
 
c. Repayment will be made after the 

Distributor has completed the Claim
 Form and returned the product in good  

condition before the expiry date as 
provided on the product label with the

 product and its packaging still in good 

Direct Sales Contract

1. For sales to the “end consumer” valued 
at RM300 and above per transaction 
(either a single product with a value 
above RM300 or multiple products with 
a cumulative value above RM300), a 
Direct Sales Contract is required. You 
must explain and fill in the particulars of 
the Direct Sales Contract which must be 
signed by both the customer and you, 
with a copy given to the customer. Fill in 
the details of the product(s) sold and its 
(their) price(s) in the Direct Sales 
Contract.

2. The Direct Sales Contract clearly states 
that it is “Subject To A Cooling Off 
Period Of 10 Working Days”. Explain to 
the customer that he/she has the right 
to cancel the Direct Sales Contract 
before the expiry of the cooling-off 
period.

3.  No product is to be delivered and no 
payment is to be received during the 

 10-working-day cooling-off period. 

4.  During the 10-working-days cooling-off 
period, a customer may change his/her 
mind and terminate the Direct Sales 
Contract by signing the Notice of 
Cancellation (printed on the reverse side  
of the Direct Sales Contract) and 
delivering the Notice of Cancellation 
directly to you by hand or by registered 
mail.

5. On the other hand, a customer may 
want you to deliver the product(s) 
before the expiry of the 10-working- 
days cooling-off period. He/she can do 
so by serving the Distributor a Notice of 
Waiver, 72 hours after the time the 
Direct Sales Contract was signed.

THE RULES OF CONDUCT FOR REVELL 
DISTRIBUTORS

These Rules of Conduct define the rights, 
duties and responsibilities of a Distributor. 
While the Rules primarily define
relationships between Revell and
Distributors, they also concern relation-
ships among Distributors. The Rules are 
designed to promote harmony among 
Distributors and to preserve the benefits 
available to all Distributors under the Revell 
Marketing Plan.

In these Rules of Conduct, the following 
words have the following meanings, unless 
the context requires otherwise:-

"Code of Ethics" means the Revell Code of 
Ethics as set out in the Rules of Conduct 
for Revell Distributors;

"Company/Revell" means Revell Sdn Bhd 
(Company No.120411-D), a company 
incorporated in Malaysia with its registered 
address at 39-3 & 41-3 Block C, Jaya One,
No. 72A Jalan Universiti, 46200 Petaling 
Jaya, Selangor, Malaysia;

"Distributor" means a Distributor autho-
rised by the Company to distribute Revell 
products;

"Revell Marketing Plan" means the reward 
system Revell uses to calculate and pay 
bonuses and/or incentives to its
Distributors;

"Revell products" means products 
marketed by Revell and distributed by its 
Distributors, and any such other products 
added thereto or deleted therefrom from 
time to time by Revell;

"Revell Satisfaction Guarantee" means the 
Revell Satisfaction Guarantee to customers 
as set out in the Rules of Conduct for 
Revell Distributors;

"Rules" means the Rules of Conduct for 
Revell Distributors;

Application for distributorship

1. To become a Distributor of Revell
 products, a prospective Distributor must 

request authorisation from the Company 
by completing a Distributor Application 
Form to signify his/her agreement to 
abide by the Rules of Conduct and Code 
of Ethics.

2.  Any registered company or any person of 
18 years and above (other than an  
undischarged bankrupt) can apply to be 
a Revell Distributor. Any rights or 
obligations hereunder are personal to a 
Distributor and may not be assigned, 
transferred, pledged or sold by a 
Distributor. Revell may assign, transfer, 
pledge or sell the rights or obligations 
hereunder to any other person.

3. No prospective or existing Distributor 
shall be required to:

 (a) Purchase any specified amount of  
 products.

 (b) Maintain a specified minimum   
 inventory.

4. In the event a Distributor's spouse 
wishes to become a Distributor, the 
spouse must be included in the

 Distributor's original application. 
However, only the Distributor's name will 
be used for bonuses/incentives and all 
correspondence. It is imperative that  
only this name (the Distributor's and not 
his/her spouse's) and ID number be used 
for all Revell forms and business 
transactions for accurate organizational 
records. 

 On the other hand, the spouse of a 
Distributor may apply for a fresh 
distributorship. However, it must come 
under the wife's or husband's group. 
Spouses are strictly not allowed to 
register under a different group. Failure 
to do so grants Revell the right to 
transfer the spouse's distributorship and

  all downlines to the wife or husband.

 (a) In the event two Distributors decide  
 to marry, each distributorship shall  
 continue to be operated separately  
 in its original line of sponsorship,

  should the two distributorships be
  under different sponsors. However,
  should the spouse be directly
  sponsored by the Distributor, the  

 two distributorships can be   
 combined, upon request to Revell

  for approval.

 (b) In the event a married couple who  
 shares a joint distributorship obtains  
 a divorce, their distributorship will  
 continue to be treated following the  
 original Distributor agreement. A  
 copy of any legal judgement or  
 injunction instructing how future  
 bonus/incentive payments should

  be paid out must be made available  
 to Revell immediately.

 (c) Revell shall have the right to   
 terminate a distributorship if any act

  of the Distributor or his/her spouse
  (whether or not the spouse is a
  registered Distributor) is found to be
  in contravention of any of Revell's
  Rules of Conduct.

5. Distributorships may be granted to sole 
proprietorships, partnerships and

 corporations. For such applications, a 
copy of the business registration or 
certificate of incorporation and a 
resolution duly signed by the partners or 
shareholders must be attached to the 
Distributor Application Form.

6. Particulars submitted in the Distributor 
Application Form must be true and 
complete. Revell reserves the right to

 terminate a distributorship if false 
information has been given.  

7. Your efforts to help others grow can 
become a part of your estate. With 
Distributorship Inheritance, your

 distributorship is willable to your heir. 
Should the beneficiary be under the age 
of 18, Revell shall act as trustee until 
he/she reaches the age of 18.

 Nomination of beneficiary is confined to 
members of the Distributor’s immediate 
family only.

Transfer/re-application of distributorship

8.  Revell discourages transferring from
 one sponsor to another. Hence no
 transfer of distributorship from one 

sponsor to another is allowed. However, 
Revell may allow a transfer if in its 
opinion the Distributor's sponsor or any 
of his/her upline (the Distributor's 
sponsor's sponsor or above) has 
caused or contributed to the request for 
transfer by failing to meet all or any of 
the  Responsibilities of a Distributor or 
Sponsor or if an injustice has been         
imposed upon the Distributor.

 
9.  A Distributor who has been inactive (no 

monthly maintain sales) for 3 or more 
consecutive months, may, subject to 
the prior written approval of Revell,

 terminate his/her distributorship and 
re-apply to become a new Distributor 
under a new sponsor. However, Revell 
may waive this 6-month inactivity

 requirement if in its opinion the
 Distributor's sponsor or any of his/her 

upline (the Distributor's sponsor's 
sponsor or above) has caused or 
contributed to the resignation by failing 
to meet all or any of the responsibilities 
of a Distributor or Sponsor, if an 
injustice has been imposed upon the 
Distributor or if the Distributor’s sponsor 
has breached any of the terms and 
conditions of these Rules or the Code of 
Ethics.

10.Renewed (annual administration fee) is  
RM12 a year.

Independent business relationship

11.Each Distributor is an independent 
business person whose success and 
failure depends on his/her own efforts. 
As such:

 
 (a)  A Distributor shall not represent that
  he/she has any employment,
  agency, joint venture or partnership
  relationship with Revell and shall
  make this clear in all dealings with
  customers. A Distributor shall not
  make any warranty or representation
  or statement or do any other acts in  

 the name of or on behalf of Revell  
 and shall not in any way pledge the  
 credit of Revell. 

 
 (b)  A Distributor does not have the  

 authority or the power to bind Revell  
 to any obligations or to contract in  
 the name of Revell and shall not  
 execute any agreement or contract  
 in the name of or on behalf of Revell  
 or create a  liability against Revell in  
 any way or for any purpose.

 
 (c)  A Distributor shall not use Revell's  

 name, logos, slogans, trademarks,  
 tradenames or any other intellectual  
 property rights ("Trade Mark(s)")

  without Revell's consent. No   
 Distributor may produce or procure  
 from any source other than Revell

  any item upon which the Trade
  Mark(s) is imprinted on any Revell
  products.
 
 (d)  No right, title or interest in the Trade  

 Marks or the goodwill associated
  therewith shall accrue to a
  Distributor pursuant to the
  distribution of Revell products.
 

 (e)  A Distributor shall promptly notify  
 Revell of any actual, threatened or  
 potential infringement of any of  
 Revell's Trade Marks which come to

  the Distributor's attention and shall  
 do all such things and execute all  
 such deeds and documents as are  
 reasonably necessary to assist  
 Revell in any action which Revell  
 may in its absolute  discretion take  
 to prevent or stop such infringement.

 
 (f)  A Distributor shall keep all records  

 of total income earned during a year  
 and shall be responsible to personally  
 submit such records and income tax

  payments as required by law.

Responsibilities of a Distributor

12.Distributors are not guaranteed any 
income or assured of success and a 
Distributor will not gain any compensa-
tion from the simple recruitment of other 
Distributors. Success will only come 
from hard work and individual efforts 
accomplished by the sale of Revell 
products and through the retail success 
of Revell Distributors sponsored. Under 
no circumstances shall Revell be liable 
for any losses or claims of a Distributor 
and/or his/her downlines which are in 
any way connected with Revell products 
and/or the distribution thereof.

13.Retail and Distributor prices of Revell 
products are fixed by Revell and no 
Distributor shall engage in price 
undercutting or overcharging. Therefore, 
Revell products must be sold at the       
respective prices fixed by Revell.

14.A Distributor shall explain the directions 
for use and cautions specified on 
product labels during the presentation of 
those products. A Distributor shall not 
modify any of the Revell products or

 their packaging or alter, remove or  

 tamper with any of the Trade Marks or 
numbers or other dentification used on 
or in relation to the Revell products.

15.A Distributor must not in any way 
misrepresent the quality or performance 
of Revell products, and must not make 
any claims other than those set out on 
product labels and catalogues issued by 
Revell and shall indemnify Revell in 
respect of any costs or damages arising 
from such misrepresentation.

16.Whenever a customer requests that the 
Revell Satisfaction Guarantee be 
honoured, the Distributor shall offer the 
customer the choice of a full refund of

  the purchase price or full credit for 
exchange with the same or another 
Revell product. A Distributor shall be

  responsible for forwarding all customer 
complaints received by it to Revell and 
shall ensure that accurate records are 
maintained of such complaints.

17.A Distributor shall deliver to each 
customer at the time of sale a properly 
completed customer receipt. All 
contracts provided to a customer must 
comply with all relevant laws, regula-
tions and codes of practice.

18.No Revell product or business aid can 
be sold at fairs, exhibitions or any other

 similar events unless with prior written 
approval from Revell.

19.A Distributor shall promptly notify Revell 
of any circumstances which may arise 
whereby the integrity or reputation of 
Revell products or Revell is threatened.

 In any such circumstances, the 
Distributor shall co-operate fully with 
Revell and undertake all reasonable 
instructions given by Revell to limit any 
damage to Revell and/or to Revell   
products.

20.Distributors are not allowed to be
 engaged in activities that are harmful to 

Revell or to any other Revell Distributor 
and shall not make any negative or 
denigratory remarks about other Revell 
Distributors or Revell. 

 
21.Distributors shall comply with all laws, 

regulations and codes of practice 
applying to the operation of their 
distributorships and shall not engage in 
any activity that effects the interests, 
image or reputation of Revell.

 (a) Distributors are not permitted to be
   engaged in a competitive business/
   products particularly, but not limited
   to, those businesses that employ the
   multi-level system network of sales
   and distribution. What is deemed to
   be a ‘competitive product/business’
   is within the sole discretion of Revell.

 (b) Distributors may not take advantage
   of their knowledge of or their
   association with other Distributors in
   Revell, in order to promote or expand  

 other business ventures. Such   
 conduct constitutes an unwarranted  
 and unreasonable interference with  
 the business contract of other   
 Distributors and Revell.

  (c) Every Distributor shall not solicit
   directly or indirectly, other
   Distributors in order to sell, offer to
   sell, or promote products or
   equipment, services, or business
   opportunities not offered or marketed
   by Revell. This Rule also applies to
   investments, securities and loans,
   regardless of the source.

Responsibilities of a sponsor

22.There is no 'magic' involved in the
  Revell business or in any other 

business. Those who sponsor widely

 but who do not help those new 
Distributors develop their business 
achieve limited success. Therefore, a 
responsibility of sponsorship is to work 
with Distributors sponsored, helping 
them learn the business and

 encouraging them always.

23.No Distributor shall represent that there 
is an obligation to purchase products or 
that benefits may be derived solely from 
the purchase of products. Bonuses/ 
incentives will only be realised through a 
Distributor's own retail sales and the 
retail sales of those whom the

 Distributor has sponsored.

24.No Distributor shall practice 'forced', 
'high pressure' or 'fraud' selling tactics, 
including offering lucky draws, the 
promise of free gifts or discounts as an 
inducement to recruit other Distributors 
into their network.

25.No Distributor shall produce, sell or 
distribute copies of literature or 
programmes other than those provided 
by Revell. 

26.A Distributor must maintain a
 professional relationship with his/her 

downlines (those whom he/she has 
personally sponsored and those who 
have been sponsored by his/her 
Distributors), training and guiding them 
to build the business. A Distributor is 
required to encourage harmony in 
his/her network and thus, be

 responsible to settle any grievances, 
disputes or qualms among his/her 
downlines and shall exercise due care

 and skill in all dealings with his/her
 downlines. A Distributor shall use
 his/her best endeavours to promote and 

develop the business of Revell. 

27.Distributors who are Blue Diamonds 
and above or Group Incentive Award

 Achievers are not allowed to be involved
 or interested, whether directly or  

indirectly (through their spouse,
 immediate family, company or other-

wise), in the activities of another direct 
sales company or any other direct sale 
within the meaning of the Direct Sales 
Act, 1993 as amended from time to 
time. Blue Diamonds and above or 
Group Incentive Award Achievers are 
strictly not allowed to entice other 
Revell Distributors to join another direct 
sales company.

28.Distributors who are Blue Diamonds 
 and above or Group Incentive Award 

Achievers who are suspected to be 
involved or interested, whether directly

 or indirectly (through their spouse, 
immediate family, company or other-
wise), in the activities of another direct 
sales company or any other direct sale

 within the meaning of the Direct Sales
 Act, 1993 as amended from time to 

time, will not be recognized for their 
achievement in any Revell convention, 
rally, function and/or other activities and 
any Travel Incentive (should they qualify 
for it) will not be given to them.

Supply of Products

29.Revell may, at any time and at its sole 
discretion, stop the supply of Revell 
product/s or refuse to sell Revell 
product/s to any Revell Distributor or 
stockist without assigning any reasons 
thereto.

Bonuses and Incentives

30.The determination of bonuses and 
incentives is at the sole discretion of

 Revell. Incentive payments on monthly
 calendar basis shall be paid directly to 

qualified Distributors. An administration 
cost will be levied for every bank 
transfer.

  Your bonuses and/or incentives will be 
transferred to your i-wallet. Revell will 
only transfer the money from your i-wallet 
to your bank account when the amount in 
your i-wallet is more than RM 50. For 
amounts less than RM 50, you can use 
the amount in your i-wallet to make 
product purchases.

31.Revell reserves the right to deduct all or 
part of the Distributor’s incentive for 
settlement of any outstanding amount the 
Distributor owes Revell (as a Distributor 
or as a stockist).

Termination

32.Revell may suspend (bonuses and 
incentives of the violating Distributor

 shall be withheld during the period of
 suspension, when investigation of the
 violation is being carried out) or terminate 

without notice and with immediate effect, 
the distributorship of any Revell Distribu-
tor for any non-compliance, breach 
and/or violation of any of the Rules of 
Conduct and/or Code of Ethics or for any 
reason whatsoever. If a Distributor is 
found to be in non-compliance, breach 
and/or violation of any of the Rules and/

 or Code of Ethics or for any reason 
whatsoever, the Distributor shall not be 
entitled to any bonuses or incentives as 
Revell may in its sole discretion decide.  

33.In addition to Revell's rights under Rules
 of Conduct No.32, Revell further reserves 

the right to take any other course of
 action against any Distributor who has 

breached or violated any of the Rules of 
Conduct and/or Code of Ethics. Revell 
shall not be liable for any amount

 whatsoever as a result of suspension or 
termination of the distributorship of a 
Distributor in accordance with these Rules.

34.A Distributor shall (and where applicable
 shall procure its officers, employees and 
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 agents to) keep confidential any
 confidential information that it may
 acquire in relation to Revell and/or the  

distribution of Revell products and/or in 
relation to the clients, business or affairs  
of Revell and shall not use or disclose 
such information except with the 
consent of Revell. This obligation of 
confidentiality shall survive any

 termination of this Agreement.

Indemnity

35.A Distributor shall be liable for and shall
 fully indemnify and keep Revell fully   

indemnified against any costs, liabilities, 
damages, losses, claims, actions, 
proceedings or expenses arising out of 
or by reason of any breach by the

 Distributor, its officers, servants and/or 
employees (if relevant) of the Rules of 
Conduct or the Code of Ethics or any 
default or negligence by the Distributor, 
its officers, servants and/or employees 
(if relevant).

Notices

36.All communications, notices, orders  
and facsimile or email transmissions 
sent pursuant to this Agreement shall be   
addressed to the address as set out in 
the Distributor Application Form and 
shall be deemed properly given to the 
party on the 3rd day after the envelope         
containing the same was sent by 
ordinary post or registered or recorded 
delivery post or courier to that address 
or on the date of transmission by 
facsimile or email, as the case

 may be, provided in the case of the 
latter that a confirming copy is sent by 
ordinary or registered or recorded 
delivery post or courier to that address 
within twenty-four (24) hours after 
transmission.

Waiver

37.The failure of Revell to exercise any
 right hereunder shall not be deemed to
 be a waiver of such right. Any waiver
 made in writing in respect of any breach 

of a provision hereof shall be valid but
 shall not be construed to be a waiver of 

any succeeding breach of such a 
provision or any other provision or a

 waiver of the provision itself.

Severance

38.The invalidity or unenforceability of any 
provision of these Rules shall not affect 
the validity or enforceability of any other

 provision which shall remain in full force 
and effect.

Effective date

39.These Rules take effect on and from the 
1st of January 2018 and shall super-
sede any previous Rules issued by 
Revell. As from the 1st of January 2018, 
all Distributors are deemed to have 
notice of and are bound by these Rules.

Amendments

40.Revell shall be entitled at any time at its 
sole discretion to amend, alter, add or 
delete any of the Rules of Conduct and 
Code of Ethics without giving any prior 
notice to the Distributors and all

 Distributors shall be bound by such 
amendments to the Rules of Conduct

 and Code of Ethics.

41.Revell shall keep at its head office a  
definitive and official copy of the Rules 
of Conduct as revised and modified or 
amended from time to time, and in the 
event of dispute as to the contents or

 import thereof, the official copy shall be
 the authentic text.

42.A Distributor shall be deemed to have 
knowledge of all the Rules of Conduct

 for the time being in force and as
 amended from time to time and as 

stated in the official copy of the Rules of
 Conduct aforesaid and it shall be 

incumbent upon the Distributor to check
 the latest Rules of Conduct as set out in 

the official and definitive copy of the 
Rules of Conduct.

Language

43.For official interpretation purposes, the
 English language version of the Rules of 

Conduct will be used.

Governing Law and Jurisdiction

44.These Rules shall be governed by and 
construed and interpreted in accor-
dance with the laws of Malaysia.
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DSAM (Direct Selling Association of Malaysia)
Code of Conduct   

Since its introduction into Malaysia, direct selling has created a new 
spectrum of business opportunity for Malaysians from all walks of life. As the 
industry forges on to new heights, direct sellers must play a more active role 
to ensure the industry remains competitive and continues to be held in high 
regard through ethical direct selling.

The Direct Selling Association of Malaysia (DSAM), being the standard bearer 
of ethical direct selling, has adopted a stringent Code of Conduct by which 
member Companies in the Association are to adhere to in every aspect of 
their business. This Code of Conduct (version 2009) is now enhanced to 
better provide a framework for:

• Conduct for the Protection of Consumers
• Conduct towards Direct Sellers
• Conduct between Direct Selling Companies
• Code Enforcement

Through the Code of Conduct, DSAM aims to further inculcate the spirit and 
practice of ethical direct selling within its member Companies, setting 
examples for other to follow.

GLOSSARY OF TERMS

For the purposes of understanding the Code of Conduct, capitalized terms 
have the following meaning;

Code  – The independent person or body appointed by 
Administrator  DSAM to monitor a Company’s compliance with the   
    Code and to resolve complaints under the Code.

Company – A business entity that;
    • utilizes a Direct Selling distribution system to   
     market its Products.
    • is a member of DSAM.

Consumer – Any person who purchases and consumes Products
    from a Direct Seller or a Company.

Direct Seller   – A person or entity that is entitled to buy and/or sell the
    Products of a Company and that may be entitled to   
    recruit other Direct Sellers.   
   

2.
3.

    Direct Seller generally market consumer product   
    directly to Consumers away from a permanent, fixed  
    retail location, usually through the explanation or
    demonstration of products and services.

    A Direct Seller may be an independent commercial   
    agent, independent contractor, independent dealer or  
    distributor, employed or self-employed representative,  
    or any other similar sales representative of a Company.

DSAM  – The Direct Selling Association of Malaysia.

Order Form – A printed or written document confirming detail of a
     Consumer order and providing a sales receipt to the
    Consumer. In the case of Internet purchases, a form
    containing all terms of the offer and purchase provided
    in a printable or downloadable format.

Product – Tangible and intangible consumer goods and services.

Recruiting – Any activity conducted for the purpose of assisting a 
    person to become a Direct Seller.

SCOPE

3.1  Companies

  Companies pledge to adopt and enforce a code of conduct that
  incorporates the substance of the provisions of this Code as a
  condition of admission and continuing membership in DSAM.
  Companies also pledge to publicize this Code, its general terms as
  they apply to Consumers and Direct Sellers, and information about
  where Consumers and Direct Sellers may obtain a copy of this Code.

3.2  Direct Sellers
  
  Direct Sellers are not bound directly by this Code, but, as a condition  
  of membership in the Company's distribution system, shall be   
  required by the Company with whom they are affiliated to adhere to   
  rules of conduct meeting the standards of this Code.
  
3.3  Self-Regulation

  This Code is not law, but its obligations require a level of ethical   
  behaviour from Companies and Direct Sellers, which conforms with or
  exceeds applicable legal requirements. None-observance of this Code
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   does not create any civil law responsibility or liability. With termination  
  of its membership in DSAM, a Company is no longer bound by this   
  Code. However, the provisions of this Code remain applicable to   
  events or transactions that occurred during the time a Company was a  
  member of DSAM.

3.4  Local Regulations

  Companies and Direct Sellers must comply with all requirements of   
  Malaysian Law. Therefore, this Code does not restate all legal   
  obligations; compliance by Companies and Direct Sellers with laws   
  pertaining to Direct Selling is a condition of acceptance for continuing  
  membership in DSAM.

3.5  Extraterritorial Effect

  DSAM shall make reference to this Code of Conduct for Direct Selling  
  with regards to Direct Selling activities for Malaysian based
  Companies operating outside Malaysia, unless those activities are
  under the jurisdiction of Code of Conduct of another country's Direct
  Selling Association to which the member also belongs.

CONDUCT FOR THE PROTECTION OF
CONSUMERS

4.1  Prohibited  Practices
 
  Direct sellers shall not use misleading, deceptive or unfair sales   
  practices.
 
4.2  Identification
  
  From the beginning of the sales presentation, Direct Sellers shall,   
  without request, truthfully identify themselves to the prospective   
  customer, and shall also identify their company, their products and   
  the purpose of their solicitation. In party selling, Direct Sellers shall   
  make clear the purpose of the occasion to the hostess and the
  participants.

4.3  Explanation and Demonstration

  Explanation and demonstration of the product offered shall be   
  accurate and complete, in particular with regard to price and, if   
  applicable, credit price, terms of payment, cooling-off period and/or   
  return rights, terms of guarantee and after-sales service, and delivery. 

4.4  Answer to Question
  
  Direct Sellers shall give accurate and understandable answers to all
  questions from consumers concerning the product and the offer.

4.5  Order Form
  
  A written Order Form shall be delivered or made available to the
  Consumer at or prior to the time of the initial sale. In the case of a sale
  made via mail, telephone, the Internet, or similar non face-to-face
  means, a copy of the Order Form shalls have been previously provided,
  or shall be included in the initial order, or shall be provided in printable
  or downloadable form via the Internet. The Order Form shall identify the
  Company and the Direct Seller and contain the full name, permanent
  address and telephone number of the Company or the Direct Seller,   
  and all material terms of the sale. All terms shall be clearly legible.

4.6  Verbal Promises
  
  Direct Sellers shall only make verbal promises concerning the product
  which are authorised by the company.

4.7  Cooling-off and Return of Goods

  Companies and Direct Sellers shall make sure that any order form
  contains, whether it is a legal requirement or not, a cooling-off clause
  permitting the customer to withdraw from the order within a specified
  period of time and to obtain reimbursement of any payment or goods
  traded in. Companies and Direct Sellers offering an unconditional right  
  of return shall provide it in writing.

4.8  Guarantee  and  After Sales Service

  Terms of a guarantee or a warranty, details and limitation of
  after-sales service, the name and address of the guarantor, the
  duration of the guarantee and the remedial action open to the
  purchaser shall be clearly set out in the order form or other
  accompanying literature or provided with the product. All terms shall
  be clear and legible.

4.9  Literature
  
  Promotional literature, advertisements or mailings shall not contain
  any product description, claims or illustrations which are deceptive or
  misleading, and shall contain the name and address or telephone
  number of the company or the Direct Seller.

4.10 Testimonials

4.

18 19

  Companies and Direct Sellers shall not refer to any testimonial or   
  endorsement which is not authorised, not true, obsolete or otherwise
  no longer applicable, not related to their offer or used in any way likely
  to mislead the consumer.

4.11 Comparison and Denigration

  Companies and Direct Sellers shall refrain from using comparisons   
  which are likely to mislead and which are incompatible with principles
  of fair competition. Points of comparison shall not be unfairly selected
  and shall be based in facts which can be substantiated. Companies
  and Direct Sellers shall not unfairly  denigrate  any  Company  or    
  Product  directly  or by  implication. Companies   and  Direct  Sellers   
  shall not take unfair advantage of the goodwill attached to the trade   
  name and symbol of another Company or Product.

4.12 Respect of Privacy

  Personal or telephone contact shall be made in a reasonable manner  
  and during reasonable hours to avoid intrusiveness. A Direct Seller   
  shall discontinue a demonstration or sales presentation upon the   
  request of the consumer. Direct Sellers and Companies shall take   
  appropriate steps to ensure the protection of all private information   
  provided by a Consumer, a potential Consumer, or a Direct Seller.

4.13 Fairness

  Direct Sellers shall not abuse the trust of individual consumers, shall  
  respect the lack of commercial experience of consumers and shall not  
  exploit a consumer's age, illness, lack of understanding or lack of   
  language knowledge.

4.14 Referral Selling

  Companies and Direct Sellers shall not induce a customer to purchase  
  goods or services based upon the representation that a customer can  
  reduce or recover the purchase price by referring prospective   
  customers to the sellers for similar purchases, if such reductions or   
  recovery are contingent upon some unsure future event.

4.15 Delivery

  Companies and Direct Sellers shall fulfill the customer's order in a
  timely manner.

CONDUCT TOWARD DIRECT SELLERS

5.1  Direct Sellers' Compliance
  Companies shall require their Direct Sellers, as a condition of
  membership in the Companies’ distribution systems, to comply with
  this Code of Conduct and its own rules of conduct which meet its
  standards.

5.2  Recruiting

  Companies and Direct Sellers shall not use misleading, deceptive or  
  unfair recruiting practices.

5.3  Business Information
   
  Information provided by the company to its Direct Sellers and to   
  prospective Direct Sellers concerning the opportunity and related   
  rights and obligations shall be accurate and complete. Companies   
  shall not make any factual representation to a prospective recruit   
  which cannot be verified or make any promise which cannot be   
  fulfilled. Companies shall not present the advantages of the selling   
  opportunity to any prospective recruit in a false or deceptive manner.

5.4  Earning Claims

  Companies and Direct Sellers shall not misrepresent the actual or   
  potential sales or earnings of their Direct Sellers. Any earnings or sales  
  representations made shall be based upon documented facts.

5.5  Relationship
   
  Companies shall give their Direct Sellers either a written agreement to
  be signed by both the company and the Direct Seller or a written
  statement, containing all essential details of the relationship between
  the Direct Seller and the company.  Companies shall inform their
  Direct Sellers of their legal obligations, including any applicable
  licenses, registrations and taxes.

5.6  Fees

  Companies and Direct Sellers shall not ask Direct Seller or prospective
  Direct Sellers to pay unreasonably high entrance fees, training fees,   
  franchise fees, fees for promotional materials or other fees related   
  solely to the right to participate in the business. Any fees charged to  
  become a Direct Seller shall relate directly to the value of materials,   
  products or services provided in return.

5.7  Termination

  On the termination of the Direct Seller's relationship with a company, 5.
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   Companies shall buy back any unsold but saleable product inventory,  
  including promotional material, sales aids and kits, and credit the   
  Direct Seller's original net cost thereof less a handling charge to the   
  Direct Seller up to 10 % of the net purchase price and less any benefit  
  received by the Direct Seller based on the original purchase of the   
  returned goods.

5.8  Inventory

  Companies shall not require or encourage Direct Sellers to purchase  
  product inventory in unreasonably large amounts. The following   
  should be taken into account when determining the appropriate   
  amount of product inventory: the relationship of inventory to realistic  
  sales possibilities, the nature of competitiveness of the products and  
  the market environment, and the company's product return and   
  refund policies. Companies shall take reasonable steps to ensure    
  that Direct Sellers who are receiving compensation for downline
  sales volume are either consuming or reselling the Products they   
  purchase in order to qualify to receive compensation. 

5.9  Other Materials

  Companies shall prohibit Direct Sellers from marketing or requiring the  
  purchase by others of any materials that are inconsistent with   
  Company policies and procedures. Direct Sellers who sell company   
  approved promotional or training literature, whether in hard copy or   
  electronic form, shall:

  5.9.1 utilize only materials that comply with the same standards to   
   which the Company adheres.
  5.9.2 refrain from making the purchase of such sales aids a
   requirement of downline Direct Sellers.
  5.9.3 provide sales aids at a reasonable and fair price, equivalent to  
   similar material available generally in the marketplace.
  5.9.4 offer a written return policy that is the same as the return policy  
   of the Company the Direct Seller represents.

  Companies shall take diligent, reasonable steps to ensure that sales
  aids produced by Direct Sellers comply with the provisions of this
  Code and are not misleading or deceptive.

5.10 Remuneration and Accounts

  Companies shall provide Direct Sellers with periodic accounts
  concerning, as applicable, sales, purchases, details of earnings,
  commissions, bonuses, discounts, deliveries, cancellations and other
  relevant data, in accordance with the company's arrangement with the
  Direct Sellers. All monies due shall be paid and any withholdings

  made in a commercially reasonable manner.

5.11 Education and Training

  Companies shall provide adequate education and training to enable
  Direct Sellers to operate ethically. This may be accomplished by
  training sessions or through written manuals or guides, or audio-visual
  materials.

CONDUCT BETWEEN COMPANIES

6.1  Principle
 
  Member Companies of DSAM are requested to conduct themselves
  fairly towards other members.

6.2  Enticement
 
  Companies and Direct Sellers should not entice away or solicit any
  Direct Sellers by systematic enticement towards other Companies’
  Direct Sellers.

6.3  Denigration
 
  Companies shall not unfairly denigrate not allow their Direct Sellers to
  unfairly denigrate another company's product, its sales and marketing
  plan or any other feature of that company.

CODE ENFORCEMENT

7.1  Companies' Responsibilities
 
  The primary responsibility for the observance of the Code shall rest
  with each individual company. In case of any breach of the  Code,
  Companies  shall make every reasonable effort to satisfy the
  complainant.

7.2  DSAM Responsibility
 
  DSAM shall provide a person responsible for complaint handling.
  DSAM shall make every reasonable effort to ensure that complaints
  are settled. 

7.

6.
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7.3  Code Administrator

  DSAM shall appoint an independent person or body as Code
  Administrator. The Code Administrator shall monitor Companies'
   observance of the Code by appropriate actions and shall be  
  responsible for Complaint Handling and a set of Rules outlining the
  process of complaint resolution. The Code Administrator shall settle
  any unresolved complaint of Direct Sellers based on breaches of the
  Code.

7.4  Actions
 
  Actions to be determined by the Code Administrator against a
  company regarding complaints of a Direct Seller concerning breaches
  of the Code may include termination of the Direct Seller's contract or
  relationship with the company, refund of payments, issuance of a
  warning to the company or its Direct Sellers, or other appropriate
  actions and the publication of such actions or sanctions. 

7.5  Complaint Handling
 
  DSAM, Companies and Code Administrators shall establish complaint
  handling procedures and ensure that receipt of any complaint is
  confirmed within a short time and decisions are made within a
  reasonable time.

7.6  Publication
 
  DSAM shall publish the Code and make it known as widely as
  possible. Printed copies shall be made available free of charge to the
  public. 

7.7  Companies’  Complaint
 
  DSAM, Companies and Code Administrators shall establish complaint
  handling procedures and ensure that receipt of any complaint is
  confirmed within a short time and decisions are made within a
  reasonable time.

PERJALANAN KAMI  

Semut telah ada ketika dinosaur berkeliaran di bumi beribu tahun yang lalu. 
Dinosaur telah lama pupus tetapi semut masih lagi ada sehingga kini. Hanya 
jatuhkan saja makanan yang manis di taman anda dan dalam beberapa minit, 
sekumpulan semut akan berkumpul. Moral cerita: Anda mungkin besar,
anda boleh membuat banyak bunyi bising tetapi masa depan adalah milik 
mereka yang boleh menyesuaikan diri dengan perubahan. Dinosaur tidak 
menyesuaikan diri tetapi semut menyesuaikan diri dan sehingga kini
berkembang maju. 
 
Begitu juga dengan Revell, yang ditubuhkan pada tahun 1988. Sejak itu, 
banyak syarikat pemasaran rangkaian telah ditubuhkan dan kemudian tutup 
tetapi Revell masih ada dan akan tetap berada di sini, dan pada masa depan 
yang mendatang. Bagaimana kita melakukannya? Dengan menyesuaikan diri 
dan semakin mahir menyesuaikan diri untuk perubahan yang diperlukan! 
 
  VISI KAMI
 
Cara menjalankan perniagaan kini mungkin jauh berbeza dari cara
menjalankannya semasa kita mula-mula bermula. Tetapi satu perkara tetap 
tidak berubah. Orang. Anda.
 
Orang adalah aset kita. Anda adalah aset kami. Visi kami adalah untuk 
memberi anda inovasi terbaik untuk menjadi yang terbaik! Kejayaan anda 
adalah kejayaan kami!
 
  MISI KAMI
 
Walaupun vitamin membentuk 1% daripada komposisi badan kita, mineral 
membentuk 5%. Walaupun badan kita boleh menghasilkan vitamin sendiri, ia 
tidak boleh menghasilkan mineralnya sendiri. Dan vitamin tidak boleh diserap 
oleh badan kita tanpa mineral. Secara ringkasnya, tanpa mineral, anda 
menjadi sakit.
 
Bila anda menjaga nutrisi mineral anda, anda menjaga kehidupan anda.
 
Sertai kami dalam misi kami (jadikannya misi anda juga!) untuk mendidik 
semua orang tentang manfaat nutrisi mineral yang boleh merubah 
kehidupan kita.
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Preferred Customer 1 x BC PV100
New Silver 3 x BC PV300
Gold 1 x BC PV200
Diamond 3 x BC PV600

Program perkongsian

Preferred Customer RM1,000
New Silver RM4,500
Gold RM1,500
Diamond RM6,000

04
Posisi Maksima bonus/sehari

Insentif jualan untuk pembelian ulangan (untuk upline) – 15 %02
Posisi Insentif Jualan (untuk upline)

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

(Akumulatif) 

Pulangan tunai untuk jualan ulangan (untuk downline) – 15 % 03

Insentif jualan (untuk upline) – 30%01

Posisi Insentif Jualan

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

RM

Ganjaran Insentif Kumpulan
Posisi Insentif Jualan (untuk upline)

Preferred Customer RM30
New Silver RM90
Gold RM60
Diamond RM180

Anugerah insentif kumpulan (Pengiraan bulanan tetapi dibayar
2 kali dalam setahun)06
PV                                   PANGKAT

PV15,000 2% BLUE DIAMOND (maksima 15 share)
PV30,000 2% BLACK DIAMOND (maksima 30 share) 

Ganjaran insentif kumpulan (Akumulatif PV, untuk jualan baru
dan ulangan)05
PV Ganjaran

15,000 TELEFON BIMBIT bernilai RM1,500
30,000 LAPTOP bernilai RM3,000
75,000 PAKEJ UMRAH/LAIN PERCUTIAN untuk seorang bernilai RM7,500
150,000 PAKEJ UMRAH/LAIN PERCUTIAN untuk  2 orang bernilai RM15,000

* Akumulasi PV daripada kaki kecil.
* Pengedar mesti secara progresif mencapai setiap ganjaran (sebelum ke tahap ganjaran
 berikutnya), dan tuntutan bagi sesuatu ganjaran itu adalah maksimum sebanyak 2 kali sahaja.

* Apabila pengedar mencapai bonus maksimum dalam sehari, akan berlaku flushing
 pada kedua dua kaki.
* Bayaran maksimum syarikat untuk Insentif Kumpulan ialah 45%, jika melebihi
 maksimum, Insentif Kumpulan akan dibayar secara pro rata, bagi hari tersebut.

2 CARA UNTUK SERTAI: 1 BC (Pusat Bisnes) atau 3 BC

TELEFON BIMBIT

LAPTOP

Insentif kumpulan (untuk jualan baru & jualan ulangan) – 
12 % hingga 45% 

Untuk melayakkan diri bagi kesemua insentif ini, anda perlu maintain (membeli produk PV100)
setiap bulan. 

PC

NS

RM30

RM90

U

G

D

RM60

RM180
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PERATURAN TINGKAH LAKU DAN MANFAAT

KOD ETIKA

Sebagai Pengedar Revell, saya bersetuju 
untuk mematuhi yang berikut:
•  Saya akan berlaku jujur dan bercakap 

benar dalam segala aktiviti saya, sama 
ada saya menjual barangan Revell atau 
menaja orang lain menjadi Pengedar.

•  Saya akan mempersembahkan 
barangan Revell dan Pelan Pemasaran 
Revell dengan tepat dan betul dan tidak 
akan membuat sebarang tuntutan selain 
daripada yang terkandung dalam risalah 
terkini yang dikeluarkan oleh Revell.

•  Saya akan berusaha memastikan 
bahawa pelanggan saya akan berpuas 
hati dengan barangan Revell dan 
layanan saya. Dan saya akan

 menghormati hak peribadi pelanggan 
dan Pengedar saya.

•  Saya akan buat yang terbaik untuk 
membina perniagaan Revell. Saya tidak 
akan melibatkan diri dalam aktiviti yang 
akan mendatangkan apa-apa

 keburukan kepada Revell atau 
mana-mana Pengedar-Pengedar Revell 
yang lain dan juga tidak akan

 mengeluarkan kenyataan negatif atau 
memburukkan nama orang lain, produk 
atau organisasi.

•  Saya akan mematuhi semua 
undang-undang dan peraturan, khasnya 
Akta Jualan Langsung dan Anti-Piramid 
Malaysia 1993 berkenaan perjalanan 
perniagaan Revell saya.

•  Saya akan menegakkan dan mengikuti
 Peraturan Tingkah Laku dan Kod Etika

 dan mengikuti keseluruhan etika 
perniagaan semasa menjalankan 
perniagaan saya, mengikuti bukan 
sahaja apa yang dicatatkan tetapi juga 
semangat peraturan peraturan itu.

JAMINAN KEPUASAN, PEMULANGAN 
BARANGAN

Jika sesuatu produk Revell gagal
memberikan manfaat seperti yang 
dinyatakan (dengan syarat isipadu produk  
kurang daripada 25% digunakan) atau jika 
ia memberi manfaat yang sebaliknya 
kepada pelanggan walaupun cara
penggunaan telah diikuti sebaiknya, 
pelanggan tersebut boleh memulangkan 
barangan itu kepada Pengedar Revell yang 
menjual barangan tersebut kepada beliau 
dalam tempoh percubaan selama 30 hari. 
Pengedar berkenaan akan menawarkan 
pilihan kepada pelanggan sama ada
menggantikannya atau memberi kredit 
penuh untuk membeli barangan Revell 
yang lain atau memulangkan balik harga 
pembelian penuh. Kesemua barangan 
yang dipulangkan mestilah disertai dengan 
resit pelanggan termasuk sebab sebab 
bertulis mengapa ia dipulangkan.

Pemulangan barangan yang masih boleh 
dijual oleh Pengedar

a. Syarikat memberi jaminan pembelian
 balik (pemulangan barangan) produk
 produk yang telah dijual kepada stokis
 dan ahli ialah dalam tempoh masa
 enam (6) bulan iaitu bersamaan 180
 hari selepas tarikh belian dan akan
 membayar balik dengan harga
 sebanyak 95% daripada harga belian 
 dan caj sebanyak 5% untuk kos

 pengendalian dan kos pengurusan.
 
b. Pembayaran balik akan diproses
 selepas penolakan:
1. Bonus dan/atau insentif (jika ada) yang
 telah dikeluarkan oleh Revell.
2. Rebet stok yang telah dibayar kepada
 stokis (Malaysia).

 Pembayaran balik (pemulangan produk)  
 tidak akan dilakukan sekiranya berlaku  
 kerosakan ke atas produk yang
 disebabkan oleh kecuaian/kelalaian  
 stokis, ahli dan pelanggan.
 
c. Pembayaran balik akan dilakukan
 setelah Pengedar melengkapkan
 Borang Tuntutan beserta dengan
 produk yang dikembalikan dalam
 keadaan baik dan sempurna jika belum
 luput tempoh di label produk dan masih
 dalam keadaan baik dari segi
 kandungan produk dan
 pembungkusannya, dan masih terdapat
 di dalam rangkaian barangan terkini.
 Cek untuk baki jumlah tersebut akan
 dihantar terus kepada Pengedar
 berkenaan.

Pembatalan sebagai seorang Pengedar
 
Seorang Pengedar berhak, dalam tempoh 
percubaan 10 hari berkerja, membuat 
keputusan bahawa mungkin perniagaan ini 
tidak sesuai untuk dirinya. Pengedar boleh 
memulangkan kit permulaan untuk 
pengembalian penuh, sekiranya kit 
permulaan itu berkeadaan baik dan bersih.

Walaubagaimanapun, Pengedar tidak 
boleh menyertai semula diatas namanya, 
dibawah penaja lain sehingga tamat 
tempoh 6 bulan.

AKTA JUALAN LANGSUNG 1993
(MALAYSIA)

Jualan langsung sedang berkembang 

dengan pesatnya. Walaubagaimanapun, 
imej jualan langsung kadang kala terjejas 
dengan kelakuan tidak beretika disebab-
kan oleh skim piramid. Oleh kerana ini, 
Akta Jualan Langsung 1993 telah dirangka 
dengan 3 objektif penting:
1. Untuk mengawal dan menggalakkan  
 perkembangan perniagaan jualan   
 langsung yang beretika.
2. Untuk melindungi para pengguna.
3. Untuk menghalang semua perniagaan
 jualan langsung berbentuk piramid.

Berkuatkuasa 1hb Jun 1993, semua 
Pengedar mesti mematuhi peraturan 
peraturan yang terkandung dalam Akta 
Jualan Langsung 1993. Berikut adalah 
maklumat penting mengenai Akta yang 
patut anda ambil perhatian sebagai 
seorang Pengedar. 

Kad Kuasa

1. Semua Pengedar Revell yang sah 
berdaftar akan diberi Kad Kuasa dan 
sejurus penerimaannya, Pengedar 
dikehendaki melekatkan gambar 
terbarunya (tanpa sebarang penutup 
muka/kepala) berukuran 3.8sm x 3.2sm 
(tanpa sempadan) pada kad tersebut. 
Kad Kuasa tanpa gambar Pengedar 
dianggap tidak sah dan digunakan 
tanpa kuasa kebenaran yang diberikan 
oleh Revell.

2. Pengedar dikehendaki membawa 
bersamanya Kad Kuasa yang sah dan 
memperkenalkan diri dengan menggu-
nakannya dan Kad Pengenalan 
Pendaftaran Negara (KP) setiap kali 
mengendalikan penjualan dan/atau 
perundingan.

Waktu berurusniaga

1. Pengedar tidak dibenarkan mengunjun-
gi pelanggan/bakal pelanggan:

 (a)  pada hari Ahad (di kawasan di mana
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  Ahad adalah cuti).
 (b) pada hari Jumaat (di kawasan di
  mana Jumaat adalah cuti umum).
 (c)  pada hari cuti umum.
 (d)  dari 7 malam hingga 9 pagi pada 

 hari yang lain.

2. Waktu kunjungan di atas tidak
 dikenakan jika anda telah membuat 

temujanji dan pelanggan telah memberi 
kebenaran kepada anda untuk

 mengunjungi mereka.

3. Pengedar Pengedar digesa supaya 
sentiasa membuat temujanji. Jangan 
cuba menjalankan perniagaan di waktu 
yang dilarang ini kecuali anda telah ada 
temujanji.

4. Nyatakan maksud kunjungan anda 
sebelum memasuki premis seorang 
pelanggan. Jika pelanggan meminta 
anda meninggalkan premisnya, sila 
patuhi kehendaknya. Jangan cuba 
yakinkan atau mendesak bagi

 mendapatkan jualan. Pelanggan berhak 
membuat aduan jika anda terus 
mendesak supaya dia mendengar 
penerangan anda. Perlakuan ini 
dianggap sebagai mengenakan tekanan 
jualan dan ia adalah menjadi satu 
kesalahan di bawah Akta Jualan 
Langsung 1993.

KONTRAK JUALAN LANGSUNG

1. Jika jualan kepada pelanggan berjumlah 
RM 300 ke atas dalam satu transaksi 
(sama ada pembelian satu barang 
bernilai RM 300 ke atas atau pembelian 
beberapa barangan dengan jumlah nilai 
RM 300 ke atas), satu Kontrak Jualan 
Langsung diperlukan. Anda mesti 
menerangkan dan mengisi butiran 
Kontrak Jualan Langsung (dilampirkan 
dengan kit permulaan anda, keperluan 
yang lebih boleh dipesan) yang mesti 
ditandatangani oleh pelanggan dan juga 

anda, dengan satu salinan diberi 
kepada pelanggan. Isikan butiran 
mengenai barangan yang dijual dan 
harganya dalam Kontrak Jualan 
Langsung tersebut.

2.  Kontrak Jualan Langsung menyatakan 
dengan teliti bahawa ia ’Tertakluk 
Kepada Tempoh Bertenang 10 Hari 
Bekerja’. Terangkan kepada pelanggan 
bahawa beliau berhak menamatkan 
Kontrak Jualan Langsung tersebut 
sebelum tamat tempoh bertenang.

3.  Penghantaran barangan tidak boleh 
dibuat dan anda juga tidak boleh 
menerima sebarang bayaran/cengkeram 
dari pelanggan sebelum tamat tempoh 
bertenang ini.

4.  Semasa tempoh bertenang 10 hari 
bekerja ini, seorang pelanggan boleh 
mengubah fikirannya dan membatalkan 
Kontrak Jualan Langsung dengan 
menandatangani Notis Penamatan 
(dicetak di belakang Kontrak Jualan 
Langsung) dan menghantarkan Notis 
Penamatan tersebut kepada anda 
secara peribadi atau melalui pos 
berdaftar.

5.  Sebaliknya, seorang pelanggan 
mungkin mengkehendaki anda

 menghantar barangan sebelum tamat 
tempoh bertenang 10 hari bekerja. 
Beliau boleh berbuat demikian dengan 
menyerahkan/menghantarkan satu 
Notis Penepian, 72 jam selepas Kontrak 
Jualan Langsung telah ditandatangani.

PERATURAN TINGKAH LAKU UNTUK 
PENGEDAR REVELL

Peraturan Tingkah Laku ini memberi takrif 
tentang hak, tugas serta tanggungjawab 
seseorang Pengedar. Sungguhpun pada 
asasnya Peraturan Peraturan ini
menjelaskan perhubungan antara Revell 

dengan Pengedar, Peraturan Peraturan ini 
juga melibatkan perhubungan antara para 
Pengedar. Ia bertujuan memupuk rasa 
harmoni antara Pengedar dan memelihara 
faedah yang disediakan kepada semua 
Pengedar di bawah Pelan Pemasaran 
Revell.

Dalam Peraturan Tingkah Laku ini, 
perkataan yang berikut membawa maksud 
berikut, kecuali konteks menerangkan yang 
sebaliknya:-

‘Kod Etika’ bermaksud Kod Etika Revell 
seperti yang ditetapkan dalam Peraturan 
Tingkah Laku untuk Pengedar Pengedar 
Revell;

‘Syarikat/Revell’ bermaksud Revell Sdn 
Bhd (No. Syarikat 120411-D), sebuah 
syarikat yang ditubuhkan di Malaysia di 
alamat berdaftar 39-3 & 41-3 Block C, Jaya 
One, No. 72A Jalan Universiti, 46200 
Petaling Jaya, Selangor, Malaysia;

‘Pengedar’ bermaksud seorang Pengedar 
Revell yang berdaftar, untuk memasarkan 
barangan Revell;

‘Pelan Pemasaran Revell’ bermaksud 
sistem ganjaran Revell untuk kiraan dan 
pembayaran bonus dan insentif kepada 
Pengedarnya;

‘Barangan Revell’ bermaksud barangan 
yang dipasarkan oleh Revell dan diedarkan 
oleh Pengedarnya, termasuk lain lain 
barangan yang ditambah atau dihentikan 
dari masa ke semasa oleh Revell;

‘Jaminan Kepuasan Revell’ bermaksud 
Jaminan Kepuasan Revell kepada
pelanggan seperti yang ditetapkan dalam 
Peraturan Tingkah Laku untuk Pengedar  
Pengedar Revell;

‘Peraturan’ bermaksud Peraturan Tingkah 
Laku untuk Pengedar Pengedar Revell;

Pengesahan untuk menjadi seorang 
Pengedar

1.  Untuk menjadi seorang Pengedar 
barangan Revell, seorang bakal

 Pengedar mesti memohon kebenaran 
daripada Syarikat dengan memenuhi dan 
menandatangani satu Borang

 Permohonan Pengedar untuk menunjuk-
kan perjanjian beliau mengikut Peraturan 
Tingkah Laku serta Kod Etika.

2.  Sebarang syarikat berdaftar atau 
seorang yang berusia 18 tahun ke atas 
(selain daripada bankrupsi tidak

 berbayar) boleh memohon untuk menjadi 
Pengedar Revell. Sebarang hak atau 
kewajipan di bawah ini adalah peribadi 
kepada Pengedar dan tidak boleh 
diserah, dipindah, dicagar atau dijual 
oleh seseorang Pengedar. Revell berhak 
menyerah, memindah, mencagar atau 
menjual hak atau kewajipan di bawah ini 
kepada orang lain.

3. Pengedar atau bakal Pengedar tidak 
diperlukan untuk:

(a) Membeli produk dengan jumlah yang 
ditetapkan.

(b) Mengekalkan simpanan produk dengan
 ditetapkan minimanya. 

4.  Sekiranya pasangan seorang Pengedar 
ingin menjadi Pengedar, butiran tentang 
pasangannya mestilah dimasukkan di 
dalam borang asli permohonan Pengedar. 
Walaubagaimanapun hanya nama 
Pengedar yang akan digunakan untuk 
bonus/insentif dan semua surat 
menyurat. Adalah penting hanya nama 
ini (nama Pengedar dan bukan

 pasangannya) dan nombor ID digunakan 
dalam semua borang Revell dan 
transaksi perniagaan untuk rekod 
organisasi yang tepat.

 Walaubagaimanapun, pasangan 
Pengedar boleh memohon untuk menjadi 
Pengedar melalui permohonan yang lain. 
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 Tetapi, ia mestilah di bawah kumpulan 
isteri atau suaminya. Pasangan tidak 
boleh mendaftar di bawah kumpulan 
yang berlainan. Kegagalan untuk 
berbuat demikian memberikan Revell 
hak untuk memindahkan keahlian 
pasangannya dan semua pengedar 
rangkaiannya kepada isteri atau suami.

 (a) Sekiranya dua orang Pengedar
  memutuskan untuk berkahwin,
  setiap Pengedar boleh meneruskan
  operasi secara berasingan di bawah
  penaja yang asal, sekiranya kedua
  duanya dibawah penaja yang
  berlainan. Walaubagaimanapun,
  sekiranya pasangannya adalah
  pengedar yang ditaja terus oleh
  Pengedar, kedua dua keahlian boleh
  digabungkan, berikutan kelulusan
  permohonan daripada Revell.

 (b) Sekiranya pasangan berkahwin yang
  mana keahliannya bergabung   

 memutuskan untuk bercerai,   
 keahlian mereka akan diteruskan  
 mengikut perjanjian Pengedar yang  
 asal. Segala salinan keputusan  
 hakim yang sah atau injunksi yang

  mengarahkan tentang bagaimana
  pembayaran bonus/insentif yang  

 seterusnya mestilah diserahkan  
 kepada Revell dengan segera.

 (c)  Revell berhak membatalkan keahlian  
 jika sekiranya Pengedar atau   
 pasangan (samada pasangan   
 Pengedar berdaftar atau tidak)   
 didapati melanggar Peraturan   
 Tingkah Laku Revell.

5.  Hak pengedaran terbuka sebagai 
pengedar bebas, rakan kongsi dan 
syarikat. Untuk permohonan tersebut,

 salinan pendaftaran syarikat atau sijil
 perbadanan dan resolusi yang
 ditandatangani oleh rakan kongsi atau
 pemegang saham mestilah dilampirkan 

bersama Borang Permohonan

 Pengedar.

6.  Butiran di dalam Borang Permohonan 
Pengedar mestilah betul dan lengkap. 
Revell berhak membatalkan keahlian 
sekiranya butiran yang diberikan adalah 

 palsu.

7.  Usaha anda membantu memajukan 
orang lain boleh menjadi sebahagian 
dari harta anda. Di bawah Pewarisan

 Perniagaan, pengedaran anda boleh 
diwariskan kepada waris anda.

 Sekiranya waris berumur di bawah 18 
tahun, Revell akan memangku sebagai 
pengamanah sehingga beliau berusia 18 
tahun. Waris hendaklah dipilih daripada 
kalangan keluarga Pengedar itu sendiri.

Penukaran / Permohonan semula keahlian

8.  Revell tidak menggalakkan penukaran 
dari satu penaja kepada penaja yang 
lain. Maka tiada penukaran daripada 
satu penaja kepada penaja yang lain 
dibenarkan. Walaubagaimanapun, 
Revell boleh membenarkan penukaran 
jika dalam pendapatnya penaja 
Pengedar atau mana mana penajanya 
(penaja atasan kepada penaja Pengedar 
itu dan ke atas) telah menyebabkan 
atau menyumbangkan kepada

 permohonan untuk penukaran atas 
dasar gagal mematuhi semua atau 
sebarang Tanggungjawab seorang 
Pengedar atau Penaja atau jika berlaku 
ketidakadilan ke atas Pengedar itu. 

9.  Seorang Pengedar yang tidak aktif 
(tiada jualan peribadi bulanan) selama 3

 bulan atau lebih secara berturut turut, 
boleh, tertakluk kepada persetujuan 
bertulis daripada Revell, menamatkan

 pengedarannya dan memohon semula 
untuk menjadi seorang Pengedar baru 
di bawah penaja baru. Walau-
bagaimanapun, Revell boleh abaikan 
syarat 6 bulan tidak aktif tersebut

 sekiranya dalam pendapatnya penaja 
Pengedar atau mana mana penajanya 
(penaja atasan kepada penaja Pengedar 
itu dan ke atas) telah menyebabkan 
atau menyumbangkan penamatan

 pengedaran tersebut atas sebab penaja 
gagal memenuhi kesemua atau salah 
satu Tanggungjawab sebagai Pengedar 
atau Penaja, jika didapati berlakunya 
ketidakadilan ke atas Pengedar tersebut 
atau penaja Pengedar itu telah  
melanggar sebarang syarat dalam 
Peraturan ini atau Kod Etika.

10.Pembaharuan (yuran pentadbiran 
tahunan) adalah RM12 setahun.

Pengedaran bebas

11.Setiap Pengedar pada dasarnya adalah 
usahawan bebas, kejayaan dan 
kegagalan bergantung kepada

 usahanya sendiri. Oleh itu:
(a) Seorang Pengedar tidak boleh
 memberi gambaran bahawa beliau
 mempunyai hubungan pekerjaan,  

 agensi, usaha sama atau rakan   
kongsi dengan Revell dan akan   
memberi penjelasan sebenar dalam  
 apapun urusniaga dengan

 pelanggan. Seseorang Pengedar
 tidak boleh memberi sebarang
 waranti atau perwakilan atau
 kenyataan atau membuat lain
 tindakan atas nama atau bagi pihak
 Revell dan tidak akan menggunakan
 jasa nama baik Revell untuk sesuatu.

(b) Seorang Pengedar tidak mempunyai 
pengesahan atau kuasa untuk

 mengikat perjanjian bagi Revell atau 
berkontrak di atas nama Revell dan 
tidak akan mementerai sebarang

 perjanjian atau kontrak atas nama 
atau bagi pihak Revell atau membuat

 sesuatu liabiliti terhadap Revell
 dalam cara apa pun atau untuk
 apa tujuan sekalipun.

(c) Seorang Pengedar tidak boleh   
 menggunakan nama Revell,

 lambang, slogan cap dagang atau 
nama dagangnya atau sebarang hak 
milik intelektual ('Cap Dagang') tanpa 
kebenaran Revell. Pengedar tidak 
boleh mengeluarkan atau mendapat-
kan apa apa bahan atau barangan

 yang padanya tercetak cap dagang 
dari mana mana sumber selain dari 
Revell.

(d) Tiada sebarang hak, hak milik   
 atau faedah di atas Cap Dagang

 atau nama baiknya yang berkaitan 
boleh terakru kepada Pengedar 
dalam edaran barangan Revell.

(e) Seseorang Pengedar mesti
 memaklumkan Revell dengan segera 

mengenai sebarang penipuan yang 
berlaku, diugut atau bakal berlaku ke 
atas Cap Dagang Revell yang 
diketahui oleh Pengedar Revell dan 
akan bertindak untuk melaksanakan  
semua surat ikatan dan dokumen  
 sebagai diperlukan untuk membantu 
Revell dalam sebarang tindakan di 
mana Revell boleh dengan budi 
bicara mutlaknya mencegah atau  
 menghentikan penipuan tersebut.

f) Seorang Pengedar mesti menyimpan 
rekod jumlah pendapatan yang 
diperolehinya. Beliau bertanggung-
jawab untuk menghantar rekod 
kepada Jabatan Hasil Dalam Negeri 
dan membayar cukai yang dikenakan.

Tanggungjawab seorang Pengedar

12.Pengedar Pengedar tidak dijamin 
sebarang pendapatan atau kejayaan dan 
seorang Pengedar tidak akan menerima 
sebarang ganjaran daripada penajaan 
Pengedar lain sahaja. Kejayaan hanya 
boleh diperolehi dari kerja keras dan 
usaha individu melalui jualan runcit  
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 barangan Revell dan kejayaan jualan 
runcit Pengedar Pengedar yang ditaja. 
Revell tidak akan bertanggungjawab ke 
atas sebarang kehilangan atau tuntutan 
oleh Pengedar dan/atau pengedar 
tajaannya yang berkaitan dengan 
barangan Revell dan/atau edarannya.

13.Harga runcit dan harga Pengedar 
barangan Revell ditetapkan oleh Revell

 dan tiada sebarang Pengedar boleh
 menaik atau menurunkan harga yang 

telah ditetapkan. Maka, barangan Revell 
mesti dijual pada harga yang ditetapkan 
oleh Revell.

14.Seorang Pengedar mesti menerangkan 
cara cara mengguna dan apa apa 
amaran yang dicetak pada label 
barangan semasa penjualan atau

 demontrasi. Seorang Pengedar tidak 
boleh mengubah suai mana mana 
barangan Revell atau pembungkusann-
ya atau mengubah, meminda atau 
membega Cap Dagangan atau nombor 
atau lain lain kaedah pengenalpastian 
yang digunakan pada atau berkaitan 
dengan barangan Revell.

15.Pengedar Pengedar tidak boleh 
memberi penerangan yang salah 
terhadap mutu dan keistimewaan 
barangan Revell dan penerangan yang 
diberi mesti mengikut apa yang 
disebutkan pada label label barangan 
dan katalog barangan yang dikeluarkan 
oleh Revell. Pengedar Pengedar mesti 
bertanggungjawab di atas segala 
tuntutan yang diakibatkan oleh peneran-
gan yang salah terhadap pelanggan.

16.Bila mana mana pelanggan meminta
 Jaminan Kepuasan Revell dipenuhi, 

maka seorang Pengedar mesti 
menawarkan kepada pelanggan pilihan 
mengembalikan sepenuh harga 
barangan tersebut atau kredit untuk 
penukaran barangan Revell yang sama

 atau yang lain. Seseorang Pengedar 
mesti bertanggungjawab untuk

 mengemukakan komplen yang diterima 
daripada pelanggan kepada Revell dan 
mesti memastikan rekod tepat disimpan 
untuk komplen yang terlibat.

17.Seorang Pengedar mesti memberi resit 
pelanggan yang telah diisi lengkap 
kepada setiap pelanggan semasa

 membuat jualan. Semua kontrak yang
 diberi kepada pelanggan mesti 

mematuhi semua undang undang, 
peraturan dan kod perlakuan.

18.Tiada barangan atau alat bantu
 perniagaan boleh dijual di pesta, 

pameran atau majlis seumpamanya, 
kecuali dengan adanya kebenaran 
Revell secara bertulis.

19.Pengedar mestilah memaklumkan 
kepada Revell mengenai sebarang 
keadaan yang mungkin terjadi di mana 
integriti atau reputasi Revell atau 
barangan Revell boleh tergugat. Dalam 
apapun keadaan sedemikian, Pengedar 
akan bekerjasama sepenuhnya dengan 
Revell dan bertanggungjawab 
mengambil semua arahan yang diberi 
oleh Revell untuk menghadkan 
kemudaratan kepada Revell dan/atau 
barangan Revell.

20.Pengedar tidak dibenarkan terlibat 
dalam apapun aktiviti yang boleh 
memudaratkan Revell atau Pengedar 
Pengedar Revell dan tidak akan 
membuat sebarang kenyataan negatif 
atau memburuk burukkan Pengedar 
Revell yang lain atau Revell.

21.Pengedar mesti mematuhi semua 
undang undang, peraturan dan kod 
perlakuan mengenai operasi

 pengedaran mereka dan tidak boleh 
melibatkan diri di dalam apa apa aktiviti 
yang boleh menjatuhkan imej atau

 reputasi Revell.

(a) Pengedar tidak dibenarkan terlibat 
dalam perniagaan/produk berdaya 
saing atau kompetitif khususnya, dan 
ia tidak terhad kepada perniagaan 
yang menjalankan jualan dan 
pengedaran melalui sistem rangkaian 
pelbagai-peringkat saja. Apa yang 
dianggap sebagai 'produk/perniag-
aan yang berdaya saing' adalah 
dalam budi bicara Revell.

 (b) Pengedar tidak boleh mengambil 
kesempatan di atas kenalan atau 
kaitan dengan Pengedar Revell yang 
lain, untuk menggalakkan atau 
mengembangkan perniagaan yang 
lain. Kelakuan sedemikian merupakan  
campur tangan tidak wajar dan tidak 
munasabah terhadap kontrak 
perniagaan pengedar lain dan Revell.

  
(c) Setiap pengedar tidak boleh meminta 

secara langsung atau tidak langsung, 
Pengedar lain untuk menjual, 
menawarkan untuk menjual atau 
mempromosikan produk atau 
peralatan, perkhidmatan, atau peluang 
perniagaan yang tidak ditawarkan 
atau dipasarkan oleh Revell. Peratur-
an ini juga terpakai untuk pelaburan, 
sekuriti dan pinjaman, tidak kira dari 
mana sumbernya.

Tanggungjawab seorang penaja

22.Tidak ada yang ‘ajaib’ dalam perniagaan 
Revell atau perniagaan perniagaan lain. 
Mereka yang menaja ramai orang

 tetapi tidak membantu Pengedar
 Pengedar baru untuk mengembangkan
 perniagaan mereka tidak akan berjaya. 

Oleh itu, tanggungjawab seorang penaja 
adalah bekerjasama dengan Pengedar 
Pengedar yang ditaja olehnya, membantu 
mereka mempelajari perniagaan ini dan 
sentiasa menggalakkan mereka.

23.Pengedar tidak boleh memberi
 gambaran bahawa ikatan dikenakan 

untuk membeli barangan atau faedah   
boleh didapati semata mata dari membeli 
barangan. Bonus/insentif hanya boleh 
diperoleh melalui jualan runcit seorang 
Pengedar dan jualan runcit Pengedar 
Pengedar yang ditaja olehnya.

24.Pengedar tidak dibenar mengamalkan 
taktik jualan 'paksa', 'tekanan', atau 
'penipuan', termasuk menawarkan 
cabutan bertuah, janji hadiah percuma 
atau diskaun sebagai satu pendorong 
untuk merekrut Pengedar lain ke dalam 
rangkaian mereka.

25.Pengedar tidak boleh mengeluarkan, 
menjual atau mengedarkan salinan 
risalah atau program selain daripada 
yang dikeluarkan oleh Revell.

26.Pengedar mesti mengekalkan
 perhubungan profesional dengan 

pengedar tajaannya (mereka yang telah
 beliau taja dan mereka yang telah ditaja 

oleh pengedar bawahannya), melatih
 dan membimbing mereka untuk
 membina perniagaan mereka. Pengedar 

perlu menggalakkan harmoni sesama 
pengedar rangkaiannya dan dengan itu, 
bertanggungjawab untuk menyelesaikan 
sebarang rungutan, pergaduhan atau 
keraguan di antara Pengedar Pengedar 
rangkaiannya dan akan mengamalkan 
keprihatinan dan kemahiran dalam 
semua pengendalian dengan Pengedar 
rangkaiannya. Pengedar mesti

 menggunakan usaha terbaiknya untuk  
mempertingkatkan dan membina 
perniagaan Revell.
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27.Pengedar berpangkat Blue Diamond ke 
atas atau Pencapai Anugerah Insentif 
Kumpulan tidak dibenarkan terlibat atau 
berminat, secara langsung atau tidak 
langsung (melalui pasangan, keluarga 
terdekat, syarikat atau selainnya), dalam 
aktiviti syarikat jualan langsung lain atau 
mana mana syarikat jualan terus yang

 termaktub dalam Akta Jualan Langsung 
1993 (yang dipinda dari masa ke 
semasa). Pengedar berpangkat Blue 
Diamond ke atas atau Pencapai 
Anugerah Insentif Kumpulan tidak 
dibenarkan sama sekali untuk

 mendorong Pengedar Revell yang lain
untuk menyertai syarikat jualan langsung
yang lain.  

28.Pengedar berpangkat Blue Diamond ke 
atas atau Pencapai Anugerah Insentif 
Kumpulan yang disyaki terlibat atau 
berminat, secara langsung atau tidak 
langsung (melalui pasangan, keluarga 
terdekat, syarikat atau selainnya), dalam 
aktiviti syarikat jualan langsung lain atau 
mana mana syarikat jualan terus yang 
termaktub dalam Akta Jualan Langsung 
1993 (yang dipinda dari masa ke 
semasa), tidak akan menerima

 pengiktirafan untuk pencapaian mereka 
di mana mana konvensyen, ralli, majlis 
dan/atau aktiviti lain Revell dan juga 
tidak akan layak untuk sebarang Insentif 
Pelancongan (sekiranya mereka layak).

Pembekalan barangan

29.Revell boleh, pada bila bila masa dan 
atas budi bicaranya, menghentikan

 pembekalan barangan Revell atau 
enggan menjual barangan Revell kepada 
mana mana Pengedar atau stokis Revell

 tanpa memberi sebarang alasan.

Bonus & Insentif

30.Penetapan bonus & insentif adalah atas 
budi bicara mutlak Revell. Bayaran

 insentif akan dibuat sekali sebulan dan 
dibayar terus kepada Pengedar yang 
layak. Kos pentadbiran akan dicaj untuk

 setiap cek/baucer yang diisu, bagi 
setiap pindahan oleh bank.

 Bonus dan/atau insentif anda akan 
dimasukkan ke i-wallet anda. Revell 
cuma akan masukkan wang dari i-wallet 
anda ke akuan bank anda apabila 
i-wallet anda melebihi RM 50. Jika 
jumlah kurang dari RM 50, anda boleh 
menggunakan wang dalam i-wallet anda 
untuk pembelian produk.    

31.Revell berhak menolak sepenuhnya atau 
sebahagian daripada insentif Pengedar 
untuk pelunasan sebarang tunggakkan 
(sebagai Pengedar atau Stokis) Pengedar 
itu ada dengan syarikat Revell.

Tatacara penamatan

32.Revell boleh menggantung (bonus dan 
insentif milik Pengedar yang terlibat 
akan ditahan semasa tempoh penggan-

 tungan, apabila siasatan ke atas 
kesalahan itu sedang dijalankan) atau 
menamatkan tanpa notis dan dengan

 segera, keahlian seorang Pengedar
 Revell di atas kesalahan melanggari,
 menyalahi atau tidak mematuhi mana 

mana Peraturan dan/atau Kod Etika 
atau atas apa sebab sekalipun, Revell 
secara mutlak boleh memutuskan

 Pengedar itu tidak akan layak ke atas 
apa pun bonus atau insentif lain.

33.Tambahan kepada hak Revell di bawah 
Peraturan Tingkah Laku No. 32, Revell

 berhak mengambil sebarang tindakan
 selanjutnya terhadap mana mana
 Pengedar yang telah melanggari atau  

menyalahi sebarang Peraturan dan/atau 
Kod Etika. Revell tidak akan

 bertanggungjawab ke atas sebarang 
amaun terlibat berikutan keputusan 
penggantungan atau penamatan

 keahlian Pengedar selaras dengan 
Peraturan ini.

34.Pengedar mesti (dan jika berkenaan, 
memastikan pegawainya, kakitangannya

 dan ejennya supaya) merahsiakan apa 
pun maklumat rahsia yang mungkin 
beliau telah perolehi berhubungkait 
dengan Revell dan/atau pengedaran 
barangan Revell dan/atau yang berkaitan 
dengan klien, perniagaan atau urusan 
Revell dan tidak akan menggunakan atau 
mendedahkan maklumat tersebut kecuali 
dengan kebenaran Revell. Kewajipan 
merahsiakan ini tetap kekal walaupun 
dengan penamatan Perjanjian ini.

Perlindungan

35.Pengedar bertanggungjawab dan akan 
sepenuhnya melindungi dan 
mengekalkan Revell terlindung daripada 
sebarang kos, tanggungan, kerosakan, 
kerugian, tuntutan, tindakan, prosiding, 
atau belanjawan yang timbul daripada, 
atau sebab daripada sebarang

 kesalahan Pengedar, pegawainya, 
dan/atau kakitangannya (jika releven) 
kepada Peraturan Tingkah Laku atau 
sebarang kesilapan atau keabaian oleh 
Pengedar, pegawainya dan/atau 
kakitangannya (jika releven).   

Notis

36.Semua komunikasi, notis, tempahan 
dan faksimili atau email yang dihantar 
berikutan Perjanjian ini akan dialamatkan 
kepada alamat seperti yang tertera 
dalam Borang Permohonan Pengedar 
dan akan dianggap telah diterima oleh 
pihak tersebut pada 3 hari selepas 
sampul yang kandungannya sama telah 
dihantar melalui pos biasa atau pos 
berdaftar atau berekod atau utusan khas 
kepada alamat tersebut atau pada tarikh 
penghantaran melalui faksimili atau 
email atau salinan pengesahan dihantar

 melalui pos biasa atau pos berdaftar 
atau berekod atau utusan khas kepada 
alamat tersebut dalam masa dua puluh 
empat (24) jam selepas penghantaran.

Penepian

37.Kegagalan Revell untuk melaksanakan 
sebarang hak tidak akan dianggap 
sebagai penepian ke atas hak tersebut. 
Sebarang penepian yang dibuat secara 
bertulis berkenaan pelanggaran salah 
satu peruntukan adalah sah dan tidak 
akan ditafsirkan sebagai penepian untuk 
kesalahan yang berikutnya atau untuk 
peruntukan yang lain atau penepian 
untuk peruntukan itu sendiri.

Pemutusan

38.Ketaksahan atau tidak penguatkuasaan  
bagi sebarang peruntukan Peraturan ini 
tidak akan mempengaruhi kesahan atau 
penguatkuasaan peruntukan untuk  
mana mana peruntukan lain yang akan 
kekal dilaksanakan dan diteruskan.

Tarikh Berkuatkuasa

39.Peraturan ini berkuatkuasa pada dan 
daripada 1 hb Januari 2018 dan akan 
menggantikan mana mana Peraturan

 yang sebelumnya, yang dikeluarkan oleh 
Revell. Maka daripada 1 hb Januari 
2018, semua Pengedar dianggap telah 
mengetahui dan terikat dengan 
Peraturan ini.

Pindaan

40.Revell berhak pada bila bila masa minda, 
mengubah, menambah atau membasmi-
kan mana mana Peraturan Tingkah Laku 
dan Kod Etika tanpa memberi sebarang 
notis terdahulu kepada Pengedar dan 
semua Pengedar adalah terikat dengan 
pindaan tersebut dalam Peraturan 
Tingkah Laku dan Kod Etika.
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41.Revell akan menyimpan satu salinan 
rasmi dan muktamad Peraturan Tingkah 
Laku selaras dengan perubahan, 

 pindaan atau pengubah suaian dari 
masa ke semasa, dan dalam hal 
pedebatan mengenai kandungan atau 
maksudnya, salinan rasmi tersebut akan 
dijadikan teks tulen.

42.Pengedar akan dianggap mengetahui 
semua Peraturan Tingkah Laku semasa 
ia dilaksanakan, termasuk pindaan dari 
masa ke semasa dan seperti dinyatakan 
dalam salinan rasmi Peraturan Tingkah 
Laku dan ia adalah kewajipan Pengedar 
untuk menyemak Peraturan Tingkah 
Laku yang terkini seperti dalam salinan 
rasmi dan muktamad.

Bahasa

43.Untuk tafsiran rasmi, Peraturan Tingkah 
Laku dalam versi bahasa Inggeris akan 
digunakan.

Perundangan Pemerintah dan
Penguatkuasaan

44.Peraturan ini dikawal oleh dan
 ditafsirkan dan diterjemahkan selaras 

dengan perundangan Malaysia.

 

DSAM (Direct Selling Association of Malaysia)
Tatacara Kelakuan  

Sejak diperkenalkan di Malaysia, jualan langsung telah mewujudkan satu 
bidang peluang perniagaan baru bagi segenap lapisan rakyat Malaysia. 
Ketika industri ini sedang bergerak ke puncak baru, penjual langsung 
mestilah memainkan peranan lebih aktif bagi menjamin industri ini kekal 
berdayasaing dan terus dipandang tinggi menerusi jualan langsung beretika.

Persatuan Jualan Langsung Malaysia (DSAM) yang menjadi tonggak jualan 
langsung beretika telah melaksanakan Tatacara Kelakuan yang ketat yang 
mesti dipatuhi oleh syarikat-syarikat ahli dalam setiap aspek perniagaan 
mereka. Tatacara Kelakuan (versi 2009) ini telah dipertingkatkan untuk 
menyediakan kerangka kerja bagi:

• Kelakuan Terhadap Pengguna
•  Kelakuan Terhadap Penjual Langsung
•  Kelakuan Di Antara Syarikat-Syarikat Jualan Langsung
•  Tatacara Penguatkuasaan

Menerusi Tatacara Kelakuan ini, DSAM berhasrat memupuk semangat dan 
amalan jualan langsung beretika di kalangan syarikat ahli serta menjadi 
teladan untuk dicontohi oleh syarikat lain.

GLOSARI ISTILAH 

Untuk memudahkan pemahaman terhadap Tatacara Kelakuan, istilah-istilah 
yang bermula dengan huruf besar membawa makna seperti berikut:

Pentadbir Tatacara – Seseorang  atau sesebuah badan bebas yang   
     dilantik oleh DSAM untuk memantau pematuhan
     Syarikat terhadap Tatacara dan menyelesaikan
     aduan yang timbul di bawah Tatacara.

Syarikat  – Sesebuah entiti perniagaan yang:
     • mempraktikkan  sistem pengedaran Jualan
      Langsung untuk memasarkan produknya.
     • merupakan ahli DSAM.

Pengguna   – Seseorang yang membeli dan mengguna   
     Produk dari Penjual Langsung atau Syarikat.

Penjual Langsung  – Seseorang atau entiti yang layak untuk membeli
     dan/atau menjual Produk Syarikat dan mungkin
     layak untuk merekrut Penjual Langsung yang lain.

2.
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     Penjual Langsung lazimnya memasarkan produk   
     pengguna secara langsung kepada Pengguna jauh
     dari tempat jualan runcit yang tetap dan kekal,
     biasanya melalui penerangan atau tunjukcara
      produk dan perkhidmatan.

     Penjual Langsung mungkin merupakan seorang
     ejen komersil bebas, kontraktor bebas, peniaga
     atau pengedar bebas, wakil yang diambil bekerja
     atau bekerja sendiri, atau mana-mana wakil penjual
     yang serupa bagi sesebuah Syarikat.

DSAM   –  Persatuan Jualan Langsung Malaysia.

Borang Pesanan  – Dokumen bercetak atau bertulis yang mengesahkan  
     butiran pesanan Pengguna dan menyediakan resit
     jualan kepada Pengguna. Bagi pembelian melalui
     Internet, ia merujuk pada borang yang
     mengandungi kesemua syarat ditawarkan dan
     pembelian yang disediakan dalam format yang
     boleh dicetak atau dimuat turun.

Produk  – Produk dan perkhidmatan yang ketara dan tak
     ketara. 

Perekrutan  – Sebarang aktiviti yang dilakukan bertujuan untuk
     membantu seseorang menjadi Penjual Langsung.

SKOP

3.1  Syarikat

  Syarikat yang berjanji akan menerima dan menguatkuasakan Tatacara
  Kelakuan yang memasukkan bahagian utama peruntukan-peruntukan
  Tatacara ini sebagai satu syarat kemasukan dan mengekalkan
  keahlian DSAM. Syarikat juga berjanji akan memaklumkan Tatacara
  dan syarat-syarat umumnya yang diguna pakai kepada para
  Pengguna dan Penjual Langsung, dan juga maklumat mengenai
  tempat di mana Pengguna dan Penjual Langsung boleh mendapatkan
  salinan Tatacara ini. 

3.2  Penjual Langsung

  Penjual Langsung tidak terikat secara langsung pada Tatacara ini,
  tetapi, sebagai satu syarat keahlian dalam sistem pengedaran
  Syarikat, adalah diwajibkan oleh Syarikat yang mereka sertai supaya

3.
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  mematuhi peraturan kelakuan bagi memenuhi piawaian Tatacara ini.

3.3  Pengawalan Kendiri

  Tatacara ini bukan merupakan undang-undang, namun kewajipannya
  memerlukan tahap kelakuan beretika daripada pihak Syarikat dan
  Penjual Langsung agar memenuhi atau melebihi  keperluan
  undang-undang yang diterapkan. Tidak mematuhi Tatacara ini tidak
  akan menimbulkan sebarang tanggungjawab atau liabiliti sivil. Dengan
  memberhentikan keahliannya dalam DSAM, sesebuah Syarikat tidak  
  lagi terikat dengan Tatacara ini. Bagaimanapun, peruntukan dalam
  Tatacara ini tetap boleh diterapkan bagi peristiwa atau urusniaga yang
  berlaku ketika Syarikat itu masih menjadi ahli DSAM yang sah.

3.4  Peraturan Tempatan

  Syarikat dan Penjual Langsung mesti mematuhi semua keperluan
  Undang-undang Malaysia. Justeru itu, tatacara ini tidak menyatakan
  semula semua kewajipan yang sah; pematuhan oleh Syarikat dan 
  Penjual Langsung terhadap undang-undang berkaitan dengan Jualan
  Langsung adalah salah satu syarat penerimaan untuk terus menjadi
  ahli DSAM.

3.5  Kesan Luar Wilayah

  DSAM akan merujuk kepada Tatacara Kelakuan dalam Jualan
  Langsung ini berhubung dengan aktiviti Jualan Langsung bagi
  Syarikat yang ditubuhkan di Malaysia tetapi beroperasi di luar
  kawasan Malaysia, melainkan aktiviti tersebut adalah di bawah bidang
  kuasa Tatacara Kelakuan Persatuan Jualan Langsung negara lain
  yang mana Syarikat tersebut juga merupakan ahlinya.

KELAKUAN TERHADAP PENGGUNA

4.1  Amalan Yang Dilarang

  Penjual  Langsung tidak harus menggunakan amalan jualan yang
  mengelirukan, memperdaya atau tidak adil.

4.2  Pengenalan Diri

  Sejak dari awal penyampaian jualan, Penjual Langsung hendaklah   
  secara jujur memperkenalkan diri mereka kepada bakal pembeli, dan  
  juga memperkenalkan syarikat, produk serta tujuan mereka berbuat
  demikian. Dalam jualan parti, Penjual Langsung hendaklah menjelaskan
  tujuan parti itu diadakan kepada tuan rumah dan para peserta. 
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4.3  Penerangan Dan Tunjukcara

  Penerangan dan tunjukcara produk yang ditawarkan haruslah tepat
  dan lengkap, terutama yang berkenaan dengan harga dan sekiranya
  berkaitan, harga kredit, syarat pembayaran, tempoh bertenang dan/
  atau hak pengembalian, syarat jaminan dan perkhidmatan selepas
  jualan serta penghantaran.

4.4  Jawapan kepada Soalan

  Penjual Langsung hendaklah memberikan jawapan yang tepat dan
  mudah difahami bagi semua soalan daripada para pengguna
  mengenai produk dan tawarannya.

4.5  Borang Pesanan

  Borang pesanan bertulis hendaklah dihantar atau sedia diperolehi 
  pelanggan pada atau sebelum masa jualan yang pertama. Bagi jualan
  yang dibuat melalui mel, telefon, internet atau kaedah lain yang bukan
  secara bersemuka, satu salinan Borang Pesanan hendaklah
  disediakan terlebih dahulu, atau harus dimasukan dalam pesanan
  pertama, atau harus disediakan dalam bentuk yang boleh dicetak atau
  dimuat turun melalui internet. Borang pesanan hendaklah
  memperkenalkan syarikat serta Penjual Langsung dan mengandungi
  nama penuh, alamat tetap serta nombor telefon syarikat atau Penjual
  Langsung itu, dan semua syarat material jualan tersebut. Semua
  syarat hendaklah jelas dan mudah difahami.

4.6  Perjanjian Lisan

  Penjual Langsung hanya boleh membuat perjanjian lisan berkaitan
  dengan produk yang diperakui oleh syarikat.

4.7  Tempoh Bertenang dan Pengembalian Barangan

  Sama ada ia merupakan keperluan undang-undang atau tidak,
  syarikat dan Penjual Langsung hendaklah memastikan setiap borang
  pesanan mengandungi fasal tempoh bertenang yang membolehkan
  pelanggan menarik balik pesanannya dalam tempoh tertentu dan
  memdapatkan balik sebarang bayaran atau barangan yang dijual.
  Syarikat dan Penjual Langsung yang menawarkan hak pengembalian
  tanpa syarat itu hendaklah menyediakannya secara bertulis.

4.8  Jaminan Dan Perkhidmatan Selepas Jualan

  Syarat-syarat jaminan atau waranti, butiran dan pembatasan
  perkhidmatan selepas jualan, nama dan alamat penjamin, tempoh
  jaminan serta tindakan pembetulan yang dibuka kepada pembeli

  hendaklah dibentangkan dengan jelas di dalam borang pesanan atau
  lain-lain bahan bertulis yang mengiringi atau dibekalkan bersama-
  sama produk itu. Semua syarat hendaklah jelas dan mudah difahami.

4.9  Bahan Bercetak

  Bahan-bahan bercetak untuk promosi, iklan atau pengeposan tidak
  boleh mengandungi keterangan mengenai sebarang produk, dakwaan
  atau ilustrasi yang menperdaya atau mengelirukan, dan mesti
  mengandungi nama dan alamat atau nombor telefon syarikat atau
  Penjual Langsung.

4.10 Surat Akuan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh merujuk mana-mana surat
  akuan atau kebenaran yang tidak diberikuasa, tidak benar, lapuk atau
  tidak lagi boleh diguna pakai, yang tidak berkaitan dengan tawaran
  mereka atau digunakan dalam mana-mana cara yang mungkin
  mengelirukan pengguna.

4.11 Perbandingan dan pemfitnahan

  Syarikat dan Penjual Langsung hendaklah menahan diri daripada
  menggunakan perbandingan yang mungkin mengelirukan dan yang
  tidak sepadan dengan prinsip persaingan yang saksama. Contoh
  perbandingan tidak boleh dipilih secara tidak saksama dan hendaklah
  diasaskan pada fakta yang boleh dibuktikan. Syarikat dan Penjual
  Langsung tidak boleh memfitnah secara tidak adil mana-mana firma
  atau produk secara langsung atau sindiran. Syarikat dan Penjual 
  Langsung tidak boleh mengambil kesempatan yang tidak adil di atas
  hubungan baik yang ada pada nama niaga dan simbol sebuah Firma
  atau Produk lain.

4.12 Menghormati Hak Peribadi

  Hubungan peribadi atau telefon harus dibuat dalam cara dan masa
  yang munasabah  untuk mengelakkan gangguan. Penjual Langsung
  hendaklah menamatkan tunjukcara atau persembahan jualan selepas
  diminta oleh pengguna. Syarikat dan Penjual Langsung harus
  mengambil langkah yang sesuai untuk melindungi semua maklumat
  peribadi yang diberi oleh seseorang pengguna, bakal pengguna, atau
  Penjual Langsung.

4.13 Kesaksamaan

  Penjual Langsung tidak boleh menyalahgunakan kepercayaan
  pengguna individu, hendaklah menghormati kekurangan pengalaman
  perdagangan pengguna dan tidak mempergunakan usia, penyakit,
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  kekurangan kefahaman atau pengetahuan bahasa seseorang
  pengguna.

4.14 Penjualan Rujukan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh mempengaruhi seseorang
  pelanggan supaya membeli barangan atau perkhidmatan yang
  diasaskan atas gambaran bahawa pelanggan boleh mengurang atau
  mendapatkan semula harga beliannya dengan merujukkan
  bakal-bakal pelanggan kepada penjual untuk pembelian yang serupa,
  sekiranya pengurangan atau pengembalian sedemikian berlaku di luar
  jangkaan terhadap kejadian masa hadapan yang belum pasti .

4.15 Penghantaran

  Syarikat dan Penjual Langsung hendaklah memenuhi pesanan
  pelanggan dalam cara yang menepati masa.

KELAKUAN TERHADAP PENJUAL 
LANGSUNG

5.1  Pematuhan Penjual Langsung

  Sebagai satu syarat keahlian di dalam sistem pengedaran, syarikat 
  memerlukan Penjual Langsung mereka mematuhi Tatacara atau
  peraturan kelakuan yang memenuhi standardnya.

5.2  Perekrutan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh menggunakan amalan
  perekrutan yang mengelirukan, memperdaya atau tidak adil.

5.3  Maklumat Perniagaan

  Maklumat yang disediakan oleh syarikat kepada Penjual Langsungnya
  dan juga bakal Penjual Langsung mengenai peluang dan hak serta
  kewajipan yang berkaitan hendaklah tepat dan lengkap. Syarikat tidak
  boleh membuat sebarang gambaran berfakta yang tidak boleh
  disahkan kepada seseorang bakal ahli atau membuat sebarang janji
  yang tidak boleh ditunaikan. Syarikat tidak boleh menyatakan faedah
  peluang penjualan kepada mana-mana bakal ahli dalam cara yang
  palsu atau memperdaya.

5.4  Dakwaan Pendapatan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh memberi gambaran salah

  mengenai jualan atau pendapatan sebenar atau yang bakal diterima
  oleh Penjual Langsung mereka. Sebarang angka pendapatan atau
  jualan yang dibuat hendaklah berdasarkan fakta yang telah
  didokumenkan.

5.5  Hubungan

  Syarikat  hendaklah memberi kepada Penjual Langsung mereka sama
  ada perjanjian bertulis untuk ditandatangan oleh kedua-dua syarikat
  dan Penjual Langsung atau penyata bertulis yang mengandungi
  semua butiran hubungan di antara Penjual Langsung dan syarikat.
  Syarikat harus memaklumkan Penjual Langsung mengenai kewajipan
  perundangan mereka termasuk sebarang lesen, pendaftaran dan
  cukai yang berkenaan.

5.6  Yuran

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh meminta Penjual Langsung
  lain atau bakal Penjual Langsung untuk membayar yuran kemasukan,
  yuran latihan, yuran francais, yuran bagi bahan-bahan promosi yang
  tidak munasabah tingginya atau lain-lain yuran berkaitan dengan hak
  untuk menyertai perniagaan itu. Sebarang yuran yang dikenakan
  untuk menjadi seorang Penjual Langsung hendaklah setara dengan
  nilai bahan-bahan, produk atau perkhidmatan yang ditawarkan
  kepadanya.

5.7  Penamatan

  Pada masa penamatan hubungan Penjual Langsung dengan syarikat,
  syarikat hendaklah membeli balik sebarang inventori produk yang
  tidak terjual tetapi boleh dijual termasuk bahan promosi, alat bantuan
  dan kit jualan, dan mengkredit kos bersih asal Penjual Langsung
  ditolak bayaran pengendalian kepada Penjual Langsung sehingga
  10% daripada harga belian bersih dan ditolak sebarang faedah yang
  diterima oleh Penjual Langsung berasaskan belian asal barangan yang
  dikembalikannya.

5.8  Inventori

  Syarikat tidak memerlukan atau menggalakkan Penjual Langsung
  membeli inventori produk dalam jumlah besar yang tidak munasabah.
  Yang berikut ini hendaklah diambilkira semasa menentukan jumlah
  inventori produk yang munasabah:  hubungan inventori dengan
  kemungkinan jualan yang realistik, bentuk dayasaing produk itu dan
  persekitaran pasaran, serta polisi pengembalian produk dan
  pemulangan wang oleh syarikat. Syarikat harus mengambil langkah
  yang munasabah untuk memastikan bahawa Penjual Langsung yang
  menerima ganjaran daripada jumlah jualan pengedar bawahan sama
  ada untuk penggunaan atau penjualan semula Produk yang mereka

5.
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   beli demi melayakkan diri bagi menerima ganjaran tersebut.

5.9  Bahan-bahan lain

  Syarikat  harus melarang Penjual  Langsung daripada memasarkan
  atau menghendaki orang-orang lain membeli apa-apa bahan  yang
  tidak selaras dengan polisi dan prosedur Syarikat. Penjual
  Langsung yang menjual bahan-bahan promosi atau latihan yang
  diluluskan Syarikat, tidak kira dalam bentuk salinan bercetak atau
  elektronik, hendaklah:

  5.9.1 menggunakan hanya bahan-bahan yang mematuhi standard
   yang selaras dengan pegangan Syarikat.
  5.9.2  menahan diri daripada menjadikan pembelian alat bantuan
   jualan sebagai syarat dan kewajipan untuk menjadi barisan
   bawah Penjual Langsung.
  5.9.3 menyediakan alat bantuan jualan pada harga yang berpatutan
   dan munasabah, setara dengan bahan-bahan yang serupa dan
   sedia ada dalam pasaran.
  5.9.4 menawarkan satu polisi pemulangan bertulis yang sama
   seperti dengan polisi pemulangan Syarikat yang diwakili
   Penjual Langsung itu.

Syarikat harus mengambil langkah-langkah yang kerap dan munasabah untuk 
memastikan alat bantuan jualan yang dihasilkan oleh Penjual Langsung 
adalah selaras dengan peruntukan dalam Tatacara ini dan tidak bersifat 
mengelirukan atau menipu.

5.10 Saraan dan Akaun

  Syarikat hendaklah memberikan pada Penjual Langsung akaun
  berkala, di mana yang berkaitan, mengenai jualan, belian, butiran
  pendapatan, komisen, bonus, diskaun, penghantaran, pembatalan
  dan lain-lain data yang bersangkut-paut menurut peraturan syarikat
  dengan Penjual Langsung. Semua wang yang terhutang haruslah
  dibayar dan sebarang penahanan dilakukan dalam cara perniagaan
  yang munasabah.

5.11 Pendidikan Dan Latihan

  Syarikat hendaklah memberikan pendidikan dan latihan yang cukup
  untuk membolehkan Penjual Langsung beroperasi secara beretika. Ini
  boleh dilaksanakan menerusi sesi latihan atau melalui manual,
  panduan bertulis, atau bahan audio-video.

KELAKUAN DI ANTARA SYARIKAT

6.1  Prinsip

  Syarikat yang ahli DSAM diminta bersikap secara saksama terhadap
  ahli-ahli lain.

6.2  Pemujukan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh memujuk atau menarik  
  keluar mana-mana Penjual Langsung secara pemujukan bersistem
  terhadap Penjual Langsung syarikat lain.

6.3  Pemfitnahan

  Syarikat tidak boleh memfitnah atau membiarkan Penjual Langsung
  mereka memfitnah produk syarikat lain, rancangan jualan dan
  pemasarannya atau sebarang ciri syarikat itu.

TATACARA PENGUATKUASAAN

7.1  Kewajipan Syarikat

  Tanggungjawab utama mengenai pematuhan terhadap Tatacara
  dipikul oleh setiap syarikat individu. Sekiranya berlaku pelanggaran
  Tatacara, syarikat hendaklah berusaha secara munasabah untuk
  memuaskan hati pengadu.

7.2  Kewajipan DSAM

  DSAM akan menyediakan seseorang yang bertanggungjawab ke atas
  urusan aduan. DSAM akan melakukan setiap usaha yang munasabah
  untuk menjamin aduan-aduan itu diselesaikan.

7.3  Pentadbir Tatacara

  DSAM hendaklah melantik seseorang atau sesebuah badan bebas
  sebagai Pentadbir Tatacara. Pentadbir Tatacara akan mengawasi
  pematuhan syarikat terhadap tatacara itu dengan tindakan yang
  berpatutan dan akan bertanggungjawab ke atas Penyelesaian Aduan
  dan satu set Peraturan yang menggariskan proses penyelesaian   
  aduan. Pentadbir Tatacara akan menyelesaikan sebarang aduan
  Penjual Langsung yang belum diputuskan berasaskan pelanggaran ke
  atas Tatacara itu.

7.4  Tindakan

  Tindakan yang akan ditentukan oleh Pentadbir Tatacara terhadap6.

7.

  sesebuah syarikat berkaitan aduan seseorang Penjual Langsung
  berkenaan pelanggaran Tatacara termasuklah penamatan kontrak
  atau hubungan Penjual Langsung dengan syarikat itu, pemulangan
  bayaran, pengeluaran amaran kepada syarikat atau Penjual
  Langsungnya, atau lain-lain tindakan yang berpatutan serta
  pengumumam mengenai tindakan atau sekatan tersebut.

7.5  Pengendalian Aduan

  DSAM, Syarikat-syarikat dan para Pentadbir Tatacara akan
  mewujudkan prosedur pengendalian aduan dan memastikan
  penerimaan sebarang aduan disahkan dalam tempoh yang singkat
  serta keputusan dibuat dalam tempoh masa yang munasabah.

7.6  Aduan Syarikat

  Aduan sesebuah syarikat mengenai syarikat lain hendaklah
  diselesaikan sama ada oleh Pentadbir Tatacara atau penimbangtara
  bebas. DSAM akan mentakrifkan butir-butir prosedur itu.

7.7  Pengumuman

  DSAM akan mengumumkan Tatacara dan menghebahkannya
  seberapa luas yang boleh. Naskah-naskah bercetak akan disediakan
  secara percuma kepada orang ramai.
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Merging the best of nature with the LATEST
TECHNOLOGY IN SCIENCE to bring you the ultimate in
MINERAL NUTRITION from UTAH’S GREAT SALT LAKE

ION72
Increased high blood pressure and high blood 
sugar, which increases our risk of heart disease 
and stroke is a predominant fear as we age. 
ION72 may be the ignition key to start your 
prevention / improvement / healing.

CMD
During our early 20s till 60s, we focus on 
building our career and families. We can’t 
afford to fall sick and we shouldn’t. We need 
the strength to overcome what life throws at us 
and the extra energy boost, without cramps 
during our workouts. CMD is your booster!
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Tandatangan Pengedar
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bil perhatian bahaw

a saya ..................................................................................................... 

........................................................................................................................................................... 
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........................................................................................................................................................... 
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o. K/P Baru: .............................................................................

K
O

N
T
R

A
K

 J
U

A
L
A

N
 L

A
N

G
S
U

N
G

(U
nt

uk
 tr

an
sa

ks
i R

M
30

0 
da

n 
ke

 a
ta

s)

N
am

a 
& 

Al
am

at
 P

el
an

gg
an

:
N

am
a,

 N
o.

 l/
D 

& 
Al

am
at

 P
en

ge
da

r R
ev

el
l:

K
O

N
TR

A
K

 IN
I T

ER
TA

K
LU

K
 K

EP
A

D
A

 T
EM

PO
H

B
ER

TE
N

A
N

G
 S

EP
U

LU
H

 H
A

R
I B

EK
ER

JATa
rik

h:

Ko
d

H
ur

ai
an

 P
ro

du
k

Ku
an

tit
i

H
ar

ga
 U

ni
t

Ju
m

la
h

Si
la

 h
an

ta
r p

ad
a 

ta
rik

h:

M
as

a:

De
po

si
t t

id
ak

 d
ip

er
lu

ka
n.

 B
ay

ar
an

 tu
na

i b
ila

 p
ro

du
k 

di
te

rim
a.

Am
au

n

Ke
 A

la
m

at
:

PE
R

JA
N

JI
AN

: S
ay

a 
de

ng
an

 in
i b

er
se

tu
ju

 m
em

be
li 

pr
od

uk
 d

i a
ta

s 
pa

da
 h

ar
ga

 y
an

g 
te

rs
eb

ut
 d

i a
ta

s 
da

n 
fa

ha
m

 
ba

ha
w

a 
sa

ya
 b

er
ha

k 
m

em
ba

ta
lk

an
 k

on
tra

k 
in

i d
al

am
 m

as
a 

10
 h

ar
i b

ek
er

ja
 s

el
ep

as
 ta

rik
h 

ko
nt

ra
k 

in
i. 

Si
la

 lih
at

 d
i 

se
be

la
h.

 (N
ot

a:
 T

ia
da

 p
en

gh
an

ta
ra

n 
bo

le
h 

di
 b

ua
t d

al
am

 m
as

a 
10

 h
ar

i b
ek

er
ja

 s
el

ep
as

 ta
rik

h 
ko

nt
ra

k 
ke

cu
al

i 
N

ot
is

 P
en

ep
ia

n 
di

ta
nd

at
an

ga
ni

 o
le

h 
pe

la
ng

ga
n)

.

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

..

Di
pe

rs
et

uj
ui

 o
le

h 
Pe

la
ng

ga
n

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

...
...

..

Di
pe

rs
et

uj
ui

 o
le

h 
Pe

ng
ed

ar

39
-3

 &
 4

1-
3 

Bl
oc

k 
C

, J
ay

a 
O

ne
,

N
o.

 7
2A

 J
al

an
 U

ni
ve

rs
iti

, 4
62

00
 P

et
al

in
g 

Ja
ya

, S
el

an
go

r.
Te

l: 
03

-7
93

1 
96

01
   

Fa
x:

 0
3-

79
31

 9
60

7

C
o.

 N
o.

 1
20

41
1-

D 
(A

JL
 N

o.
 9

31
72

)
R

E
V

E
L
L
 S

D
N

 B
H

D

Sila am
bil perhatian  bahaw

a anda berhak m
enam

atkan kontrak 
sebelum

 tam
at tem

poh bertenang, iaitu, sebelum
 berakhirnya 

tem
poh sepuluh hari bekerja yang berm

ula pada hari selepas 
tarikh kontrak ini dibuat dengan m

em
berikan notis bertulis 

dalam
 Borang yang dinyatakan dalam

 Bahagian 2 di sebelah.

JAD
U

AL C
 (PER

ATU
R

AN
 13)

N
o
tis H

a
k
 P

e
n
a
m

a
ta

n
S

e
b
e
lu

m
 T

a
m

a
t T

e
m

p
o
h
 B

e
rte

n
a
n
g

Tarikh:

Kepada:
(Pelanggan)

N
o. l/D:

Tarikh:
M

asa:

N
am

a dan Alam
at: 

Kepada:
(Pengedar Revell)

BAH
AG

IAN
 1:

N
o
tis P

e
n
a
m

a
ta

n

BAH
AG

IAN
 2:

................................................................................

Tandatangan Pengedar

Sila am
bil perhatian bahaw

a saya ..................................................................................................... 

........................................................................................................................................................... 

beralam
at di .......................................................................................................................................

...........................................................................................................................................................  

dengan ini m
enam

atkan kontrak yang dibuat oleh saya pada (tarikh) ............................................... 

untuk m
em

beli atau dibekalkan dengan ............................................................................................

........................................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................

Tandatangan Pelanggan

N
o. K/P Baru: .............................................................................



Revell Sdn Bhd Co. No. 120411-D (AJL 93172)
39-3 & 41-3 Block C, Jaya One,
No. 72A Jalan Universiti,
46200 Petaling Jaya, Selangor. 
Tel: 03-7931 9601   Fax: 03-7931 9607

Starter Kit  Kit Permulaan

OUR JOURNEY  

Ants were around when dinosaurs roamed the earth thousands of years 
ago.The dinosaurs have since been long gone but ants are still around today. 
Just drop something sweet in your garden and in a matter of minutes, a 
swarm of ants will gather. Moral of the story: You may be big, you may make 
a lot of noise but the future belongs to those who can adapt to change. The 
dinosaurs did not adapt but the ants did and thrived.
 
Likewise for Revell, which was established in 1988. Since then, many network 
marketing companies have come and gone but Revell is still around and will 
be here to stay even in the distant future. How do we do it? By adapting and 
being adept to change!
 
  OUR VISION
 
The way of doing business now may be significantly different from the way of 
doing business when we first started. But one thing remains unchanged. 
People. You.
 
People are our assets. You are our asset. Our vision is to provide you with 
the best innovation to be the best you can be! Your success is our success!
 
  OUR MISSION
 
Whilst vitamins make up 1% of our body’s composition, minerals make up 
5%. Whilst our body can produce its own vitamins, it cannot produce its own 
minerals. And vitamins cannot be absorbed by our body without minerals. In 
a nutshell, without minerals, you get sick.
 
Take care of your minerals and you take care of your life.
 
Join us in our mission (make it your mission too!) to educate everyone on 
the life-changing benefits of mineral nutrition.

1

R1  04/2018

Preferred Customer 1 x BC PV100
New Silver 3 x BC PV300
Gold 1 x BC PV200
Diamond 3 x BC PV600

Partnership program

Preferred Customer  RM1,000
New Silver  RM4,500
Gold  RM1,500
Diamond  RM6,000

04
Position Max Bonus/day

Repeat sales incentive (for upline) – 15 %
Position Sales Incentive for Upline

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

(Accumulative) 

Repeat sales cash back (for Downline) – 15 % 

Sales incentive (for upline) – 30%01

Position Sales Incentive

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

RM

Group Incentive
PC

NS

RM30

RM90

U

G

D

RM60

RM180

Position Sales Incentive for Upline

Preferred Customer RM30
New Silver RM90
Gold RM60
Diamond RM180

Group incentive award (Monthly calculation but paid out bi-annually)06
PV                                   RANK 

PV15,000 2% BLUE DIAMOND (maximum 15 shares)
PV30,000 2% BLACK DIAMOND (maximum 30 shares) 

Group incentive reward (Accumulative from new and
repeat sales)05
PV Reward

15,000         SMARTPHONE valued at RM1,500
30,000           LAPTOP valued at RM3,000
75,000           UMRAH TRIP/OTHER TRIP (1 person valued at RM7,500)
150,000         UMRAH TRIP/OTHER TRIP (2 persons valued at RM15,000)

* Accumulation of PV from smaller leg
* A Distributor must progressively achieve each reward (before going for the next reward) and can
 only achieve the rewards for a maximum of 2 times.

* If distributor achieve maximum bonus for one day, flush both legs.
* Maximum company payout for Group Incentive is 45%, if exceed maximum,
 the Group Incentive shall be paid on a pro-rata basis.

2 WAYS TO JOIN: 1 BC (Business Center) or 3 BCs

TELEFON BIMBIT

LAPTOP

Group incentive (for new and repeat sales) – 12 % to 45% 

To qualify for all the above incentives, you need to maintain PV 100 personal sale
each month.

2 3

02

03

RULES OF CONDUCT AND BENEFITS  condition, and the product is still in the 
Company’s current product range.

A cheque for the balance amount shall be 
posted directly to the Distributor 
concerned.

Cancellation of Distributorship
 
A Distributor shall have the right, within a 
10-working days’ trial period, to decide 
that the business may not be suitable for 
him/her. The Distributor may return the 
starter kit for a full refund, provided that the 
starter kit is in a clean and good condition.

However, the Distributor shall not rejoin 
under his/her name under another sponsor 
untill 6 months have passed.

DIRECT SALES ACT 1993 (MALAYSIA)

Direct selling is expanding fast. However, 
the image of direct selling is sometimes 
tarnished by unethical practices of pyramid 
schemes. With this in mind, the Direct 
Sales Act 1993 was developed with 3 
important objectives:
1. To regulate and promote ethical direct  
 selling business.
2.  To protect the consumers.
3.  To ban all pyramid direct selling
 business.

With effect from the 1st of June 1993, all 
Distributors must comply with the
requirements of the Direct Sales Act 1993. 
The following are important details of the 
Act that you should note as a Distributor.

Authority Card

1.  All registered Revell Distributors will be 
issued an Authority Card each and upon 
receipt of the Authority Card, the

 Distributor must forthwith affix his/her
 recent photograph (without any
 head/face covering) measuring 

 3.8cm x 3.2cm (without white border) 
onto the said card. Any Authority Card 
without the Distributor’s photograph 
shall not be valid and is deemed to be 
used without Revell’s authority.

2. At all times when conducting any sales
 or negotiations, the Distributor must
 have in his/her possession a valid
 Authority Card and must identify   

 himself/herself with the valid Authority
 Card and National Registration
 Identification Card (NRIC).

Hours of call

1. Distributors are not allowed to call on 
customers/prospects:

 (a) on Sunday (in areas where Sunday is
  observed as a rest day).
 (b) on Friday (in areas where Friday is  

  observed as a rest day).
 (c) on any public holiday.
 (d) from 7pm to 9am daily on other  

  days.

2. The above hours of call do not apply if 
you have made an appointment and the 
customer has consented for you to call 
on him/her.

3. Distributors are strongly urged to 
always make appointments. Unless you 
have done so, do not attempt to 
conduct business at the prohibited 
hours of call.

4.  Indicate the purpose of your visit before 
entering a customer’s premise. If the 
customer requests you to leave his/her 
premise, please do so. Do not persist in 
trying to convince or push a sale.

 The customer has a right to make a 
complaint if you continue to insist that 
he/she listens to you. This is considered 
as applying high pressure sales and it

 is an offence under the Direct Sales
 Act 1993.

CODE OF ETHICS

As a Revell Distributor, I agree to abide by 
the following:
•  I will be honest and truthful in all my 

activities, whether I sell Revell products 
or sponsor others as Distributors.

•  I will present Revell products and the 
Revell Marketing Plan in an accurate 
and truthful manner and will make no 
claim other than those found in current 
Revell literature.

•  I will strive to ensure that my customers 
are satisfied with Revell products and 
with my service. And I will respect the 
privacy of my customers and

 Distributors.
•  I will do my best to build my Revell 

business. I will not engage in activities 
that are harmful to Revell or to any 
other Revell Distributor and will not 
make negative or denigratory remarks 
about other people, products or 
organisations. 

•  I will abide by all laws and ordinances, 
especially the Direct Sales & Anti-

 Pyramid Act of Malaysia 1993
 that pertain to the operation of my 

Revell business.
•  I will uphold the Rules of Conduct and 

the Code of Ethics and observe total 
business ethics whilst conducting my 
business, observing not only the letter 
but also the spirit of these rules.

SATISFACTION GUARANTEE, RETURN 
OF PRODUCTS

If for any reason a customer is not 
completely satisfied with a Revell product 
that he/she has purchased, he/she may 
return it to the Revell Distributor who sold 

it to him/her within a 30-day trial period. 
The Distributor will offer the customer a 
choice of replacement without charge or 
full credit towards the purchase of another 
Revell product or a refund of the full 
purchase price. All products returned must 
be accompanied by the customer receipt 
together with written reason(s) for the 
return.

Return of saleable products by Distributors

a. The Company guarantees a buyback 
policy (return of goods) for products 
sold to stockists and members within a 
period of six (6) months which is 
equivalent to one hundred and eighty 
(180) days from the date of purchase 
and will refund up to 95% of the 
purchase price subject to a charge of 
5% of the purchase price for handling 
and administration costs.

 
b. Refunds will be processed after 

deducting:-
1. Distributor Bonuses and/or Incentives (if 

any) paid by Revell.
2. Stockist rebate paid to the stockist 

(Malaysia).

 The buyback policy (product return) will
 not be applicable in the event of
 damage to the product caused by
 negligence/carelessness of the
 stockists, members and customers.
 
c. Repayment will be made after the 

Distributor has completed the Claim
 Form and returned the product in good  

condition before the expiry date as 
provided on the product label with the

 product and its packaging still in good 

Direct Sales Contract

1. For sales to the “end consumer” valued 
at RM300 and above per transaction 
(either a single product with a value 
above RM300 or multiple products with 
a cumulative value above RM300), a 
Direct Sales Contract is required. You 
must explain and fill in the particulars of 
the Direct Sales Contract which must be 
signed by both the customer and you, 
with a copy given to the customer. Fill in 
the details of the product(s) sold and its 
(their) price(s) in the Direct Sales 
Contract.

2. The Direct Sales Contract clearly states 
that it is “Subject To A Cooling Off 
Period Of 10 Working Days”. Explain to 
the customer that he/she has the right 
to cancel the Direct Sales Contract 
before the expiry of the cooling-off 
period.

3.  No product is to be delivered and no 
payment is to be received during the 

 10-working-day cooling-off period. 

4.  During the 10-working-days cooling-off 
period, a customer may change his/her 
mind and terminate the Direct Sales 
Contract by signing the Notice of 
Cancellation (printed on the reverse side  
of the Direct Sales Contract) and 
delivering the Notice of Cancellation 
directly to you by hand or by registered 
mail.

5. On the other hand, a customer may 
want you to deliver the product(s) 
before the expiry of the 10-working- 
days cooling-off period. He/she can do 
so by serving the Distributor a Notice of 
Waiver, 72 hours after the time the 
Direct Sales Contract was signed.

THE RULES OF CONDUCT FOR REVELL 
DISTRIBUTORS

These Rules of Conduct define the rights, 
duties and responsibilities of a Distributor. 
While the Rules primarily define
relationships between Revell and
Distributors, they also concern relation-
ships among Distributors. The Rules are 
designed to promote harmony among 
Distributors and to preserve the benefits 
available to all Distributors under the Revell 
Marketing Plan.

In these Rules of Conduct, the following 
words have the following meanings, unless 
the context requires otherwise:-

"Code of Ethics" means the Revell Code of 
Ethics as set out in the Rules of Conduct 
for Revell Distributors;

"Company/Revell" means Revell Sdn Bhd 
(Company No.120411-D), a company 
incorporated in Malaysia with its registered 
address at 39-3 & 41-3 Block C, Jaya One,
No. 72A Jalan Universiti, 46200 Petaling 
Jaya, Selangor, Malaysia;

"Distributor" means a Distributor autho-
rised by the Company to distribute Revell 
products;

"Revell Marketing Plan" means the reward 
system Revell uses to calculate and pay 
bonuses and/or incentives to its
Distributors;

"Revell products" means products 
marketed by Revell and distributed by its 
Distributors, and any such other products 
added thereto or deleted therefrom from 
time to time by Revell;

"Revell Satisfaction Guarantee" means the 
Revell Satisfaction Guarantee to customers 
as set out in the Rules of Conduct for 
Revell Distributors;

"Rules" means the Rules of Conduct for 
Revell Distributors;

Application for distributorship

1. To become a Distributor of Revell
 products, a prospective Distributor must 

request authorisation from the Company 
by completing a Distributor Application 
Form to signify his/her agreement to 
abide by the Rules of Conduct and Code 
of Ethics.

2.  Any registered company or any person of 
18 years and above (other than an  
undischarged bankrupt) can apply to be 
a Revell Distributor. Any rights or 
obligations hereunder are personal to a 
Distributor and may not be assigned, 
transferred, pledged or sold by a 
Distributor. Revell may assign, transfer, 
pledge or sell the rights or obligations 
hereunder to any other person.

3. No prospective or existing Distributor 
shall be required to:

 (a) Purchase any specified amount of  
 products.

 (b) Maintain a specified minimum   
 inventory.

4. In the event a Distributor's spouse 
wishes to become a Distributor, the 
spouse must be included in the

 Distributor's original application. 
However, only the Distributor's name will 
be used for bonuses/incentives and all 
correspondence. It is imperative that  
only this name (the Distributor's and not 
his/her spouse's) and ID number be used 
for all Revell forms and business 
transactions for accurate organizational 
records. 

 On the other hand, the spouse of a 
Distributor may apply for a fresh 
distributorship. However, it must come 
under the wife's or husband's group. 
Spouses are strictly not allowed to 
register under a different group. Failure 
to do so grants Revell the right to 
transfer the spouse's distributorship and

  all downlines to the wife or husband.

 (a) In the event two Distributors decide  
 to marry, each distributorship shall  
 continue to be operated separately  
 in its original line of sponsorship,

  should the two distributorships be
  under different sponsors. However,
  should the spouse be directly
  sponsored by the Distributor, the  

 two distributorships can be   
 combined, upon request to Revell

  for approval.

 (b) In the event a married couple who  
 shares a joint distributorship obtains  
 a divorce, their distributorship will  
 continue to be treated following the  
 original Distributor agreement. A  
 copy of any legal judgement or  
 injunction instructing how future  
 bonus/incentive payments should

  be paid out must be made available  
 to Revell immediately.

 (c) Revell shall have the right to   
 terminate a distributorship if any act

  of the Distributor or his/her spouse
  (whether or not the spouse is a
  registered Distributor) is found to be
  in contravention of any of Revell's
  Rules of Conduct.

5. Distributorships may be granted to sole 
proprietorships, partnerships and

 corporations. For such applications, a 
copy of the business registration or 
certificate of incorporation and a 
resolution duly signed by the partners or 
shareholders must be attached to the 
Distributor Application Form.

6. Particulars submitted in the Distributor 
Application Form must be true and 
complete. Revell reserves the right to

 terminate a distributorship if false 
information has been given.  

7. Your efforts to help others grow can 
become a part of your estate. With 
Distributorship Inheritance, your

 distributorship is willable to your heir. 
Should the beneficiary be under the age 
of 18, Revell shall act as trustee until 
he/she reaches the age of 18.

 Nomination of beneficiary is confined to 
members of the Distributor’s immediate 
family only.

Transfer/re-application of distributorship

8.  Revell discourages transferring from
 one sponsor to another. Hence no
 transfer of distributorship from one 

sponsor to another is allowed. However, 
Revell may allow a transfer if in its 
opinion the Distributor's sponsor or any 
of his/her upline (the Distributor's 
sponsor's sponsor or above) has 
caused or contributed to the request for 
transfer by failing to meet all or any of 
the  Responsibilities of a Distributor or 
Sponsor or if an injustice has been         
imposed upon the Distributor.

 
9.  A Distributor who has been inactive (no 

monthly maintain sales) for 3 or more 
consecutive months, may, subject to 
the prior written approval of Revell,

 terminate his/her distributorship and 
re-apply to become a new Distributor 
under a new sponsor. However, Revell 
may waive this 6-month inactivity

 requirement if in its opinion the
 Distributor's sponsor or any of his/her 

upline (the Distributor's sponsor's 
sponsor or above) has caused or 
contributed to the resignation by failing 
to meet all or any of the responsibilities 
of a Distributor or Sponsor, if an 
injustice has been imposed upon the 
Distributor or if the Distributor’s sponsor 
has breached any of the terms and 
conditions of these Rules or the Code of 
Ethics.

10.Renewed (annual administration fee) is  
RM12 a year.

Independent business relationship

11.Each Distributor is an independent 
business person whose success and 
failure depends on his/her own efforts. 
As such:

 
 (a)  A Distributor shall not represent that
  he/she has any employment,
  agency, joint venture or partnership
  relationship with Revell and shall
  make this clear in all dealings with
  customers. A Distributor shall not
  make any warranty or representation
  or statement or do any other acts in  

 the name of or on behalf of Revell  
 and shall not in any way pledge the  
 credit of Revell. 

 
 (b)  A Distributor does not have the  

 authority or the power to bind Revell  
 to any obligations or to contract in  
 the name of Revell and shall not  
 execute any agreement or contract  
 in the name of or on behalf of Revell  
 or create a  liability against Revell in  
 any way or for any purpose.

 
 (c)  A Distributor shall not use Revell's  

 name, logos, slogans, trademarks,  
 tradenames or any other intellectual  
 property rights ("Trade Mark(s)")

  without Revell's consent. No   
 Distributor may produce or procure  
 from any source other than Revell

  any item upon which the Trade
  Mark(s) is imprinted on any Revell
  products.
 
 (d)  No right, title or interest in the Trade  

 Marks or the goodwill associated
  therewith shall accrue to a
  Distributor pursuant to the
  distribution of Revell products.
 

 (e)  A Distributor shall promptly notify  
 Revell of any actual, threatened or  
 potential infringement of any of  
 Revell's Trade Marks which come to

  the Distributor's attention and shall  
 do all such things and execute all  
 such deeds and documents as are  
 reasonably necessary to assist  
 Revell in any action which Revell  
 may in its absolute  discretion take  
 to prevent or stop such infringement.

 
 (f)  A Distributor shall keep all records  

 of total income earned during a year  
 and shall be responsible to personally  
 submit such records and income tax

  payments as required by law.

Responsibilities of a Distributor

12.Distributors are not guaranteed any 
income or assured of success and a 
Distributor will not gain any compensa-
tion from the simple recruitment of other 
Distributors. Success will only come 
from hard work and individual efforts 
accomplished by the sale of Revell 
products and through the retail success 
of Revell Distributors sponsored. Under 
no circumstances shall Revell be liable 
for any losses or claims of a Distributor 
and/or his/her downlines which are in 
any way connected with Revell products 
and/or the distribution thereof.

13.Retail and Distributor prices of Revell 
products are fixed by Revell and no 
Distributor shall engage in price 
undercutting or overcharging. Therefore, 
Revell products must be sold at the       
respective prices fixed by Revell.

14.A Distributor shall explain the directions 
for use and cautions specified on 
product labels during the presentation of 
those products. A Distributor shall not 
modify any of the Revell products or

 their packaging or alter, remove or  

 tamper with any of the Trade Marks or 
numbers or other dentification used on 
or in relation to the Revell products.

15.A Distributor must not in any way 
misrepresent the quality or performance 
of Revell products, and must not make 
any claims other than those set out on 
product labels and catalogues issued by 
Revell and shall indemnify Revell in 
respect of any costs or damages arising 
from such misrepresentation.

16.Whenever a customer requests that the 
Revell Satisfaction Guarantee be 
honoured, the Distributor shall offer the 
customer the choice of a full refund of

  the purchase price or full credit for 
exchange with the same or another 
Revell product. A Distributor shall be

  responsible for forwarding all customer 
complaints received by it to Revell and 
shall ensure that accurate records are 
maintained of such complaints.

17.A Distributor shall deliver to each 
customer at the time of sale a properly 
completed customer receipt. All 
contracts provided to a customer must 
comply with all relevant laws, regula-
tions and codes of practice.

18.No Revell product or business aid can 
be sold at fairs, exhibitions or any other

 similar events unless with prior written 
approval from Revell.

19.A Distributor shall promptly notify Revell 
of any circumstances which may arise 
whereby the integrity or reputation of 
Revell products or Revell is threatened.

 In any such circumstances, the 
Distributor shall co-operate fully with 
Revell and undertake all reasonable 
instructions given by Revell to limit any 
damage to Revell and/or to Revell   
products.

20.Distributors are not allowed to be
 engaged in activities that are harmful to 

Revell or to any other Revell Distributor 
and shall not make any negative or 
denigratory remarks about other Revell 
Distributors or Revell. 

 
21.Distributors shall comply with all laws, 

regulations and codes of practice 
applying to the operation of their 
distributorships and shall not engage in 
any activity that effects the interests, 
image or reputation of Revell.

 (a) Distributors are not permitted to be
   engaged in a competitive business/
   products particularly, but not limited
   to, those businesses that employ the
   multi-level system network of sales
   and distribution. What is deemed to
   be a ‘competitive product/business’
   is within the sole discretion of Revell.

 (b) Distributors may not take advantage
   of their knowledge of or their
   association with other Distributors in
   Revell, in order to promote or expand  

 other business ventures. Such   
 conduct constitutes an unwarranted  
 and unreasonable interference with  
 the business contract of other   
 Distributors and Revell.

  (c) Every Distributor shall not solicit
   directly or indirectly, other
   Distributors in order to sell, offer to
   sell, or promote products or
   equipment, services, or business
   opportunities not offered or marketed
   by Revell. This Rule also applies to
   investments, securities and loans,
   regardless of the source.

Responsibilities of a sponsor

22.There is no 'magic' involved in the
  Revell business or in any other 

business. Those who sponsor widely

 but who do not help those new 
Distributors develop their business 
achieve limited success. Therefore, a 
responsibility of sponsorship is to work 
with Distributors sponsored, helping 
them learn the business and

 encouraging them always.

23.No Distributor shall represent that there 
is an obligation to purchase products or 
that benefits may be derived solely from 
the purchase of products. Bonuses/ 
incentives will only be realised through a 
Distributor's own retail sales and the 
retail sales of those whom the

 Distributor has sponsored.

24.No Distributor shall practice 'forced', 
'high pressure' or 'fraud' selling tactics, 
including offering lucky draws, the 
promise of free gifts or discounts as an 
inducement to recruit other Distributors 
into their network.

25.No Distributor shall produce, sell or 
distribute copies of literature or 
programmes other than those provided 
by Revell. 

26.A Distributor must maintain a
 professional relationship with his/her 

downlines (those whom he/she has 
personally sponsored and those who 
have been sponsored by his/her 
Distributors), training and guiding them 
to build the business. A Distributor is 
required to encourage harmony in 
his/her network and thus, be

 responsible to settle any grievances, 
disputes or qualms among his/her 
downlines and shall exercise due care

 and skill in all dealings with his/her
 downlines. A Distributor shall use
 his/her best endeavours to promote and 

develop the business of Revell. 

27.Distributors who are Blue Diamonds 
and above or Group Incentive Award

 Achievers are not allowed to be involved
 or interested, whether directly or  

indirectly (through their spouse,
 immediate family, company or other-

wise), in the activities of another direct 
sales company or any other direct sale 
within the meaning of the Direct Sales 
Act, 1993 as amended from time to 
time. Blue Diamonds and above or 
Group Incentive Award Achievers are 
strictly not allowed to entice other 
Revell Distributors to join another direct 
sales company.

28.Distributors who are Blue Diamonds 
 and above or Group Incentive Award 

Achievers who are suspected to be 
involved or interested, whether directly

 or indirectly (through their spouse, 
immediate family, company or other-
wise), in the activities of another direct 
sales company or any other direct sale

 within the meaning of the Direct Sales
 Act, 1993 as amended from time to 

time, will not be recognized for their 
achievement in any Revell convention, 
rally, function and/or other activities and 
any Travel Incentive (should they qualify 
for it) will not be given to them.

Supply of Products

29.Revell may, at any time and at its sole 
discretion, stop the supply of Revell 
product/s or refuse to sell Revell 
product/s to any Revell Distributor or 
stockist without assigning any reasons 
thereto.

Bonuses and Incentives

30.The determination of bonuses and 
incentives is at the sole discretion of

 Revell. Incentive payments on monthly
 calendar basis shall be paid directly to 

qualified Distributors. An administration 
cost will be levied for every bank 
transfer.

  Your bonuses and/or incentives will be 
transferred to your i-wallet. Revell will 
only transfer the money from your i-wallet 
to your bank account when the amount in 
your i-wallet is more than RM 50. For 
amounts less than RM 50, you can use 
the amount in your i-wallet to make 
product purchases.

31.Revell reserves the right to deduct all or 
part of the Distributor’s incentive for 
settlement of any outstanding amount the 
Distributor owes Revell (as a Distributor 
or as a stockist).

Termination

32.Revell may suspend (bonuses and 
incentives of the violating Distributor

 shall be withheld during the period of
 suspension, when investigation of the
 violation is being carried out) or terminate 

without notice and with immediate effect, 
the distributorship of any Revell Distribu-
tor for any non-compliance, breach 
and/or violation of any of the Rules of 
Conduct and/or Code of Ethics or for any 
reason whatsoever. If a Distributor is 
found to be in non-compliance, breach 
and/or violation of any of the Rules and/

 or Code of Ethics or for any reason 
whatsoever, the Distributor shall not be 
entitled to any bonuses or incentives as 
Revell may in its sole discretion decide.  

33.In addition to Revell's rights under Rules
 of Conduct No.32, Revell further reserves 

the right to take any other course of
 action against any Distributor who has 

breached or violated any of the Rules of 
Conduct and/or Code of Ethics. Revell 
shall not be liable for any amount

 whatsoever as a result of suspension or 
termination of the distributorship of a 
Distributor in accordance with these Rules.

34.A Distributor shall (and where applicable
 shall procure its officers, employees and 

 agents to) keep confidential any
 confidential information that it may
 acquire in relation to Revell and/or the  

distribution of Revell products and/or in 
relation to the clients, business or affairs  
of Revell and shall not use or disclose 
such information except with the 
consent of Revell. This obligation of 
confidentiality shall survive any

 termination of this Agreement.

Indemnity

35.A Distributor shall be liable for and shall
 fully indemnify and keep Revell fully   

indemnified against any costs, liabilities, 
damages, losses, claims, actions, 
proceedings or expenses arising out of 
or by reason of any breach by the

 Distributor, its officers, servants and/or 
employees (if relevant) of the Rules of 
Conduct or the Code of Ethics or any 
default or negligence by the Distributor, 
its officers, servants and/or employees 
(if relevant).

Notices

36.All communications, notices, orders  
and facsimile or email transmissions 
sent pursuant to this Agreement shall be   
addressed to the address as set out in 
the Distributor Application Form and 
shall be deemed properly given to the 
party on the 3rd day after the envelope         
containing the same was sent by 
ordinary post or registered or recorded 
delivery post or courier to that address 
or on the date of transmission by 
facsimile or email, as the case

 may be, provided in the case of the 
latter that a confirming copy is sent by 
ordinary or registered or recorded 
delivery post or courier to that address 
within twenty-four (24) hours after 
transmission.

Waiver

37.The failure of Revell to exercise any
 right hereunder shall not be deemed to
 be a waiver of such right. Any waiver
 made in writing in respect of any breach 

of a provision hereof shall be valid but
 shall not be construed to be a waiver of 

any succeeding breach of such a 
provision or any other provision or a

 waiver of the provision itself.

Severance

38.The invalidity or unenforceability of any 
provision of these Rules shall not affect 
the validity or enforceability of any other

 provision which shall remain in full force 
and effect.

Effective date

39.These Rules take effect on and from the 
1st of January 2018 and shall super-
sede any previous Rules issued by 
Revell. As from the 1st of January 2018, 
all Distributors are deemed to have 
notice of and are bound by these Rules.

Amendments

40.Revell shall be entitled at any time at its 
sole discretion to amend, alter, add or 
delete any of the Rules of Conduct and 
Code of Ethics without giving any prior 
notice to the Distributors and all

 Distributors shall be bound by such 
amendments to the Rules of Conduct

 and Code of Ethics.

41.Revell shall keep at its head office a  
definitive and official copy of the Rules 
of Conduct as revised and modified or 
amended from time to time, and in the 
event of dispute as to the contents or

 import thereof, the official copy shall be
 the authentic text.

42.A Distributor shall be deemed to have 
knowledge of all the Rules of Conduct

 for the time being in force and as
 amended from time to time and as 

stated in the official copy of the Rules of
 Conduct aforesaid and it shall be 

incumbent upon the Distributor to check
 the latest Rules of Conduct as set out in 

the official and definitive copy of the 
Rules of Conduct.

Language

43.For official interpretation purposes, the
 English language version of the Rules of 

Conduct will be used.

Governing Law and Jurisdiction

44.These Rules shall be governed by and 
construed and interpreted in accor-
dance with the laws of Malaysia.
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DSAM (Direct Selling Association of Malaysia)
Code of Conduct   

Since its introduction into Malaysia, direct selling has created a new 
spectrum of business opportunity for Malaysians from all walks of life. As the 
industry forges on to new heights, direct sellers must play a more active role 
to ensure the industry remains competitive and continues to be held in high 
regard through ethical direct selling.

The Direct Selling Association of Malaysia (DSAM), being the standard bearer 
of ethical direct selling, has adopted a stringent Code of Conduct by which 
member Companies in the Association are to adhere to in every aspect of 
their business. This Code of Conduct (version 2009) is now enhanced to 
better provide a framework for:

• Conduct for the Protection of Consumers
• Conduct towards Direct Sellers
• Conduct between Direct Selling Companies
• Code Enforcement

Through the Code of Conduct, DSAM aims to further inculcate the spirit and 
practice of ethical direct selling within its member Companies, setting 
examples for other to follow.

GLOSSARY OF TERMS

For the purposes of understanding the Code of Conduct, capitalized terms 
have the following meaning;

Code  – The independent person or body appointed by 
Administrator  DSAM to monitor a Company’s compliance with the   
    Code and to resolve complaints under the Code.

Company – A business entity that;
    • utilizes a Direct Selling distribution system to   
     market its Products.
    • is a member of DSAM.

Consumer – Any person who purchases and consumes Products
    from a Direct Seller or a Company.

Direct Seller   – A person or entity that is entitled to buy and/or sell the
    Products of a Company and that may be entitled to   
    recruit other Direct Sellers.   
   

2.
3.

    Direct Seller generally market consumer product   
    directly to Consumers away from a permanent, fixed  
    retail location, usually through the explanation or
    demonstration of products and services.

    A Direct Seller may be an independent commercial   
    agent, independent contractor, independent dealer or  
    distributor, employed or self-employed representative,  
    or any other similar sales representative of a Company.

DSAM  – The Direct Selling Association of Malaysia.

Order Form – A printed or written document confirming detail of a
     Consumer order and providing a sales receipt to the
    Consumer. In the case of Internet purchases, a form
    containing all terms of the offer and purchase provided
    in a printable or downloadable format.

Product – Tangible and intangible consumer goods and services.

Recruiting – Any activity conducted for the purpose of assisting a 
    person to become a Direct Seller.

SCOPE

3.1  Companies

  Companies pledge to adopt and enforce a code of conduct that
  incorporates the substance of the provisions of this Code as a
  condition of admission and continuing membership in DSAM.
  Companies also pledge to publicize this Code, its general terms as
  they apply to Consumers and Direct Sellers, and information about
  where Consumers and Direct Sellers may obtain a copy of this Code.

3.2  Direct Sellers
  
  Direct Sellers are not bound directly by this Code, but, as a condition  
  of membership in the Company's distribution system, shall be   
  required by the Company with whom they are affiliated to adhere to   
  rules of conduct meeting the standards of this Code.
  
3.3  Self-Regulation

  This Code is not law, but its obligations require a level of ethical   
  behaviour from Companies and Direct Sellers, which conforms with or
  exceeds applicable legal requirements. None-observance of this Code
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   does not create any civil law responsibility or liability. With termination  
  of its membership in DSAM, a Company is no longer bound by this   
  Code. However, the provisions of this Code remain applicable to   
  events or transactions that occurred during the time a Company was a  
  member of DSAM.

3.4  Local Regulations

  Companies and Direct Sellers must comply with all requirements of   
  Malaysian Law. Therefore, this Code does not restate all legal   
  obligations; compliance by Companies and Direct Sellers with laws   
  pertaining to Direct Selling is a condition of acceptance for continuing  
  membership in DSAM.

3.5  Extraterritorial Effect

  DSAM shall make reference to this Code of Conduct for Direct Selling  
  with regards to Direct Selling activities for Malaysian based
  Companies operating outside Malaysia, unless those activities are
  under the jurisdiction of Code of Conduct of another country's Direct
  Selling Association to which the member also belongs.

CONDUCT FOR THE PROTECTION OF
CONSUMERS

4.1  Prohibited  Practices
 
  Direct sellers shall not use misleading, deceptive or unfair sales   
  practices.
 
4.2  Identification
  
  From the beginning of the sales presentation, Direct Sellers shall,   
  without request, truthfully identify themselves to the prospective   
  customer, and shall also identify their company, their products and   
  the purpose of their solicitation. In party selling, Direct Sellers shall   
  make clear the purpose of the occasion to the hostess and the
  participants.

4.3  Explanation and Demonstration

  Explanation and demonstration of the product offered shall be   
  accurate and complete, in particular with regard to price and, if   
  applicable, credit price, terms of payment, cooling-off period and/or   
  return rights, terms of guarantee and after-sales service, and delivery. 

4.4  Answer to Question
  
  Direct Sellers shall give accurate and understandable answers to all
  questions from consumers concerning the product and the offer.

4.5  Order Form
  
  A written Order Form shall be delivered or made available to the
  Consumer at or prior to the time of the initial sale. In the case of a sale
  made via mail, telephone, the Internet, or similar non face-to-face
  means, a copy of the Order Form shalls have been previously provided,
  or shall be included in the initial order, or shall be provided in printable
  or downloadable form via the Internet. The Order Form shall identify the
  Company and the Direct Seller and contain the full name, permanent
  address and telephone number of the Company or the Direct Seller,   
  and all material terms of the sale. All terms shall be clearly legible.

4.6  Verbal Promises
  
  Direct Sellers shall only make verbal promises concerning the product
  which are authorised by the company.

4.7  Cooling-off and Return of Goods

  Companies and Direct Sellers shall make sure that any order form
  contains, whether it is a legal requirement or not, a cooling-off clause
  permitting the customer to withdraw from the order within a specified
  period of time and to obtain reimbursement of any payment or goods
  traded in. Companies and Direct Sellers offering an unconditional right  
  of return shall provide it in writing.

4.8  Guarantee  and  After Sales Service

  Terms of a guarantee or a warranty, details and limitation of
  after-sales service, the name and address of the guarantor, the
  duration of the guarantee and the remedial action open to the
  purchaser shall be clearly set out in the order form or other
  accompanying literature or provided with the product. All terms shall
  be clear and legible.

4.9  Literature
  
  Promotional literature, advertisements or mailings shall not contain
  any product description, claims or illustrations which are deceptive or
  misleading, and shall contain the name and address or telephone
  number of the company or the Direct Seller.

4.10 Testimonials

4.

18 19

  Companies and Direct Sellers shall not refer to any testimonial or   
  endorsement which is not authorised, not true, obsolete or otherwise
  no longer applicable, not related to their offer or used in any way likely
  to mislead the consumer.

4.11 Comparison and Denigration

  Companies and Direct Sellers shall refrain from using comparisons   
  which are likely to mislead and which are incompatible with principles
  of fair competition. Points of comparison shall not be unfairly selected
  and shall be based in facts which can be substantiated. Companies
  and Direct Sellers shall not unfairly  denigrate  any  Company  or    
  Product  directly  or by  implication. Companies   and  Direct  Sellers   
  shall not take unfair advantage of the goodwill attached to the trade   
  name and symbol of another Company or Product.

4.12 Respect of Privacy

  Personal or telephone contact shall be made in a reasonable manner  
  and during reasonable hours to avoid intrusiveness. A Direct Seller   
  shall discontinue a demonstration or sales presentation upon the   
  request of the consumer. Direct Sellers and Companies shall take   
  appropriate steps to ensure the protection of all private information   
  provided by a Consumer, a potential Consumer, or a Direct Seller.

4.13 Fairness

  Direct Sellers shall not abuse the trust of individual consumers, shall  
  respect the lack of commercial experience of consumers and shall not  
  exploit a consumer's age, illness, lack of understanding or lack of   
  language knowledge.

4.14 Referral Selling

  Companies and Direct Sellers shall not induce a customer to purchase  
  goods or services based upon the representation that a customer can  
  reduce or recover the purchase price by referring prospective   
  customers to the sellers for similar purchases, if such reductions or   
  recovery are contingent upon some unsure future event.

4.15 Delivery

  Companies and Direct Sellers shall fulfill the customer's order in a
  timely manner.

CONDUCT TOWARD DIRECT SELLERS

5.1  Direct Sellers' Compliance
  Companies shall require their Direct Sellers, as a condition of
  membership in the Companies’ distribution systems, to comply with
  this Code of Conduct and its own rules of conduct which meet its
  standards.

5.2  Recruiting

  Companies and Direct Sellers shall not use misleading, deceptive or  
  unfair recruiting practices.

5.3  Business Information
   
  Information provided by the company to its Direct Sellers and to   
  prospective Direct Sellers concerning the opportunity and related   
  rights and obligations shall be accurate and complete. Companies   
  shall not make any factual representation to a prospective recruit   
  which cannot be verified or make any promise which cannot be   
  fulfilled. Companies shall not present the advantages of the selling   
  opportunity to any prospective recruit in a false or deceptive manner.

5.4  Earning Claims

  Companies and Direct Sellers shall not misrepresent the actual or   
  potential sales or earnings of their Direct Sellers. Any earnings or sales  
  representations made shall be based upon documented facts.

5.5  Relationship
   
  Companies shall give their Direct Sellers either a written agreement to
  be signed by both the company and the Direct Seller or a written
  statement, containing all essential details of the relationship between
  the Direct Seller and the company.  Companies shall inform their
  Direct Sellers of their legal obligations, including any applicable
  licenses, registrations and taxes.

5.6  Fees

  Companies and Direct Sellers shall not ask Direct Seller or prospective
  Direct Sellers to pay unreasonably high entrance fees, training fees,   
  franchise fees, fees for promotional materials or other fees related   
  solely to the right to participate in the business. Any fees charged to  
  become a Direct Seller shall relate directly to the value of materials,   
  products or services provided in return.

5.7  Termination

  On the termination of the Direct Seller's relationship with a company, 5.
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   Companies shall buy back any unsold but saleable product inventory,  
  including promotional material, sales aids and kits, and credit the   
  Direct Seller's original net cost thereof less a handling charge to the   
  Direct Seller up to 10 % of the net purchase price and less any benefit  
  received by the Direct Seller based on the original purchase of the   
  returned goods.

5.8  Inventory

  Companies shall not require or encourage Direct Sellers to purchase  
  product inventory in unreasonably large amounts. The following   
  should be taken into account when determining the appropriate   
  amount of product inventory: the relationship of inventory to realistic  
  sales possibilities, the nature of competitiveness of the products and  
  the market environment, and the company's product return and   
  refund policies. Companies shall take reasonable steps to ensure    
  that Direct Sellers who are receiving compensation for downline
  sales volume are either consuming or reselling the Products they   
  purchase in order to qualify to receive compensation. 

5.9  Other Materials

  Companies shall prohibit Direct Sellers from marketing or requiring the  
  purchase by others of any materials that are inconsistent with   
  Company policies and procedures. Direct Sellers who sell company   
  approved promotional or training literature, whether in hard copy or   
  electronic form, shall:

  5.9.1 utilize only materials that comply with the same standards to   
   which the Company adheres.
  5.9.2 refrain from making the purchase of such sales aids a
   requirement of downline Direct Sellers.
  5.9.3 provide sales aids at a reasonable and fair price, equivalent to  
   similar material available generally in the marketplace.
  5.9.4 offer a written return policy that is the same as the return policy  
   of the Company the Direct Seller represents.

  Companies shall take diligent, reasonable steps to ensure that sales
  aids produced by Direct Sellers comply with the provisions of this
  Code and are not misleading or deceptive.

5.10 Remuneration and Accounts

  Companies shall provide Direct Sellers with periodic accounts
  concerning, as applicable, sales, purchases, details of earnings,
  commissions, bonuses, discounts, deliveries, cancellations and other
  relevant data, in accordance with the company's arrangement with the
  Direct Sellers. All monies due shall be paid and any withholdings

  made in a commercially reasonable manner.

5.11 Education and Training

  Companies shall provide adequate education and training to enable
  Direct Sellers to operate ethically. This may be accomplished by
  training sessions or through written manuals or guides, or audio-visual
  materials.

CONDUCT BETWEEN COMPANIES

6.1  Principle
 
  Member Companies of DSAM are requested to conduct themselves
  fairly towards other members.

6.2  Enticement
 
  Companies and Direct Sellers should not entice away or solicit any
  Direct Sellers by systematic enticement towards other Companies’
  Direct Sellers.

6.3  Denigration
 
  Companies shall not unfairly denigrate not allow their Direct Sellers to
  unfairly denigrate another company's product, its sales and marketing
  plan or any other feature of that company.

CODE ENFORCEMENT

7.1  Companies' Responsibilities
 
  The primary responsibility for the observance of the Code shall rest
  with each individual company. In case of any breach of the  Code,
  Companies  shall make every reasonable effort to satisfy the
  complainant.

7.2  DSAM Responsibility
 
  DSAM shall provide a person responsible for complaint handling.
  DSAM shall make every reasonable effort to ensure that complaints
  are settled. 

7.
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7.3  Code Administrator

  DSAM shall appoint an independent person or body as Code
  Administrator. The Code Administrator shall monitor Companies'
   observance of the Code by appropriate actions and shall be  
  responsible for Complaint Handling and a set of Rules outlining the
  process of complaint resolution. The Code Administrator shall settle
  any unresolved complaint of Direct Sellers based on breaches of the
  Code.

7.4  Actions
 
  Actions to be determined by the Code Administrator against a
  company regarding complaints of a Direct Seller concerning breaches
  of the Code may include termination of the Direct Seller's contract or
  relationship with the company, refund of payments, issuance of a
  warning to the company or its Direct Sellers, or other appropriate
  actions and the publication of such actions or sanctions. 

7.5  Complaint Handling
 
  DSAM, Companies and Code Administrators shall establish complaint
  handling procedures and ensure that receipt of any complaint is
  confirmed within a short time and decisions are made within a
  reasonable time.

7.6  Publication
 
  DSAM shall publish the Code and make it known as widely as
  possible. Printed copies shall be made available free of charge to the
  public. 

7.7  Companies’  Complaint
 
  DSAM, Companies and Code Administrators shall establish complaint
  handling procedures and ensure that receipt of any complaint is
  confirmed within a short time and decisions are made within a
  reasonable time.

PERJALANAN KAMI  

Semut telah ada ketika dinosaur berkeliaran di bumi beribu tahun yang lalu. 
Dinosaur telah lama pupus tetapi semut masih lagi ada sehingga kini. Hanya 
jatuhkan saja makanan yang manis di taman anda dan dalam beberapa minit, 
sekumpulan semut akan berkumpul. Moral cerita: Anda mungkin besar,
anda boleh membuat banyak bunyi bising tetapi masa depan adalah milik 
mereka yang boleh menyesuaikan diri dengan perubahan. Dinosaur tidak 
menyesuaikan diri tetapi semut menyesuaikan diri dan sehingga kini
berkembang maju. 
 
Begitu juga dengan Revell, yang ditubuhkan pada tahun 1988. Sejak itu, 
banyak syarikat pemasaran rangkaian telah ditubuhkan dan kemudian tutup 
tetapi Revell masih ada dan akan tetap berada di sini, dan pada masa depan 
yang mendatang. Bagaimana kita melakukannya? Dengan menyesuaikan diri 
dan semakin mahir menyesuaikan diri untuk perubahan yang diperlukan! 
 
  VISI KAMI
 
Cara menjalankan perniagaan kini mungkin jauh berbeza dari cara
menjalankannya semasa kita mula-mula bermula. Tetapi satu perkara tetap 
tidak berubah. Orang. Anda.
 
Orang adalah aset kita. Anda adalah aset kami. Visi kami adalah untuk 
memberi anda inovasi terbaik untuk menjadi yang terbaik! Kejayaan anda 
adalah kejayaan kami!
 
  MISI KAMI
 
Walaupun vitamin membentuk 1% daripada komposisi badan kita, mineral 
membentuk 5%. Walaupun badan kita boleh menghasilkan vitamin sendiri, ia 
tidak boleh menghasilkan mineralnya sendiri. Dan vitamin tidak boleh diserap 
oleh badan kita tanpa mineral. Secara ringkasnya, tanpa mineral, anda 
menjadi sakit.
 
Bila anda menjaga nutrisi mineral anda, anda menjaga kehidupan anda.
 
Sertai kami dalam misi kami (jadikannya misi anda juga!) untuk mendidik 
semua orang tentang manfaat nutrisi mineral yang boleh merubah 
kehidupan kita.
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Preferred Customer 1 x BC PV100
New Silver 3 x BC PV300
Gold 1 x BC PV200
Diamond 3 x BC PV600

Program perkongsian

Preferred Customer RM1,000
New Silver RM4,500
Gold RM1,500
Diamond RM6,000

04
Posisi Maksima bonus/sehari

Insentif jualan untuk pembelian ulangan (untuk upline) – 15 %02
Posisi Insentif Jualan (untuk upline)

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

(Akumulatif) 

Pulangan tunai untuk jualan ulangan (untuk downline) – 15 % 03

Insentif jualan (untuk upline) – 30%01

Posisi Insentif Jualan

Preferred Customer RM15
New Silver RM45
Gold RM30
Diamond RM90

RM

Ganjaran Insentif Kumpulan
Posisi Insentif Jualan (untuk upline)

Preferred Customer RM30
New Silver RM90
Gold RM60
Diamond RM180

Anugerah insentif kumpulan (Pengiraan bulanan tetapi dibayar
2 kali dalam setahun)06
PV                                   PANGKAT

PV15,000 2% BLUE DIAMOND (maksima 15 share)
PV30,000 2% BLACK DIAMOND (maksima 30 share) 

Ganjaran insentif kumpulan (Akumulatif PV, untuk jualan baru
dan ulangan)05
PV Ganjaran

15,000 TELEFON BIMBIT bernilai RM1,500
30,000 LAPTOP bernilai RM3,000
75,000 PAKEJ UMRAH/LAIN PERCUTIAN untuk seorang bernilai RM7,500
150,000 PAKEJ UMRAH/LAIN PERCUTIAN untuk  2 orang bernilai RM15,000

* Akumulasi PV daripada kaki kecil.
* Pengedar mesti secara progresif mencapai setiap ganjaran (sebelum ke tahap ganjaran
 berikutnya), dan tuntutan bagi sesuatu ganjaran itu adalah maksimum sebanyak 2 kali sahaja.

* Apabila pengedar mencapai bonus maksimum dalam sehari, akan berlaku flushing
 pada kedua dua kaki.
* Bayaran maksimum syarikat untuk Insentif Kumpulan ialah 45%, jika melebihi
 maksimum, Insentif Kumpulan akan dibayar secara pro rata, bagi hari tersebut.

2 CARA UNTUK SERTAI: 1 BC (Pusat Bisnes) atau 3 BC

TELEFON BIMBIT

LAPTOP

Insentif kumpulan (untuk jualan baru & jualan ulangan) – 
12 % hingga 45% 

Untuk melayakkan diri bagi kesemua insentif ini, anda perlu maintain (membeli produk PV100)
setiap bulan. 

PC

NS

RM30

RM90

U

G

D

RM60

RM180
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PERATURAN TINGKAH LAKU DAN MANFAAT

KOD ETIKA

Sebagai Pengedar Revell, saya bersetuju 
untuk mematuhi yang berikut:
•  Saya akan berlaku jujur dan bercakap 

benar dalam segala aktiviti saya, sama 
ada saya menjual barangan Revell atau 
menaja orang lain menjadi Pengedar.

•  Saya akan mempersembahkan 
barangan Revell dan Pelan Pemasaran 
Revell dengan tepat dan betul dan tidak 
akan membuat sebarang tuntutan selain 
daripada yang terkandung dalam risalah 
terkini yang dikeluarkan oleh Revell.

•  Saya akan berusaha memastikan 
bahawa pelanggan saya akan berpuas 
hati dengan barangan Revell dan 
layanan saya. Dan saya akan

 menghormati hak peribadi pelanggan 
dan Pengedar saya.

•  Saya akan buat yang terbaik untuk 
membina perniagaan Revell. Saya tidak 
akan melibatkan diri dalam aktiviti yang 
akan mendatangkan apa-apa

 keburukan kepada Revell atau 
mana-mana Pengedar-Pengedar Revell 
yang lain dan juga tidak akan

 mengeluarkan kenyataan negatif atau 
memburukkan nama orang lain, produk 
atau organisasi.

•  Saya akan mematuhi semua 
undang-undang dan peraturan, khasnya 
Akta Jualan Langsung dan Anti-Piramid 
Malaysia 1993 berkenaan perjalanan 
perniagaan Revell saya.

•  Saya akan menegakkan dan mengikuti
 Peraturan Tingkah Laku dan Kod Etika

 dan mengikuti keseluruhan etika 
perniagaan semasa menjalankan 
perniagaan saya, mengikuti bukan 
sahaja apa yang dicatatkan tetapi juga 
semangat peraturan peraturan itu.

JAMINAN KEPUASAN, PEMULANGAN 
BARANGAN

Jika sesuatu produk Revell gagal
memberikan manfaat seperti yang 
dinyatakan (dengan syarat isipadu produk  
kurang daripada 25% digunakan) atau jika 
ia memberi manfaat yang sebaliknya 
kepada pelanggan walaupun cara
penggunaan telah diikuti sebaiknya, 
pelanggan tersebut boleh memulangkan 
barangan itu kepada Pengedar Revell yang 
menjual barangan tersebut kepada beliau 
dalam tempoh percubaan selama 30 hari. 
Pengedar berkenaan akan menawarkan 
pilihan kepada pelanggan sama ada
menggantikannya atau memberi kredit 
penuh untuk membeli barangan Revell 
yang lain atau memulangkan balik harga 
pembelian penuh. Kesemua barangan 
yang dipulangkan mestilah disertai dengan 
resit pelanggan termasuk sebab sebab 
bertulis mengapa ia dipulangkan.

Pemulangan barangan yang masih boleh 
dijual oleh Pengedar

a. Syarikat memberi jaminan pembelian
 balik (pemulangan barangan) produk
 produk yang telah dijual kepada stokis
 dan ahli ialah dalam tempoh masa
 enam (6) bulan iaitu bersamaan 180
 hari selepas tarikh belian dan akan
 membayar balik dengan harga
 sebanyak 95% daripada harga belian 
 dan caj sebanyak 5% untuk kos

 pengendalian dan kos pengurusan.
 
b. Pembayaran balik akan diproses
 selepas penolakan:
1. Bonus dan/atau insentif (jika ada) yang
 telah dikeluarkan oleh Revell.
2. Rebet stok yang telah dibayar kepada
 stokis (Malaysia).

 Pembayaran balik (pemulangan produk)  
 tidak akan dilakukan sekiranya berlaku  
 kerosakan ke atas produk yang
 disebabkan oleh kecuaian/kelalaian  
 stokis, ahli dan pelanggan.
 
c. Pembayaran balik akan dilakukan
 setelah Pengedar melengkapkan
 Borang Tuntutan beserta dengan
 produk yang dikembalikan dalam
 keadaan baik dan sempurna jika belum
 luput tempoh di label produk dan masih
 dalam keadaan baik dari segi
 kandungan produk dan
 pembungkusannya, dan masih terdapat
 di dalam rangkaian barangan terkini.
 Cek untuk baki jumlah tersebut akan
 dihantar terus kepada Pengedar
 berkenaan.

Pembatalan sebagai seorang Pengedar
 
Seorang Pengedar berhak, dalam tempoh 
percubaan 10 hari berkerja, membuat 
keputusan bahawa mungkin perniagaan ini 
tidak sesuai untuk dirinya. Pengedar boleh 
memulangkan kit permulaan untuk 
pengembalian penuh, sekiranya kit 
permulaan itu berkeadaan baik dan bersih.

Walaubagaimanapun, Pengedar tidak 
boleh menyertai semula diatas namanya, 
dibawah penaja lain sehingga tamat 
tempoh 6 bulan.

AKTA JUALAN LANGSUNG 1993
(MALAYSIA)

Jualan langsung sedang berkembang 

dengan pesatnya. Walaubagaimanapun, 
imej jualan langsung kadang kala terjejas 
dengan kelakuan tidak beretika disebab-
kan oleh skim piramid. Oleh kerana ini, 
Akta Jualan Langsung 1993 telah dirangka 
dengan 3 objektif penting:
1. Untuk mengawal dan menggalakkan  
 perkembangan perniagaan jualan   
 langsung yang beretika.
2. Untuk melindungi para pengguna.
3. Untuk menghalang semua perniagaan
 jualan langsung berbentuk piramid.

Berkuatkuasa 1hb Jun 1993, semua 
Pengedar mesti mematuhi peraturan 
peraturan yang terkandung dalam Akta 
Jualan Langsung 1993. Berikut adalah 
maklumat penting mengenai Akta yang 
patut anda ambil perhatian sebagai 
seorang Pengedar. 

Kad Kuasa

1. Semua Pengedar Revell yang sah 
berdaftar akan diberi Kad Kuasa dan 
sejurus penerimaannya, Pengedar 
dikehendaki melekatkan gambar 
terbarunya (tanpa sebarang penutup 
muka/kepala) berukuran 3.8sm x 3.2sm 
(tanpa sempadan) pada kad tersebut. 
Kad Kuasa tanpa gambar Pengedar 
dianggap tidak sah dan digunakan 
tanpa kuasa kebenaran yang diberikan 
oleh Revell.

2. Pengedar dikehendaki membawa 
bersamanya Kad Kuasa yang sah dan 
memperkenalkan diri dengan menggu-
nakannya dan Kad Pengenalan 
Pendaftaran Negara (KP) setiap kali 
mengendalikan penjualan dan/atau 
perundingan.

Waktu berurusniaga

1. Pengedar tidak dibenarkan mengunjun-
gi pelanggan/bakal pelanggan:

 (a)  pada hari Ahad (di kawasan di mana
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  Ahad adalah cuti).
 (b) pada hari Jumaat (di kawasan di
  mana Jumaat adalah cuti umum).
 (c)  pada hari cuti umum.
 (d)  dari 7 malam hingga 9 pagi pada 

 hari yang lain.

2. Waktu kunjungan di atas tidak
 dikenakan jika anda telah membuat 

temujanji dan pelanggan telah memberi 
kebenaran kepada anda untuk

 mengunjungi mereka.

3. Pengedar Pengedar digesa supaya 
sentiasa membuat temujanji. Jangan 
cuba menjalankan perniagaan di waktu 
yang dilarang ini kecuali anda telah ada 
temujanji.

4. Nyatakan maksud kunjungan anda 
sebelum memasuki premis seorang 
pelanggan. Jika pelanggan meminta 
anda meninggalkan premisnya, sila 
patuhi kehendaknya. Jangan cuba 
yakinkan atau mendesak bagi

 mendapatkan jualan. Pelanggan berhak 
membuat aduan jika anda terus 
mendesak supaya dia mendengar 
penerangan anda. Perlakuan ini 
dianggap sebagai mengenakan tekanan 
jualan dan ia adalah menjadi satu 
kesalahan di bawah Akta Jualan 
Langsung 1993.

KONTRAK JUALAN LANGSUNG

1. Jika jualan kepada pelanggan berjumlah 
RM 300 ke atas dalam satu transaksi 
(sama ada pembelian satu barang 
bernilai RM 300 ke atas atau pembelian 
beberapa barangan dengan jumlah nilai 
RM 300 ke atas), satu Kontrak Jualan 
Langsung diperlukan. Anda mesti 
menerangkan dan mengisi butiran 
Kontrak Jualan Langsung (dilampirkan 
dengan kit permulaan anda, keperluan 
yang lebih boleh dipesan) yang mesti 
ditandatangani oleh pelanggan dan juga 

anda, dengan satu salinan diberi 
kepada pelanggan. Isikan butiran 
mengenai barangan yang dijual dan 
harganya dalam Kontrak Jualan 
Langsung tersebut.

2.  Kontrak Jualan Langsung menyatakan 
dengan teliti bahawa ia ’Tertakluk 
Kepada Tempoh Bertenang 10 Hari 
Bekerja’. Terangkan kepada pelanggan 
bahawa beliau berhak menamatkan 
Kontrak Jualan Langsung tersebut 
sebelum tamat tempoh bertenang.

3.  Penghantaran barangan tidak boleh 
dibuat dan anda juga tidak boleh 
menerima sebarang bayaran/cengkeram 
dari pelanggan sebelum tamat tempoh 
bertenang ini.

4.  Semasa tempoh bertenang 10 hari 
bekerja ini, seorang pelanggan boleh 
mengubah fikirannya dan membatalkan 
Kontrak Jualan Langsung dengan 
menandatangani Notis Penamatan 
(dicetak di belakang Kontrak Jualan 
Langsung) dan menghantarkan Notis 
Penamatan tersebut kepada anda 
secara peribadi atau melalui pos 
berdaftar.

5.  Sebaliknya, seorang pelanggan 
mungkin mengkehendaki anda

 menghantar barangan sebelum tamat 
tempoh bertenang 10 hari bekerja. 
Beliau boleh berbuat demikian dengan 
menyerahkan/menghantarkan satu 
Notis Penepian, 72 jam selepas Kontrak 
Jualan Langsung telah ditandatangani.

PERATURAN TINGKAH LAKU UNTUK 
PENGEDAR REVELL

Peraturan Tingkah Laku ini memberi takrif 
tentang hak, tugas serta tanggungjawab 
seseorang Pengedar. Sungguhpun pada 
asasnya Peraturan Peraturan ini
menjelaskan perhubungan antara Revell 

dengan Pengedar, Peraturan Peraturan ini 
juga melibatkan perhubungan antara para 
Pengedar. Ia bertujuan memupuk rasa 
harmoni antara Pengedar dan memelihara 
faedah yang disediakan kepada semua 
Pengedar di bawah Pelan Pemasaran 
Revell.

Dalam Peraturan Tingkah Laku ini, 
perkataan yang berikut membawa maksud 
berikut, kecuali konteks menerangkan yang 
sebaliknya:-

‘Kod Etika’ bermaksud Kod Etika Revell 
seperti yang ditetapkan dalam Peraturan 
Tingkah Laku untuk Pengedar Pengedar 
Revell;

‘Syarikat/Revell’ bermaksud Revell Sdn 
Bhd (No. Syarikat 120411-D), sebuah 
syarikat yang ditubuhkan di Malaysia di 
alamat berdaftar 39-3 & 41-3 Block C, Jaya 
One, No. 72A Jalan Universiti, 46200 
Petaling Jaya, Selangor, Malaysia;

‘Pengedar’ bermaksud seorang Pengedar 
Revell yang berdaftar, untuk memasarkan 
barangan Revell;

‘Pelan Pemasaran Revell’ bermaksud 
sistem ganjaran Revell untuk kiraan dan 
pembayaran bonus dan insentif kepada 
Pengedarnya;

‘Barangan Revell’ bermaksud barangan 
yang dipasarkan oleh Revell dan diedarkan 
oleh Pengedarnya, termasuk lain lain 
barangan yang ditambah atau dihentikan 
dari masa ke semasa oleh Revell;

‘Jaminan Kepuasan Revell’ bermaksud 
Jaminan Kepuasan Revell kepada
pelanggan seperti yang ditetapkan dalam 
Peraturan Tingkah Laku untuk Pengedar  
Pengedar Revell;

‘Peraturan’ bermaksud Peraturan Tingkah 
Laku untuk Pengedar Pengedar Revell;

Pengesahan untuk menjadi seorang 
Pengedar

1.  Untuk menjadi seorang Pengedar 
barangan Revell, seorang bakal

 Pengedar mesti memohon kebenaran 
daripada Syarikat dengan memenuhi dan 
menandatangani satu Borang

 Permohonan Pengedar untuk menunjuk-
kan perjanjian beliau mengikut Peraturan 
Tingkah Laku serta Kod Etika.

2.  Sebarang syarikat berdaftar atau 
seorang yang berusia 18 tahun ke atas 
(selain daripada bankrupsi tidak

 berbayar) boleh memohon untuk menjadi 
Pengedar Revell. Sebarang hak atau 
kewajipan di bawah ini adalah peribadi 
kepada Pengedar dan tidak boleh 
diserah, dipindah, dicagar atau dijual 
oleh seseorang Pengedar. Revell berhak 
menyerah, memindah, mencagar atau 
menjual hak atau kewajipan di bawah ini 
kepada orang lain.

3. Pengedar atau bakal Pengedar tidak 
diperlukan untuk:

(a) Membeli produk dengan jumlah yang 
ditetapkan.

(b) Mengekalkan simpanan produk dengan
 ditetapkan minimanya. 

4.  Sekiranya pasangan seorang Pengedar 
ingin menjadi Pengedar, butiran tentang 
pasangannya mestilah dimasukkan di 
dalam borang asli permohonan Pengedar. 
Walaubagaimanapun hanya nama 
Pengedar yang akan digunakan untuk 
bonus/insentif dan semua surat 
menyurat. Adalah penting hanya nama 
ini (nama Pengedar dan bukan

 pasangannya) dan nombor ID digunakan 
dalam semua borang Revell dan 
transaksi perniagaan untuk rekod 
organisasi yang tepat.

 Walaubagaimanapun, pasangan 
Pengedar boleh memohon untuk menjadi 
Pengedar melalui permohonan yang lain. 
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 Tetapi, ia mestilah di bawah kumpulan 
isteri atau suaminya. Pasangan tidak 
boleh mendaftar di bawah kumpulan 
yang berlainan. Kegagalan untuk 
berbuat demikian memberikan Revell 
hak untuk memindahkan keahlian 
pasangannya dan semua pengedar 
rangkaiannya kepada isteri atau suami.

 (a) Sekiranya dua orang Pengedar
  memutuskan untuk berkahwin,
  setiap Pengedar boleh meneruskan
  operasi secara berasingan di bawah
  penaja yang asal, sekiranya kedua
  duanya dibawah penaja yang
  berlainan. Walaubagaimanapun,
  sekiranya pasangannya adalah
  pengedar yang ditaja terus oleh
  Pengedar, kedua dua keahlian boleh
  digabungkan, berikutan kelulusan
  permohonan daripada Revell.

 (b) Sekiranya pasangan berkahwin yang
  mana keahliannya bergabung   

 memutuskan untuk bercerai,   
 keahlian mereka akan diteruskan  
 mengikut perjanjian Pengedar yang  
 asal. Segala salinan keputusan  
 hakim yang sah atau injunksi yang

  mengarahkan tentang bagaimana
  pembayaran bonus/insentif yang  

 seterusnya mestilah diserahkan  
 kepada Revell dengan segera.

 (c)  Revell berhak membatalkan keahlian  
 jika sekiranya Pengedar atau   
 pasangan (samada pasangan   
 Pengedar berdaftar atau tidak)   
 didapati melanggar Peraturan   
 Tingkah Laku Revell.

5.  Hak pengedaran terbuka sebagai 
pengedar bebas, rakan kongsi dan 
syarikat. Untuk permohonan tersebut,

 salinan pendaftaran syarikat atau sijil
 perbadanan dan resolusi yang
 ditandatangani oleh rakan kongsi atau
 pemegang saham mestilah dilampirkan 

bersama Borang Permohonan

 Pengedar.

6.  Butiran di dalam Borang Permohonan 
Pengedar mestilah betul dan lengkap. 
Revell berhak membatalkan keahlian 
sekiranya butiran yang diberikan adalah 

 palsu.

7.  Usaha anda membantu memajukan 
orang lain boleh menjadi sebahagian 
dari harta anda. Di bawah Pewarisan

 Perniagaan, pengedaran anda boleh 
diwariskan kepada waris anda.

 Sekiranya waris berumur di bawah 18 
tahun, Revell akan memangku sebagai 
pengamanah sehingga beliau berusia 18 
tahun. Waris hendaklah dipilih daripada 
kalangan keluarga Pengedar itu sendiri.

Penukaran / Permohonan semula keahlian

8.  Revell tidak menggalakkan penukaran 
dari satu penaja kepada penaja yang 
lain. Maka tiada penukaran daripada 
satu penaja kepada penaja yang lain 
dibenarkan. Walaubagaimanapun, 
Revell boleh membenarkan penukaran 
jika dalam pendapatnya penaja 
Pengedar atau mana mana penajanya 
(penaja atasan kepada penaja Pengedar 
itu dan ke atas) telah menyebabkan 
atau menyumbangkan kepada

 permohonan untuk penukaran atas 
dasar gagal mematuhi semua atau 
sebarang Tanggungjawab seorang 
Pengedar atau Penaja atau jika berlaku 
ketidakadilan ke atas Pengedar itu. 

9.  Seorang Pengedar yang tidak aktif 
(tiada jualan peribadi bulanan) selama 3

 bulan atau lebih secara berturut turut, 
boleh, tertakluk kepada persetujuan 
bertulis daripada Revell, menamatkan

 pengedarannya dan memohon semula 
untuk menjadi seorang Pengedar baru 
di bawah penaja baru. Walau-
bagaimanapun, Revell boleh abaikan 
syarat 6 bulan tidak aktif tersebut

 sekiranya dalam pendapatnya penaja 
Pengedar atau mana mana penajanya 
(penaja atasan kepada penaja Pengedar 
itu dan ke atas) telah menyebabkan 
atau menyumbangkan penamatan

 pengedaran tersebut atas sebab penaja 
gagal memenuhi kesemua atau salah 
satu Tanggungjawab sebagai Pengedar 
atau Penaja, jika didapati berlakunya 
ketidakadilan ke atas Pengedar tersebut 
atau penaja Pengedar itu telah  
melanggar sebarang syarat dalam 
Peraturan ini atau Kod Etika.

10.Pembaharuan (yuran pentadbiran 
tahunan) adalah RM12 setahun.

Pengedaran bebas

11.Setiap Pengedar pada dasarnya adalah 
usahawan bebas, kejayaan dan 
kegagalan bergantung kepada

 usahanya sendiri. Oleh itu:
(a) Seorang Pengedar tidak boleh
 memberi gambaran bahawa beliau
 mempunyai hubungan pekerjaan,  

 agensi, usaha sama atau rakan   
kongsi dengan Revell dan akan   
memberi penjelasan sebenar dalam  
 apapun urusniaga dengan

 pelanggan. Seseorang Pengedar
 tidak boleh memberi sebarang
 waranti atau perwakilan atau
 kenyataan atau membuat lain
 tindakan atas nama atau bagi pihak
 Revell dan tidak akan menggunakan
 jasa nama baik Revell untuk sesuatu.

(b) Seorang Pengedar tidak mempunyai 
pengesahan atau kuasa untuk

 mengikat perjanjian bagi Revell atau 
berkontrak di atas nama Revell dan 
tidak akan mementerai sebarang

 perjanjian atau kontrak atas nama 
atau bagi pihak Revell atau membuat

 sesuatu liabiliti terhadap Revell
 dalam cara apa pun atau untuk
 apa tujuan sekalipun.

(c) Seorang Pengedar tidak boleh   
 menggunakan nama Revell,

 lambang, slogan cap dagang atau 
nama dagangnya atau sebarang hak 
milik intelektual ('Cap Dagang') tanpa 
kebenaran Revell. Pengedar tidak 
boleh mengeluarkan atau mendapat-
kan apa apa bahan atau barangan

 yang padanya tercetak cap dagang 
dari mana mana sumber selain dari 
Revell.

(d) Tiada sebarang hak, hak milik   
 atau faedah di atas Cap Dagang

 atau nama baiknya yang berkaitan 
boleh terakru kepada Pengedar 
dalam edaran barangan Revell.

(e) Seseorang Pengedar mesti
 memaklumkan Revell dengan segera 

mengenai sebarang penipuan yang 
berlaku, diugut atau bakal berlaku ke 
atas Cap Dagang Revell yang 
diketahui oleh Pengedar Revell dan 
akan bertindak untuk melaksanakan  
semua surat ikatan dan dokumen  
 sebagai diperlukan untuk membantu 
Revell dalam sebarang tindakan di 
mana Revell boleh dengan budi 
bicara mutlaknya mencegah atau  
 menghentikan penipuan tersebut.

f) Seorang Pengedar mesti menyimpan 
rekod jumlah pendapatan yang 
diperolehinya. Beliau bertanggung-
jawab untuk menghantar rekod 
kepada Jabatan Hasil Dalam Negeri 
dan membayar cukai yang dikenakan.

Tanggungjawab seorang Pengedar

12.Pengedar Pengedar tidak dijamin 
sebarang pendapatan atau kejayaan dan 
seorang Pengedar tidak akan menerima 
sebarang ganjaran daripada penajaan 
Pengedar lain sahaja. Kejayaan hanya 
boleh diperolehi dari kerja keras dan 
usaha individu melalui jualan runcit  
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 barangan Revell dan kejayaan jualan 
runcit Pengedar Pengedar yang ditaja. 
Revell tidak akan bertanggungjawab ke 
atas sebarang kehilangan atau tuntutan 
oleh Pengedar dan/atau pengedar 
tajaannya yang berkaitan dengan 
barangan Revell dan/atau edarannya.

13.Harga runcit dan harga Pengedar 
barangan Revell ditetapkan oleh Revell

 dan tiada sebarang Pengedar boleh
 menaik atau menurunkan harga yang 

telah ditetapkan. Maka, barangan Revell 
mesti dijual pada harga yang ditetapkan 
oleh Revell.

14.Seorang Pengedar mesti menerangkan 
cara cara mengguna dan apa apa 
amaran yang dicetak pada label 
barangan semasa penjualan atau

 demontrasi. Seorang Pengedar tidak 
boleh mengubah suai mana mana 
barangan Revell atau pembungkusann-
ya atau mengubah, meminda atau 
membega Cap Dagangan atau nombor 
atau lain lain kaedah pengenalpastian 
yang digunakan pada atau berkaitan 
dengan barangan Revell.

15.Pengedar Pengedar tidak boleh 
memberi penerangan yang salah 
terhadap mutu dan keistimewaan 
barangan Revell dan penerangan yang 
diberi mesti mengikut apa yang 
disebutkan pada label label barangan 
dan katalog barangan yang dikeluarkan 
oleh Revell. Pengedar Pengedar mesti 
bertanggungjawab di atas segala 
tuntutan yang diakibatkan oleh peneran-
gan yang salah terhadap pelanggan.

16.Bila mana mana pelanggan meminta
 Jaminan Kepuasan Revell dipenuhi, 

maka seorang Pengedar mesti 
menawarkan kepada pelanggan pilihan 
mengembalikan sepenuh harga 
barangan tersebut atau kredit untuk 
penukaran barangan Revell yang sama

 atau yang lain. Seseorang Pengedar 
mesti bertanggungjawab untuk

 mengemukakan komplen yang diterima 
daripada pelanggan kepada Revell dan 
mesti memastikan rekod tepat disimpan 
untuk komplen yang terlibat.

17.Seorang Pengedar mesti memberi resit 
pelanggan yang telah diisi lengkap 
kepada setiap pelanggan semasa

 membuat jualan. Semua kontrak yang
 diberi kepada pelanggan mesti 

mematuhi semua undang undang, 
peraturan dan kod perlakuan.

18.Tiada barangan atau alat bantu
 perniagaan boleh dijual di pesta, 

pameran atau majlis seumpamanya, 
kecuali dengan adanya kebenaran 
Revell secara bertulis.

19.Pengedar mestilah memaklumkan 
kepada Revell mengenai sebarang 
keadaan yang mungkin terjadi di mana 
integriti atau reputasi Revell atau 
barangan Revell boleh tergugat. Dalam 
apapun keadaan sedemikian, Pengedar 
akan bekerjasama sepenuhnya dengan 
Revell dan bertanggungjawab 
mengambil semua arahan yang diberi 
oleh Revell untuk menghadkan 
kemudaratan kepada Revell dan/atau 
barangan Revell.

20.Pengedar tidak dibenarkan terlibat 
dalam apapun aktiviti yang boleh 
memudaratkan Revell atau Pengedar 
Pengedar Revell dan tidak akan 
membuat sebarang kenyataan negatif 
atau memburuk burukkan Pengedar 
Revell yang lain atau Revell.

21.Pengedar mesti mematuhi semua 
undang undang, peraturan dan kod 
perlakuan mengenai operasi

 pengedaran mereka dan tidak boleh 
melibatkan diri di dalam apa apa aktiviti 
yang boleh menjatuhkan imej atau

 reputasi Revell.

(a) Pengedar tidak dibenarkan terlibat 
dalam perniagaan/produk berdaya 
saing atau kompetitif khususnya, dan 
ia tidak terhad kepada perniagaan 
yang menjalankan jualan dan 
pengedaran melalui sistem rangkaian 
pelbagai-peringkat saja. Apa yang 
dianggap sebagai 'produk/perniag-
aan yang berdaya saing' adalah 
dalam budi bicara Revell.

 (b) Pengedar tidak boleh mengambil 
kesempatan di atas kenalan atau 
kaitan dengan Pengedar Revell yang 
lain, untuk menggalakkan atau 
mengembangkan perniagaan yang 
lain. Kelakuan sedemikian merupakan  
campur tangan tidak wajar dan tidak 
munasabah terhadap kontrak 
perniagaan pengedar lain dan Revell.

  
(c) Setiap pengedar tidak boleh meminta 

secara langsung atau tidak langsung, 
Pengedar lain untuk menjual, 
menawarkan untuk menjual atau 
mempromosikan produk atau 
peralatan, perkhidmatan, atau peluang 
perniagaan yang tidak ditawarkan 
atau dipasarkan oleh Revell. Peratur-
an ini juga terpakai untuk pelaburan, 
sekuriti dan pinjaman, tidak kira dari 
mana sumbernya.

Tanggungjawab seorang penaja

22.Tidak ada yang ‘ajaib’ dalam perniagaan 
Revell atau perniagaan perniagaan lain. 
Mereka yang menaja ramai orang

 tetapi tidak membantu Pengedar
 Pengedar baru untuk mengembangkan
 perniagaan mereka tidak akan berjaya. 

Oleh itu, tanggungjawab seorang penaja 
adalah bekerjasama dengan Pengedar 
Pengedar yang ditaja olehnya, membantu 
mereka mempelajari perniagaan ini dan 
sentiasa menggalakkan mereka.

23.Pengedar tidak boleh memberi
 gambaran bahawa ikatan dikenakan 

untuk membeli barangan atau faedah   
boleh didapati semata mata dari membeli 
barangan. Bonus/insentif hanya boleh 
diperoleh melalui jualan runcit seorang 
Pengedar dan jualan runcit Pengedar 
Pengedar yang ditaja olehnya.

24.Pengedar tidak dibenar mengamalkan 
taktik jualan 'paksa', 'tekanan', atau 
'penipuan', termasuk menawarkan 
cabutan bertuah, janji hadiah percuma 
atau diskaun sebagai satu pendorong 
untuk merekrut Pengedar lain ke dalam 
rangkaian mereka.

25.Pengedar tidak boleh mengeluarkan, 
menjual atau mengedarkan salinan 
risalah atau program selain daripada 
yang dikeluarkan oleh Revell.

26.Pengedar mesti mengekalkan
 perhubungan profesional dengan 

pengedar tajaannya (mereka yang telah
 beliau taja dan mereka yang telah ditaja 

oleh pengedar bawahannya), melatih
 dan membimbing mereka untuk
 membina perniagaan mereka. Pengedar 

perlu menggalakkan harmoni sesama 
pengedar rangkaiannya dan dengan itu, 
bertanggungjawab untuk menyelesaikan 
sebarang rungutan, pergaduhan atau 
keraguan di antara Pengedar Pengedar 
rangkaiannya dan akan mengamalkan 
keprihatinan dan kemahiran dalam 
semua pengendalian dengan Pengedar 
rangkaiannya. Pengedar mesti

 menggunakan usaha terbaiknya untuk  
mempertingkatkan dan membina 
perniagaan Revell.
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27.Pengedar berpangkat Blue Diamond ke 
atas atau Pencapai Anugerah Insentif 
Kumpulan tidak dibenarkan terlibat atau 
berminat, secara langsung atau tidak 
langsung (melalui pasangan, keluarga 
terdekat, syarikat atau selainnya), dalam 
aktiviti syarikat jualan langsung lain atau 
mana mana syarikat jualan terus yang

 termaktub dalam Akta Jualan Langsung 
1993 (yang dipinda dari masa ke 
semasa). Pengedar berpangkat Blue 
Diamond ke atas atau Pencapai 
Anugerah Insentif Kumpulan tidak 
dibenarkan sama sekali untuk

 mendorong Pengedar Revell yang lain
untuk menyertai syarikat jualan langsung
yang lain.  

28.Pengedar berpangkat Blue Diamond ke 
atas atau Pencapai Anugerah Insentif 
Kumpulan yang disyaki terlibat atau 
berminat, secara langsung atau tidak 
langsung (melalui pasangan, keluarga 
terdekat, syarikat atau selainnya), dalam 
aktiviti syarikat jualan langsung lain atau 
mana mana syarikat jualan terus yang 
termaktub dalam Akta Jualan Langsung 
1993 (yang dipinda dari masa ke 
semasa), tidak akan menerima

 pengiktirafan untuk pencapaian mereka 
di mana mana konvensyen, ralli, majlis 
dan/atau aktiviti lain Revell dan juga 
tidak akan layak untuk sebarang Insentif 
Pelancongan (sekiranya mereka layak).

Pembekalan barangan

29.Revell boleh, pada bila bila masa dan 
atas budi bicaranya, menghentikan

 pembekalan barangan Revell atau 
enggan menjual barangan Revell kepada 
mana mana Pengedar atau stokis Revell

 tanpa memberi sebarang alasan.

Bonus & Insentif

30.Penetapan bonus & insentif adalah atas 
budi bicara mutlak Revell. Bayaran

 insentif akan dibuat sekali sebulan dan 
dibayar terus kepada Pengedar yang 
layak. Kos pentadbiran akan dicaj untuk

 setiap cek/baucer yang diisu, bagi 
setiap pindahan oleh bank.

 Bonus dan/atau insentif anda akan 
dimasukkan ke i-wallet anda. Revell 
cuma akan masukkan wang dari i-wallet 
anda ke akuan bank anda apabila 
i-wallet anda melebihi RM 50. Jika 
jumlah kurang dari RM 50, anda boleh 
menggunakan wang dalam i-wallet anda 
untuk pembelian produk.    

31.Revell berhak menolak sepenuhnya atau 
sebahagian daripada insentif Pengedar 
untuk pelunasan sebarang tunggakkan 
(sebagai Pengedar atau Stokis) Pengedar 
itu ada dengan syarikat Revell.

Tatacara penamatan

32.Revell boleh menggantung (bonus dan 
insentif milik Pengedar yang terlibat 
akan ditahan semasa tempoh penggan-

 tungan, apabila siasatan ke atas 
kesalahan itu sedang dijalankan) atau 
menamatkan tanpa notis dan dengan

 segera, keahlian seorang Pengedar
 Revell di atas kesalahan melanggari,
 menyalahi atau tidak mematuhi mana 

mana Peraturan dan/atau Kod Etika 
atau atas apa sebab sekalipun, Revell 
secara mutlak boleh memutuskan

 Pengedar itu tidak akan layak ke atas 
apa pun bonus atau insentif lain.

33.Tambahan kepada hak Revell di bawah 
Peraturan Tingkah Laku No. 32, Revell

 berhak mengambil sebarang tindakan
 selanjutnya terhadap mana mana
 Pengedar yang telah melanggari atau  

menyalahi sebarang Peraturan dan/atau 
Kod Etika. Revell tidak akan

 bertanggungjawab ke atas sebarang 
amaun terlibat berikutan keputusan 
penggantungan atau penamatan

 keahlian Pengedar selaras dengan 
Peraturan ini.

34.Pengedar mesti (dan jika berkenaan, 
memastikan pegawainya, kakitangannya

 dan ejennya supaya) merahsiakan apa 
pun maklumat rahsia yang mungkin 
beliau telah perolehi berhubungkait 
dengan Revell dan/atau pengedaran 
barangan Revell dan/atau yang berkaitan 
dengan klien, perniagaan atau urusan 
Revell dan tidak akan menggunakan atau 
mendedahkan maklumat tersebut kecuali 
dengan kebenaran Revell. Kewajipan 
merahsiakan ini tetap kekal walaupun 
dengan penamatan Perjanjian ini.

Perlindungan

35.Pengedar bertanggungjawab dan akan 
sepenuhnya melindungi dan 
mengekalkan Revell terlindung daripada 
sebarang kos, tanggungan, kerosakan, 
kerugian, tuntutan, tindakan, prosiding, 
atau belanjawan yang timbul daripada, 
atau sebab daripada sebarang

 kesalahan Pengedar, pegawainya, 
dan/atau kakitangannya (jika releven) 
kepada Peraturan Tingkah Laku atau 
sebarang kesilapan atau keabaian oleh 
Pengedar, pegawainya dan/atau 
kakitangannya (jika releven).   

Notis

36.Semua komunikasi, notis, tempahan 
dan faksimili atau email yang dihantar 
berikutan Perjanjian ini akan dialamatkan 
kepada alamat seperti yang tertera 
dalam Borang Permohonan Pengedar 
dan akan dianggap telah diterima oleh 
pihak tersebut pada 3 hari selepas 
sampul yang kandungannya sama telah 
dihantar melalui pos biasa atau pos 
berdaftar atau berekod atau utusan khas 
kepada alamat tersebut atau pada tarikh 
penghantaran melalui faksimili atau 
email atau salinan pengesahan dihantar

 melalui pos biasa atau pos berdaftar 
atau berekod atau utusan khas kepada 
alamat tersebut dalam masa dua puluh 
empat (24) jam selepas penghantaran.

Penepian

37.Kegagalan Revell untuk melaksanakan 
sebarang hak tidak akan dianggap 
sebagai penepian ke atas hak tersebut. 
Sebarang penepian yang dibuat secara 
bertulis berkenaan pelanggaran salah 
satu peruntukan adalah sah dan tidak 
akan ditafsirkan sebagai penepian untuk 
kesalahan yang berikutnya atau untuk 
peruntukan yang lain atau penepian 
untuk peruntukan itu sendiri.

Pemutusan

38.Ketaksahan atau tidak penguatkuasaan  
bagi sebarang peruntukan Peraturan ini 
tidak akan mempengaruhi kesahan atau 
penguatkuasaan peruntukan untuk  
mana mana peruntukan lain yang akan 
kekal dilaksanakan dan diteruskan.

Tarikh Berkuatkuasa

39.Peraturan ini berkuatkuasa pada dan 
daripada 1 hb Januari 2018 dan akan 
menggantikan mana mana Peraturan

 yang sebelumnya, yang dikeluarkan oleh 
Revell. Maka daripada 1 hb Januari 
2018, semua Pengedar dianggap telah 
mengetahui dan terikat dengan 
Peraturan ini.

Pindaan

40.Revell berhak pada bila bila masa minda, 
mengubah, menambah atau membasmi-
kan mana mana Peraturan Tingkah Laku 
dan Kod Etika tanpa memberi sebarang 
notis terdahulu kepada Pengedar dan 
semua Pengedar adalah terikat dengan 
pindaan tersebut dalam Peraturan 
Tingkah Laku dan Kod Etika.
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41.Revell akan menyimpan satu salinan 
rasmi dan muktamad Peraturan Tingkah 
Laku selaras dengan perubahan, 

 pindaan atau pengubah suaian dari 
masa ke semasa, dan dalam hal 
pedebatan mengenai kandungan atau 
maksudnya, salinan rasmi tersebut akan 
dijadikan teks tulen.

42.Pengedar akan dianggap mengetahui 
semua Peraturan Tingkah Laku semasa 
ia dilaksanakan, termasuk pindaan dari 
masa ke semasa dan seperti dinyatakan 
dalam salinan rasmi Peraturan Tingkah 
Laku dan ia adalah kewajipan Pengedar 
untuk menyemak Peraturan Tingkah 
Laku yang terkini seperti dalam salinan 
rasmi dan muktamad.

Bahasa

43.Untuk tafsiran rasmi, Peraturan Tingkah 
Laku dalam versi bahasa Inggeris akan 
digunakan.

Perundangan Pemerintah dan
Penguatkuasaan

44.Peraturan ini dikawal oleh dan
 ditafsirkan dan diterjemahkan selaras 

dengan perundangan Malaysia.

 

DSAM (Direct Selling Association of Malaysia)
Tatacara Kelakuan  

Sejak diperkenalkan di Malaysia, jualan langsung telah mewujudkan satu 
bidang peluang perniagaan baru bagi segenap lapisan rakyat Malaysia. 
Ketika industri ini sedang bergerak ke puncak baru, penjual langsung 
mestilah memainkan peranan lebih aktif bagi menjamin industri ini kekal 
berdayasaing dan terus dipandang tinggi menerusi jualan langsung beretika.

Persatuan Jualan Langsung Malaysia (DSAM) yang menjadi tonggak jualan 
langsung beretika telah melaksanakan Tatacara Kelakuan yang ketat yang 
mesti dipatuhi oleh syarikat-syarikat ahli dalam setiap aspek perniagaan 
mereka. Tatacara Kelakuan (versi 2009) ini telah dipertingkatkan untuk 
menyediakan kerangka kerja bagi:

• Kelakuan Terhadap Pengguna
•  Kelakuan Terhadap Penjual Langsung
•  Kelakuan Di Antara Syarikat-Syarikat Jualan Langsung
•  Tatacara Penguatkuasaan

Menerusi Tatacara Kelakuan ini, DSAM berhasrat memupuk semangat dan 
amalan jualan langsung beretika di kalangan syarikat ahli serta menjadi 
teladan untuk dicontohi oleh syarikat lain.

GLOSARI ISTILAH 

Untuk memudahkan pemahaman terhadap Tatacara Kelakuan, istilah-istilah 
yang bermula dengan huruf besar membawa makna seperti berikut:

Pentadbir Tatacara – Seseorang  atau sesebuah badan bebas yang   
     dilantik oleh DSAM untuk memantau pematuhan
     Syarikat terhadap Tatacara dan menyelesaikan
     aduan yang timbul di bawah Tatacara.

Syarikat  – Sesebuah entiti perniagaan yang:
     • mempraktikkan  sistem pengedaran Jualan
      Langsung untuk memasarkan produknya.
     • merupakan ahli DSAM.

Pengguna   – Seseorang yang membeli dan mengguna   
     Produk dari Penjual Langsung atau Syarikat.

Penjual Langsung  – Seseorang atau entiti yang layak untuk membeli
     dan/atau menjual Produk Syarikat dan mungkin
     layak untuk merekrut Penjual Langsung yang lain.

2.
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     Penjual Langsung lazimnya memasarkan produk   
     pengguna secara langsung kepada Pengguna jauh
     dari tempat jualan runcit yang tetap dan kekal,
     biasanya melalui penerangan atau tunjukcara
      produk dan perkhidmatan.

     Penjual Langsung mungkin merupakan seorang
     ejen komersil bebas, kontraktor bebas, peniaga
     atau pengedar bebas, wakil yang diambil bekerja
     atau bekerja sendiri, atau mana-mana wakil penjual
     yang serupa bagi sesebuah Syarikat.

DSAM   –  Persatuan Jualan Langsung Malaysia.

Borang Pesanan  – Dokumen bercetak atau bertulis yang mengesahkan  
     butiran pesanan Pengguna dan menyediakan resit
     jualan kepada Pengguna. Bagi pembelian melalui
     Internet, ia merujuk pada borang yang
     mengandungi kesemua syarat ditawarkan dan
     pembelian yang disediakan dalam format yang
     boleh dicetak atau dimuat turun.

Produk  – Produk dan perkhidmatan yang ketara dan tak
     ketara. 

Perekrutan  – Sebarang aktiviti yang dilakukan bertujuan untuk
     membantu seseorang menjadi Penjual Langsung.

SKOP

3.1  Syarikat

  Syarikat yang berjanji akan menerima dan menguatkuasakan Tatacara
  Kelakuan yang memasukkan bahagian utama peruntukan-peruntukan
  Tatacara ini sebagai satu syarat kemasukan dan mengekalkan
  keahlian DSAM. Syarikat juga berjanji akan memaklumkan Tatacara
  dan syarat-syarat umumnya yang diguna pakai kepada para
  Pengguna dan Penjual Langsung, dan juga maklumat mengenai
  tempat di mana Pengguna dan Penjual Langsung boleh mendapatkan
  salinan Tatacara ini. 

3.2  Penjual Langsung

  Penjual Langsung tidak terikat secara langsung pada Tatacara ini,
  tetapi, sebagai satu syarat keahlian dalam sistem pengedaran
  Syarikat, adalah diwajibkan oleh Syarikat yang mereka sertai supaya
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4.

  mematuhi peraturan kelakuan bagi memenuhi piawaian Tatacara ini.

3.3  Pengawalan Kendiri

  Tatacara ini bukan merupakan undang-undang, namun kewajipannya
  memerlukan tahap kelakuan beretika daripada pihak Syarikat dan
  Penjual Langsung agar memenuhi atau melebihi  keperluan
  undang-undang yang diterapkan. Tidak mematuhi Tatacara ini tidak
  akan menimbulkan sebarang tanggungjawab atau liabiliti sivil. Dengan
  memberhentikan keahliannya dalam DSAM, sesebuah Syarikat tidak  
  lagi terikat dengan Tatacara ini. Bagaimanapun, peruntukan dalam
  Tatacara ini tetap boleh diterapkan bagi peristiwa atau urusniaga yang
  berlaku ketika Syarikat itu masih menjadi ahli DSAM yang sah.

3.4  Peraturan Tempatan

  Syarikat dan Penjual Langsung mesti mematuhi semua keperluan
  Undang-undang Malaysia. Justeru itu, tatacara ini tidak menyatakan
  semula semua kewajipan yang sah; pematuhan oleh Syarikat dan 
  Penjual Langsung terhadap undang-undang berkaitan dengan Jualan
  Langsung adalah salah satu syarat penerimaan untuk terus menjadi
  ahli DSAM.

3.5  Kesan Luar Wilayah

  DSAM akan merujuk kepada Tatacara Kelakuan dalam Jualan
  Langsung ini berhubung dengan aktiviti Jualan Langsung bagi
  Syarikat yang ditubuhkan di Malaysia tetapi beroperasi di luar
  kawasan Malaysia, melainkan aktiviti tersebut adalah di bawah bidang
  kuasa Tatacara Kelakuan Persatuan Jualan Langsung negara lain
  yang mana Syarikat tersebut juga merupakan ahlinya.

KELAKUAN TERHADAP PENGGUNA

4.1  Amalan Yang Dilarang

  Penjual  Langsung tidak harus menggunakan amalan jualan yang
  mengelirukan, memperdaya atau tidak adil.

4.2  Pengenalan Diri

  Sejak dari awal penyampaian jualan, Penjual Langsung hendaklah   
  secara jujur memperkenalkan diri mereka kepada bakal pembeli, dan  
  juga memperkenalkan syarikat, produk serta tujuan mereka berbuat
  demikian. Dalam jualan parti, Penjual Langsung hendaklah menjelaskan
  tujuan parti itu diadakan kepada tuan rumah dan para peserta. 
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4.3  Penerangan Dan Tunjukcara

  Penerangan dan tunjukcara produk yang ditawarkan haruslah tepat
  dan lengkap, terutama yang berkenaan dengan harga dan sekiranya
  berkaitan, harga kredit, syarat pembayaran, tempoh bertenang dan/
  atau hak pengembalian, syarat jaminan dan perkhidmatan selepas
  jualan serta penghantaran.

4.4  Jawapan kepada Soalan

  Penjual Langsung hendaklah memberikan jawapan yang tepat dan
  mudah difahami bagi semua soalan daripada para pengguna
  mengenai produk dan tawarannya.

4.5  Borang Pesanan

  Borang pesanan bertulis hendaklah dihantar atau sedia diperolehi 
  pelanggan pada atau sebelum masa jualan yang pertama. Bagi jualan
  yang dibuat melalui mel, telefon, internet atau kaedah lain yang bukan
  secara bersemuka, satu salinan Borang Pesanan hendaklah
  disediakan terlebih dahulu, atau harus dimasukan dalam pesanan
  pertama, atau harus disediakan dalam bentuk yang boleh dicetak atau
  dimuat turun melalui internet. Borang pesanan hendaklah
  memperkenalkan syarikat serta Penjual Langsung dan mengandungi
  nama penuh, alamat tetap serta nombor telefon syarikat atau Penjual
  Langsung itu, dan semua syarat material jualan tersebut. Semua
  syarat hendaklah jelas dan mudah difahami.

4.6  Perjanjian Lisan

  Penjual Langsung hanya boleh membuat perjanjian lisan berkaitan
  dengan produk yang diperakui oleh syarikat.

4.7  Tempoh Bertenang dan Pengembalian Barangan

  Sama ada ia merupakan keperluan undang-undang atau tidak,
  syarikat dan Penjual Langsung hendaklah memastikan setiap borang
  pesanan mengandungi fasal tempoh bertenang yang membolehkan
  pelanggan menarik balik pesanannya dalam tempoh tertentu dan
  memdapatkan balik sebarang bayaran atau barangan yang dijual.
  Syarikat dan Penjual Langsung yang menawarkan hak pengembalian
  tanpa syarat itu hendaklah menyediakannya secara bertulis.

4.8  Jaminan Dan Perkhidmatan Selepas Jualan

  Syarat-syarat jaminan atau waranti, butiran dan pembatasan
  perkhidmatan selepas jualan, nama dan alamat penjamin, tempoh
  jaminan serta tindakan pembetulan yang dibuka kepada pembeli

  hendaklah dibentangkan dengan jelas di dalam borang pesanan atau
  lain-lain bahan bertulis yang mengiringi atau dibekalkan bersama-
  sama produk itu. Semua syarat hendaklah jelas dan mudah difahami.

4.9  Bahan Bercetak

  Bahan-bahan bercetak untuk promosi, iklan atau pengeposan tidak
  boleh mengandungi keterangan mengenai sebarang produk, dakwaan
  atau ilustrasi yang menperdaya atau mengelirukan, dan mesti
  mengandungi nama dan alamat atau nombor telefon syarikat atau
  Penjual Langsung.

4.10 Surat Akuan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh merujuk mana-mana surat
  akuan atau kebenaran yang tidak diberikuasa, tidak benar, lapuk atau
  tidak lagi boleh diguna pakai, yang tidak berkaitan dengan tawaran
  mereka atau digunakan dalam mana-mana cara yang mungkin
  mengelirukan pengguna.

4.11 Perbandingan dan pemfitnahan

  Syarikat dan Penjual Langsung hendaklah menahan diri daripada
  menggunakan perbandingan yang mungkin mengelirukan dan yang
  tidak sepadan dengan prinsip persaingan yang saksama. Contoh
  perbandingan tidak boleh dipilih secara tidak saksama dan hendaklah
  diasaskan pada fakta yang boleh dibuktikan. Syarikat dan Penjual
  Langsung tidak boleh memfitnah secara tidak adil mana-mana firma
  atau produk secara langsung atau sindiran. Syarikat dan Penjual 
  Langsung tidak boleh mengambil kesempatan yang tidak adil di atas
  hubungan baik yang ada pada nama niaga dan simbol sebuah Firma
  atau Produk lain.

4.12 Menghormati Hak Peribadi

  Hubungan peribadi atau telefon harus dibuat dalam cara dan masa
  yang munasabah  untuk mengelakkan gangguan. Penjual Langsung
  hendaklah menamatkan tunjukcara atau persembahan jualan selepas
  diminta oleh pengguna. Syarikat dan Penjual Langsung harus
  mengambil langkah yang sesuai untuk melindungi semua maklumat
  peribadi yang diberi oleh seseorang pengguna, bakal pengguna, atau
  Penjual Langsung.

4.13 Kesaksamaan

  Penjual Langsung tidak boleh menyalahgunakan kepercayaan
  pengguna individu, hendaklah menghormati kekurangan pengalaman
  perdagangan pengguna dan tidak mempergunakan usia, penyakit,
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  kekurangan kefahaman atau pengetahuan bahasa seseorang
  pengguna.

4.14 Penjualan Rujukan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh mempengaruhi seseorang
  pelanggan supaya membeli barangan atau perkhidmatan yang
  diasaskan atas gambaran bahawa pelanggan boleh mengurang atau
  mendapatkan semula harga beliannya dengan merujukkan
  bakal-bakal pelanggan kepada penjual untuk pembelian yang serupa,
  sekiranya pengurangan atau pengembalian sedemikian berlaku di luar
  jangkaan terhadap kejadian masa hadapan yang belum pasti .

4.15 Penghantaran

  Syarikat dan Penjual Langsung hendaklah memenuhi pesanan
  pelanggan dalam cara yang menepati masa.

KELAKUAN TERHADAP PENJUAL 
LANGSUNG

5.1  Pematuhan Penjual Langsung

  Sebagai satu syarat keahlian di dalam sistem pengedaran, syarikat 
  memerlukan Penjual Langsung mereka mematuhi Tatacara atau
  peraturan kelakuan yang memenuhi standardnya.

5.2  Perekrutan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh menggunakan amalan
  perekrutan yang mengelirukan, memperdaya atau tidak adil.

5.3  Maklumat Perniagaan

  Maklumat yang disediakan oleh syarikat kepada Penjual Langsungnya
  dan juga bakal Penjual Langsung mengenai peluang dan hak serta
  kewajipan yang berkaitan hendaklah tepat dan lengkap. Syarikat tidak
  boleh membuat sebarang gambaran berfakta yang tidak boleh
  disahkan kepada seseorang bakal ahli atau membuat sebarang janji
  yang tidak boleh ditunaikan. Syarikat tidak boleh menyatakan faedah
  peluang penjualan kepada mana-mana bakal ahli dalam cara yang
  palsu atau memperdaya.

5.4  Dakwaan Pendapatan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh memberi gambaran salah

  mengenai jualan atau pendapatan sebenar atau yang bakal diterima
  oleh Penjual Langsung mereka. Sebarang angka pendapatan atau
  jualan yang dibuat hendaklah berdasarkan fakta yang telah
  didokumenkan.

5.5  Hubungan

  Syarikat  hendaklah memberi kepada Penjual Langsung mereka sama
  ada perjanjian bertulis untuk ditandatangan oleh kedua-dua syarikat
  dan Penjual Langsung atau penyata bertulis yang mengandungi
  semua butiran hubungan di antara Penjual Langsung dan syarikat.
  Syarikat harus memaklumkan Penjual Langsung mengenai kewajipan
  perundangan mereka termasuk sebarang lesen, pendaftaran dan
  cukai yang berkenaan.

5.6  Yuran

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh meminta Penjual Langsung
  lain atau bakal Penjual Langsung untuk membayar yuran kemasukan,
  yuran latihan, yuran francais, yuran bagi bahan-bahan promosi yang
  tidak munasabah tingginya atau lain-lain yuran berkaitan dengan hak
  untuk menyertai perniagaan itu. Sebarang yuran yang dikenakan
  untuk menjadi seorang Penjual Langsung hendaklah setara dengan
  nilai bahan-bahan, produk atau perkhidmatan yang ditawarkan
  kepadanya.

5.7  Penamatan

  Pada masa penamatan hubungan Penjual Langsung dengan syarikat,
  syarikat hendaklah membeli balik sebarang inventori produk yang
  tidak terjual tetapi boleh dijual termasuk bahan promosi, alat bantuan
  dan kit jualan, dan mengkredit kos bersih asal Penjual Langsung
  ditolak bayaran pengendalian kepada Penjual Langsung sehingga
  10% daripada harga belian bersih dan ditolak sebarang faedah yang
  diterima oleh Penjual Langsung berasaskan belian asal barangan yang
  dikembalikannya.

5.8  Inventori

  Syarikat tidak memerlukan atau menggalakkan Penjual Langsung
  membeli inventori produk dalam jumlah besar yang tidak munasabah.
  Yang berikut ini hendaklah diambilkira semasa menentukan jumlah
  inventori produk yang munasabah:  hubungan inventori dengan
  kemungkinan jualan yang realistik, bentuk dayasaing produk itu dan
  persekitaran pasaran, serta polisi pengembalian produk dan
  pemulangan wang oleh syarikat. Syarikat harus mengambil langkah
  yang munasabah untuk memastikan bahawa Penjual Langsung yang
  menerima ganjaran daripada jumlah jualan pengedar bawahan sama
  ada untuk penggunaan atau penjualan semula Produk yang mereka
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   beli demi melayakkan diri bagi menerima ganjaran tersebut.

5.9  Bahan-bahan lain

  Syarikat  harus melarang Penjual  Langsung daripada memasarkan
  atau menghendaki orang-orang lain membeli apa-apa bahan  yang
  tidak selaras dengan polisi dan prosedur Syarikat. Penjual
  Langsung yang menjual bahan-bahan promosi atau latihan yang
  diluluskan Syarikat, tidak kira dalam bentuk salinan bercetak atau
  elektronik, hendaklah:

  5.9.1 menggunakan hanya bahan-bahan yang mematuhi standard
   yang selaras dengan pegangan Syarikat.
  5.9.2  menahan diri daripada menjadikan pembelian alat bantuan
   jualan sebagai syarat dan kewajipan untuk menjadi barisan
   bawah Penjual Langsung.
  5.9.3 menyediakan alat bantuan jualan pada harga yang berpatutan
   dan munasabah, setara dengan bahan-bahan yang serupa dan
   sedia ada dalam pasaran.
  5.9.4 menawarkan satu polisi pemulangan bertulis yang sama
   seperti dengan polisi pemulangan Syarikat yang diwakili
   Penjual Langsung itu.

Syarikat harus mengambil langkah-langkah yang kerap dan munasabah untuk 
memastikan alat bantuan jualan yang dihasilkan oleh Penjual Langsung 
adalah selaras dengan peruntukan dalam Tatacara ini dan tidak bersifat 
mengelirukan atau menipu.

5.10 Saraan dan Akaun

  Syarikat hendaklah memberikan pada Penjual Langsung akaun
  berkala, di mana yang berkaitan, mengenai jualan, belian, butiran
  pendapatan, komisen, bonus, diskaun, penghantaran, pembatalan
  dan lain-lain data yang bersangkut-paut menurut peraturan syarikat
  dengan Penjual Langsung. Semua wang yang terhutang haruslah
  dibayar dan sebarang penahanan dilakukan dalam cara perniagaan
  yang munasabah.

5.11 Pendidikan Dan Latihan

  Syarikat hendaklah memberikan pendidikan dan latihan yang cukup
  untuk membolehkan Penjual Langsung beroperasi secara beretika. Ini
  boleh dilaksanakan menerusi sesi latihan atau melalui manual,
  panduan bertulis, atau bahan audio-video.

KELAKUAN DI ANTARA SYARIKAT

6.1  Prinsip

  Syarikat yang ahli DSAM diminta bersikap secara saksama terhadap
  ahli-ahli lain.

6.2  Pemujukan

  Syarikat dan Penjual Langsung tidak boleh memujuk atau menarik  
  keluar mana-mana Penjual Langsung secara pemujukan bersistem
  terhadap Penjual Langsung syarikat lain.

6.3  Pemfitnahan

  Syarikat tidak boleh memfitnah atau membiarkan Penjual Langsung
  mereka memfitnah produk syarikat lain, rancangan jualan dan
  pemasarannya atau sebarang ciri syarikat itu.

TATACARA PENGUATKUASAAN

7.1  Kewajipan Syarikat

  Tanggungjawab utama mengenai pematuhan terhadap Tatacara
  dipikul oleh setiap syarikat individu. Sekiranya berlaku pelanggaran
  Tatacara, syarikat hendaklah berusaha secara munasabah untuk
  memuaskan hati pengadu.

7.2  Kewajipan DSAM

  DSAM akan menyediakan seseorang yang bertanggungjawab ke atas
  urusan aduan. DSAM akan melakukan setiap usaha yang munasabah
  untuk menjamin aduan-aduan itu diselesaikan.

7.3  Pentadbir Tatacara

  DSAM hendaklah melantik seseorang atau sesebuah badan bebas
  sebagai Pentadbir Tatacara. Pentadbir Tatacara akan mengawasi
  pematuhan syarikat terhadap tatacara itu dengan tindakan yang
  berpatutan dan akan bertanggungjawab ke atas Penyelesaian Aduan
  dan satu set Peraturan yang menggariskan proses penyelesaian   
  aduan. Pentadbir Tatacara akan menyelesaikan sebarang aduan
  Penjual Langsung yang belum diputuskan berasaskan pelanggaran ke
  atas Tatacara itu.

7.4  Tindakan

  Tindakan yang akan ditentukan oleh Pentadbir Tatacara terhadap6.
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  sesebuah syarikat berkaitan aduan seseorang Penjual Langsung
  berkenaan pelanggaran Tatacara termasuklah penamatan kontrak
  atau hubungan Penjual Langsung dengan syarikat itu, pemulangan
  bayaran, pengeluaran amaran kepada syarikat atau Penjual
  Langsungnya, atau lain-lain tindakan yang berpatutan serta
  pengumumam mengenai tindakan atau sekatan tersebut.

7.5  Pengendalian Aduan

  DSAM, Syarikat-syarikat dan para Pentadbir Tatacara akan
  mewujudkan prosedur pengendalian aduan dan memastikan
  penerimaan sebarang aduan disahkan dalam tempoh yang singkat
  serta keputusan dibuat dalam tempoh masa yang munasabah.

7.6  Aduan Syarikat

  Aduan sesebuah syarikat mengenai syarikat lain hendaklah
  diselesaikan sama ada oleh Pentadbir Tatacara atau penimbangtara
  bebas. DSAM akan mentakrifkan butir-butir prosedur itu.

7.7  Pengumuman

  DSAM akan mengumumkan Tatacara dan menghebahkannya
  seberapa luas yang boleh. Naskah-naskah bercetak akan disediakan
  secara percuma kepada orang ramai.
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Merging the best of nature with the LATEST
TECHNOLOGY IN SCIENCE to bring you the ultimate in
MINERAL NUTRITION from UTAH’S GREAT SALT LAKE

ION72
Increased high blood pressure and high blood 
sugar, which increases our risk of heart disease 
and stroke is a predominant fear as we age. 
ION72 may be the ignition key to start your 
prevention / improvement / healing.

CMD
During our early 20s till 60s, we focus on 
building our career and families. We can’t 
afford to fall sick and we shouldn’t. We need 
the strength to overcome what life throws at us 
and the extra energy boost, without cramps 
during our workouts. CMD is your booster!
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tem
poh sepuluh hari bekerja yang berm

ula pada hari selepas 
tarikh kontrak ini dibuat dengan m

em
berikan notis bertulis 

dalam
 Borang yang dinyatakan dalam

 Bahagian 2 di sebelah.
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Tandatangan Pengedar
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