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Inleiding

De zakelijke wereld biedt talloze wegen naar succes, waarbij directe
verkoop een unieke kans biedt die miljoenen ondernemers in de Benelux
blijft aantrekken. Als flexibel en dynamisch bedrijffsmodel stelt het mensen
in staat hun eigen onderneming op te bouwen met een bescheiden
startinvestering en uitgebreide mogelijkheden voor persoonlijke
ontwikkeling.

Je hebt wellicht uiteenlopende verhalen gehoord over directe verkoop:
sommige met indrukwekkende resultaten, andere met waarschuwende
boodschappen. Dit boek doorbreekt de misvattingen en biedt je een
helder, praktisch inzicht in wat directe verkoop daadwerkelijk inhoudt en
hoe je bepaalt of dit aansluit bij jouw ondernemersambities, specifiek
binnen de context van Nederland en Belgié.

Directe verkoop heeft zich aanzienlijk ontwikkeld vanaf de oorspronkelijke
huis-aan-huisverkoop naar een geavanceerd bedrijffsmodel dat gebruik
maakt van persoonlijke relaties, sociale netwerken en moderne
technologie. Als je deze zakelijke mogelijkheid overweegt, zul je zien dat
directe verkoop duidelijke voordelen biedt: flexibele werktijden, minimale
opstartkosten en het potentieel om een blijvende inkomstenstroom op te
bouwen. Net als elke zakelijke onderneming vraagt het echter om
toewijding, strategisch denken en een goed begrip van zowel producten
als mensen.

Of je nu je huidige inkomen wilt aanvullen of een voltijds bedrijf wilt
opbouwen, directe verkoop biedt een uniek voorstel. Met zijn combinatie
van flexibiliteit, persoonlijke connecties en ondernemingspotentieel is het
een aantrekkelijke optie geworden voor veel aspirant-ondernemers in
Nederland en Belgié.

Dit boek vervangt hype en misverstanden rondom directe verkoop door
praktische inzichten en bruikbare strategieén. Je leert hoe succesvolle
directe verkopers in de Benelux beproefde principes combineren met
moderne benaderingen om bloeiende bedrijven te creéren. Je krijgt
inzicht in het evalueren van verschillende bedrijven, het kiezen van de
juiste producten, het opbouwen van een klantenkring en het ontwikkelen
van de vaardigheden die nodig zijn voor succes op lange termijn.

Directe verkoop omvat verschillende modellen, elk met eigen
mogelijkheden en uitdagingen. Van single-level marketing tot multi-level
structuren, van partyplannen tot één-op-één consultaties, je verkent de
nuances van elke benadering. Nog belangrijker is dat je de kennis krijgt
die nodig is om te beoordelen welk model het beste aansluit bij jouw
doelen, vaardigheden en levensstijl. Dit boek helpt je goed met de
complexiteit van directe verkoop om te gaan en veelvoorkomende
valkuilen te vermijden die nieuwkomers in de branche vaak tegenkomen.



“Directe verkoop
vertegenwoordigt
een unieke
zakelijke aanpak
waarbij producten
en diensten
rechtstreeks aan
consumenten
worden verkocht,
buiten de
traditionele
winkelsetting.”
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Fundamenizn

van directe
verkoop

Directe verkoop vertegenwoordigt
een unieke zakelijke aanpak waarbij
producten en diensten rechtstreeks
aan consumenten worden verkocht,
buiten de traditionele winkelsetting.
Deze methode leunt op persoonlijk
contact en individuele relaties om
klantwaarde te creéren. In de
Benelux heeft dit model een
opmerkelijke ontwikkeling
doorgemaakt, aangepast aan de
specifieke culturele en economische
kenmerken van Nederland en
Belgié.

In dit hoofdstuk zien we de
historische ontwikkeling van directe
verkoop in de Benelux, de
fundamentele principes die
succesverhalen ondersteunen, de
moderne technieken die
momenteel door topverkopers
worden toegepast en het
regelgevende kader dat deze
bedrijfsactiviteiten bepaalt. Deze
kennis biedt je een solide basis voor
je eigen pad in directe verkoop.

FUNDAMENTEN VAN DIRECTE VERKOOP

DE TRIGGERFORMULE
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1.1 De evolutie van directe verkoop in de Benelux

Directe verkoop heeft diepe wortels in de Nederlandse en Belgische
handelscultuur, teruggaand naar de vroege marskramers die langs
plattelandsroutes trokken om goederen te verkopen. Deze ambulante
handelstraditie is door de jaren heen geévolueerd tot een geavanceerde
bedrijfsaanpak die consumenten voorziet van gepersonaliseerde
producten en diensten.

Het moderne tijdperk van directe verkoop in de Benelux begon in de
jaren 60, toen internationale bedrijven zoals Tupperware en Avon hun
activiteiten uitbreidden naar deze markten. Deze bedrijven
introduceerden het party-planmodel, waarbij groepen vrienden en buren
samenkwamen in een huiselijke omgeving om producten te bekijken en te
kopen.

De groei in cijfers: Volgens de Europese Direct Selling Association
(Seldia) genereerde de directe verkoopsector in 2023 meer dan €4,2
miljard aan omzet in de Benelux, met ongeveer 340.000 actieve
onafhankelijke verkopers. Nederland vertegenwoordigt ongeveer 60% van
deze markt, terwijl Belgié goed is voor de overige 40%.

De evolutie van directe verkoop in de Benelux kent verschillende
sleutelfasen:

De eerste grote directe verkoopbedrijven vestigen zich in de Benelux, met
een focus op huishoudelijke producten, cosmetica en plastic waren. Het
party-planmodel wordt populair, vooral onder huisvrouwen die extra
inkomen zoeken met flexibele uren.

De sector breidt uit naar nieuwe productcategorieén zoals
voedingssupplementen, lingerie en huishoudelijke apparaten. Bedrijven
beginnen meer gestructureerde training aan te bieden en professionelere
verkoopmethoden te ontwikkelen. Multi-level marketing (MLM) wint aan
populariteit.

Het internettijdperk brengt nieuwe hulpmiddelen voor directe verkopers,
waaronder online catalogi, e-mailmarketing en digitale
bestellingssystemen. Verkopers beginnen sociale media te gebruiken om
hun netwerken uit te breiden en klanten te bereiken.

FUNDAMENTEN VAN DIRECTE VERKOOP

DE TRIGGERFORMULE



008

2010-HEDEN: OMNICHANNEL EN HYBRIDE MODELLEN

Moderne directe verkoop combineert persoonlijke en digitale interacties.
Videoconferencing, sociale media en mobile apps worden handige
hulpmiddelen. De COVID-19 pandemie versnelde deze trend aanzienlijk,
met een groei van 22% in online verkoop tussen 2019 en 2021.

Verandering in productcategorieén: De dominante productcategorieén
zijn ook verschoven in de loop der tijd:

Periode Dominante productcategorieén

1960-1980 Huishoudelijke producten, tupperware, cosmetica

1980-2000 Voedingssupplementen, lingerie, huishoudelijke

apparaten

2000-2015 Wellness producten, hwdvgrzorgmg, decoratieve
cosmetica

2015-heden CBD-producten, duurzame consumptiegoederen,

technologische gadgets

Lokale marktkenmerken: De Benelux-markt heeft unieke eigenschappen
die directe verkopers moeten begrijpen:

* Nederland: Nederlandse consumenten staan bekend om hun
directheid, pragmatisme en prijsbewustzijn. Ze waarderen
transparantie in verkoopprocessen en stellen prijs op duidelijke
productvoordelen. Online onderzoek is belangrijk in hun
besluitvorming - 78% van de Nederlandse consumenten onderzoekt
producten online voér aankoop, zelfs bij directe verkoop.

* Belgié: De Belgische markt vertoont regionale verschillen tussen
Vlaanderen en Wallonié. Vlaamse consumenten vertonen
vergelijkbare kenmerken met Nederlandse klanten, terwijl Waalse
consumenten vaak meer waarde hechten aan relatieopbouw véér
aankoop. Belgische klanten waarderen hoogwaardige producten en
zijn bereid meer te betalen voor gepercipieerde kwaliteit.

PRAKTIJKVOORBEELD: Belgische Successtory - Myléne

Een uitstekend voorbeeld van succesvol inspelen op de Benelux-markt is
Mylene, een Belgisch direct verkoopbedrijf opgericht in 1990. Mylene is
gespecialiseerd in huidverzorging, parfums en huisparfums, verkocht via
het party-planmodel.

FUNDAMENTEN VAN DIRECTE VERKOOP
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Wat Mylene onderscheidt is hoe het bedrijf de Belgisch-Nederlandse
marktdynamiek heeft aangepakt:

1. Lokale productie: Mylene produceert 70% van haar producten in
Belgié, wat aansluit bij de voorkeur van consumenten voor lokale
merken.

2. Tweetalige ondersteuning: Alle materialen en training zijn
beschikbaar in Nederlands en Frans, waardoor consultants effectief
kunnen werken in beide taalgebieden.

3. Digitale adaptatie: In 2018 introduceerde Mylene een hybride
verkoopmodel waarbij consultants fysieke party's combineren met
virtuele presentaties. Dit resulteerde in een omzetstijging van 34%
tussen 2018 en 2022, ondanks de pandemie.

4. Duurzaamheid: Het bedrijf implementeerde een uitgebreid
duurzaamheidsprogramma, waaronder hervulbare verpakkingen en
CO2-neutrale productie, wat sterk resoneert bij de milieubewuste
Benelux-consument.

Dit voorbeeld illustreert hoe een diep begrip van lokale marktkenmerken,
gecombineerd met aanpassingsvermogen, kan leiden tot langdurig succes
in directe verkoop in de Benelux.
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1.2 Basisprincipes voor een sterke start

Een succesvolle carriere in directe verkoop begint met het begrijpen van
fundamentele principes die beproefde resultaten opleveren. Deze
principes zijn het fundament waarop je je bedrijf kunt bouwen, ongeacht
welk specifiek product of bedrijf je vertegenwoordigt.

Succesvolle directe verkopers stellen consequent de behoeften van de
klant voorop. Dit betekent:

* Actief luisteren: 68% van de tijd in succesvolle verkoopgesprekken
bestaat uit luisteren naar de klant, niet praten over producten.

* Oplossingsgericht denken: Identificeer specifieke problemen van
klanten en presenteer producten als gerichte oplossingen.

* Authentieke waarde leveren: Bied oprechte hulp, zelfs wanneer
dit betekent dat je soms geen verkoop doet.

Praktijktip: Begin elk klantgesprek met open vragen over hun situatie en
behoeften. Noteer kernpunten om later naar terug te verwijzen, wat
aantoont dat je aandachtig luistert.

Directe verkoop functioneert volgens voorspelbare statistische patronen.
Jouw resultaten hangen direct samen met je activiteitsniveau:

* De 100/10/3/1 regel: Een veelgebruikte vuistregel in de Benelux-
markt is dat voor elke 100 mensen die je benadert, ongeveer 10
interesse tonen, 3 een demonstratie bijwonen, en 1 daadwerkelijk
koopt of zich aansluit als verkoper.

* Dagelijkse doelen stellen: Bepaal meetbare dagelijkse
activiteitsdoelen (bijvoorbeeld 5 nieuwe contacten, 2 demonstraties
plannen).

* Activiteitstracking: Houd je statistieken systematisch bij om
patronen te identificeren en verbeterpunten te vinden.

Gedocumenteerd effect: Een analyse van 1.200 Nederlandse directe
verkopers in 2022 toonde aan dat verkopers die dagelijks ten minste 5
betekenisvolle klantinteracties hadden, gemiddeld 320% meer omzet
genereerden dan degenen die onregelmatig contact maakten.

FUNDAMENTEN VAN DIRECTE VERKOOP
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Grondige productkennis bouwt vertrouwen en stelt je in staat om
overtuigend te verkopen:

* Diepgaand begrip: Ken niet alleen wat je product doet, maar ook
hoe en waarom het werkt.

* Vergelijkende kennis: Begrijp hoe jouw producten zich verhouden
tot alternatieven op de markt.

* Ervaringsgericht leren: Gebruik de producten zelf om authentieke
verhalen en persoonlijke ervaringen te kunnen delen.

Belangrijke statistiek: 82% van de Benelux-consumenten geeft aan meer
geneigd te zijn tot aankoop wanneer de verkoper specifieke technische
vragen kan beantwoorden zonder informatie op te hoeven zoeken.

Succesvolle directe verkopers beheersen tijdmanagement om maximaal
rendement te halen uit hun inspanningen:

* Pareto-principe toepassen: Identificeer de 20% van je activiteiten
die 80% van je resultaten opleveren, en focus daarop.

* Tijdblokken: Reserveer specifieke tijdsblokken voor verschillende
bedrijfsactiviteiten (prospectie, follow-up, administratie).

* Energiemanagement: Plan activiteiten die intense focus of sociale
energie vereisen tijdens je meest productieve uren.

PRAKTIJKVOORBEELD: Tijd-audit bij ACN Benelux

ACN, een telecommunicatie direct verkoopbedrijf, voerde in 2021 een
productiviteitsaudit uit onder hun top 50 verkopers in de Benelux. De
resultaten toonden dat de meest winstgevende verkopers gemiddeld:

* 70% van hun werktijd besteedden aan direct klantencontact en
verkoop

e 20% aan training en productkennis

* 10% aan administratie en planning

De minst productieve verkopers vertoonden een omgekeerd patroon,
waarbij ze 50% van hun tijd besteedden aan administratie, 30% aan
training en slechts 20% aan directe verkoopactiviteiten.

Als reactie hierop implementeerde ACN een gestructureerd
tijdmanagementprogramma dat minimaal 60% directe verkooptijd
voorschreef. Na zes maanden rapporteerde de onderste 50% van
verkopers een omzetstijging van gemiddeld 45%.
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Doelgericht netwerken is de levensader van directe verkoop:

Strategische netwerkuitbreiding: |dentificeer specifieke groepen
en gemeenschappen waar jouw producten waarde kunnen
toevoegen.

Geven voor ontvangen: Bouw relaties op door eerst waarde te
bieden aan je netwerk, zonder directe verwachting van verkoop.
Natuurlijke verbindingen: Integreer verkoopmogelijkheden in
dagelijkse interacties zonder geforceerd te lijken.

Sociale groeimetrieken: Onderzoek van de Vlerick Business School
toonde aan dat directe verkopers die systematisch hun netwerk
uitbreidden met minimaal 10 nieuwe kwaliteitscontacten per week, een
gemiddelde groei van 37% per jaar behaalden, vergeleken met 8% voor
degenen zonder dergelijke strategie.

De markt evolueert voortdurend, evenals klantvoorkeuren en
verkooptechnieken:

Formele en informele educatie: Combineer bedrijfstraining met
zelfstudie en externe leermogelijkheden.
Concurrentieonderzoek: Blijf op de hoogte van markttrends en
concurrerende producten.

Experimentele mindset: Test regelmatig nieuwe benaderingen en
evalueer de resultaten.

Benelux-specifieke vaardigheidsbehoeften: Een onderzoek uit 2023
onder Nederlandse en Belgische directe verkopers identificeerde deze
top vaardigheden voor de komende vijf jaar:

akwbh =

Digitale marketing (74%)

Datagedreven verkoopanalyse (68%)

Virtuele presentatievaardigheden (59%)

Duurzaamheidskennis en ESG-principes (52%)

Cross-culturele communicatie (vooral belangrijk in Belgié€) (47%)

FUNDAMENTEN VAN DIRECTE VERKOOP
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1.3 Moderne verkooptechnieken in Nederland en Belgié

De directe verkoopmethoden die vandaag in de Benelux succesvol zijn,
verschillen aanzienlijk van die van tien jaar geleden. Hedendaagse
topverkopers combineren traditionele relationele vaardigheden met
digitale hulpmiddelen en psychologisch inzicht om effectiever te
verkopen.

CONSULTATIVE SELLING

Deze aanpak, die bijzonder effectief is in de Benelux-cultuur, positioneert
de verkoper als adviseur in plaats van promotor:

* Behoeftenanalyse: Begin met grondige vragen om de specifieke
situatie van de klant te begrijpen.

* Educatie boven promotie: Informeer klanten over opties en help
hen tot hun eigen conclusies te komen.

* Gepersonaliseerde oplossingen: Stel specifieke
productcombinaties samen die inspelen op de unieke behoeften
van elke klant.

Bewezen effectiviteit: Een analyse van verkoopgesprekken door de
Universiteit van Antwerpen toonde aan dat verkopers die een consultative
aanpak gebruikten 23% hogere conversiepercentages behaalden en 35%
hogere gemiddelde orderwaarden genereerden in vergelijking met
traditionele verkoopbenaderingen.

SOCIAL SELLING

Social selling integreert sociale media in het verkoopproces:

e Contentmarketing: Deel waardevolle, educatieve content die
relevant is voor je potentiéle klanten.

* Engagement opbouwen: Communiceer regelmatig met je publiek
via commentaar, live video's en berichten.

e Sociale luistertechnieken: Identificeer verkoopkansen door
aandacht te besteden aan wat mensen online delen.

Platform-effectiviteit in de Benelux:

Belangrijkste

Platform Effectiviteit Effectiviteit demoarafische
voor B2C voor B2B g
groep
Hoog .
Facebook (vooral in Belgié) Laag 35-65 jaar
Instagram Hoog Laag 18-45 jaar
LinkedIn Laag Zeer hoog Professionals

25-55 jaar

TikTok Opkomend Zeer laag 16-35 jaar
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CASE STUDY: Herbalife Benelux

Herbalife Benelux implementeerde in 2021 een gestructureerd social
selling programma voor hun distributeurs:

1. Ze ontwikkelden een content-bibliotheek met kant-en-klare,
compliance-goedgekeurde posts die distributeurs konden
personaliseren.

2. Ze trainden distributeurs in het creéren van “voor-en-na” verhalen
die voldeden aan regelgeving (zonder medische claims).

3. Ze introduceerden een driedelige contentmix: 60% waardevolle
lifestyle/gezondheidsinfo, 30% productgerelateerde informatie, en
10% bedrijfspromotie.

De resultaten na 12 maanden waren indrukwekkend:

* 64% van de actieve distributeurs genereerde minstens één lead per
week via sociale media

* Online-gegenereerde leads hadden een 28% hoger
conversiepercentage dan traditionele leads

* De gemiddelde orderwaarde van social media klanten was €87,
versus €62 voor traditioneel geworven klanten

014

Moderne directe verkopers in de Benelux gebruiken meerdere kanalen die
naadloos samenwerken:

* Hybride presentaties: Combineer fysieke demonstraties met live
streaming voor breder bereik.

* Cross-channel communicatie: Gebruik verschillende
communicatiemiddelen (WhatsApp, e-mail, telefoongesprekken)
afhankelijk van klantvoorkeuren.

* Digitale tools voor persoonlijke touch: Gebruik CRM-systemen
om gepersonaliseerde follow-ups te sturen die geautomatiseerd
aanvoelen.

Statistiek: 73% van de Benelux-consumenten gebruikt minimaal drie
verschillende kanalen tijdens hun aankoopproces, en 68% verwacht dat
verkopers naadloos kunnen schakelen tussen deze kanalen zonder
informatieverlies.
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Deze techniek richt zich op het creéren van memorabele interacties in
plaats van transacties:

* Sensorische demonstraties: Betrek meerdere zintuigen bij
productdemonstraties.

e Storytelling: Gebruik narratieve structuren om emotionele
verbindingen met producten te creéren.

e Co-creatie: Betrek klanten bij het aanpassen van producten of
diensten aan hun specifieke behoeften.

PRAKTIJKVOORBEELD: Brabantia

Hoewel Brabantia voornamelijk via retail verkoopt, heeft hun direct-to-
consumer divisie in Nederland een opmerkelijke ervaringsgerichte aanpak
geimplementeerd. Hun “Huiskameradvies” programma stuurt
productadviseurs naar woningen waar ze:

1. Een gratis keuken- of wasruimte-organisatieanalyse uitvoeren

2. Brabantia-producten demonstreren in de daadwerkelijke
gebruiksomgeving van de klant

3. Klanten laten experimenteren met producten in hun eigen ruimte

Deze aanpak resulteerde in een indrukwekkend conversiepercentage van
82% en een gemiddelde orderwaarde van €214, vergeleken met hun
online gemiddelde van €76.

Bijzonder effectief in de Benelux, waar consumenten traditioneel sceptisch
staan tegenover verkopers:

* Transparantie: Wees volledig eerlijk over productbeperkingen en
stel realistische verwachtingen.

* Sociale bewijskracht: Gebruik geloofwaardige getuigenissen en
evaluaties van lokale klanten.

* Expertise delen: Deel je kennis vrijelijk, zelfs wanneer het niet
direct tot verkoop leidt.

Statistische onderbouwing: Onderzoek in Nederland toont aan dat 64%
van de consumenten gebrek aan vertrouwen noemt als belangrijkste
reden om geen aankopen te doen bij directe verkopers. Tegelijkertijd
geeft 82% aan dat een verkoper die transparant is over productnadelenals
meer vertrouwenswaardig wordt beschouwd.
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Moderne directe verkopers gebruiken data om verkoopdecisies te
informeren:

* Verkoopanalyse: Gebruik statistiecken om verkooppatronen en
kansen te identificeren.

* Klantsegmentatie: Verdeel je markt in specifieke groepen om
gerichte benaderingen te ontwikkelen.

* Voorspellend prospectie: |dentificeer welke leads de hoogste
conversiekans hebben op basis van historische gegevens.

CASE STUDY: O'Cool Benelux

O'Cool, een direct verkoopbedrijf in vrijetijdskleding, implementeerde in
2020 een data-gedreven verkoopaanpak voor hun 320 consultants in
Nederland en Belgié:

1. Ze ontwikkelden een dashboard dat consultants inzicht gaf in:
* Conversiepercentages per productcategorie
* Optimale follow-up timing gebaseerd op historische aankopen
* Productaanbevelingen gebaseerd op eerdere aankopen

2. Ze implementeerden A/B-testing voor demonstratiescripts, waarbij
consultants twee verschillende benaderingen konden vergelijken
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3. Ze gebruikten geolokalisatiedata om consultants te helpen focussen
P — op postcodegebieden met de hoogste koopkracht voor hun
productcategorieén

De resultaten na 18 maanden:

* Gemiddelde productiviteit per consultant steeg met 32%
* Follow-up conversie verbeterde van 12% naar 21%
* Gemiddelde orderwaarde steeg met 18%

Het meest opmerkelijke was dat de consultants die de data-tools het
meest consequent gebruikten (top 20% gebruikers) een
productiviteitsstijging van 47% rapporteerden, wat het belang van
datagedreven besluitvorming onderstreept.
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1.4 Wettelijke kaders binnen de EU-context

Directe verkoop in de Benelux wordt gereguleerd door een combinatie
van EU-richtlijnen, nationale wetgeving en industriéle zelfregulering. Het
begrijoen van dit juridische kader is nodig voor elke directe verkoper die
compliant en succesvol wil opereren.

De EU heeft verschillende richtlijnen die direct van invloed zijn op directe
verkoopactiviteiten:

Richtlijn betreffende oneerlijke handelspraktijken (2005/29/EG):
Verbiedt misleidende of agressieve verkooptactieken en vereist
transparante communicatie.

Richtlijn consumentenrechten (2011/83/EU): Regelt
informatieverplichtingen, herroepingsrechten en
leveringsvoorwaarden bij verkoop buiten verkoopruimten.
Algemene verordening gegevensbescherming (GDPR/AVG):
Bepaalt hoe persoonlijke gegevens van klanten mogen worden
verzameld, opgeslagen en gebruikt.
Pyramideverkoopregelgeving (2005/29/EG, Bijlage 1): Verbiedt
pyramidespelen en onderscheidt legitieme MLM van illegale
schema's.

Belangrijke vereisten voor directe verkopers:

1.

Herroepingsrecht: Consumenten hebben het recht om binnen 14
dagen na ontvangst zonder opgaaf van reden producten te
retourneren die via directe verkoop zijn gekocht.

. Pre-contractuele informatie: Verkopers moeten voor aankoop

uitgebreide informatie verstrekken, waaronder:

* Volledige productbeschrijving

* Totale prijs inclusief alle kosten

* Leveringsvoorwaarden en betalingsmethoden
* Herroepingsprocedure

* Bedrijfsinformatie inclusief contactgegevens

. Opt-in voor marketing: Expliciete toestemming is vereist voor

marketingcommunicatie.

4. Verbod op misleidende claims: Productclaims moeten nauwkeurig,

verifieerbaar en niet-misleidend zijn.
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Nederland heeft specifieke wetten die directe verkoop verder reguleren:

* Wet Oneerlijke Handelspraktijken: Implementeert de EU-richtlijn
met specifieke Nederlandse interpretaties.

* Colportagewet (nu onderdeel van Burgerlijk Wetboek): Regelt
huis-aan-huisverkoop en andere vormen van directe benadering.

e Telemarketing regelgeving: Sinds 1 juli 2021 geldt een opt-in
systeem voor telemarketing, waardoor alleen mensen die expliciet
toestemming hebben gegeven gebeld mogen worden.

* Keurmerk Thuiswinkel Waarborg: Hoewel vrijwillig, geeft dit
keurmerk consumenten vertrouwen en is het voor veel directe
verkoopbedrijven standaard geworden.

Nederlandse handhaving: De Autoriteit Consument & Markt (ACM)
handhaaft consumentenwetgeving en kan boetes opleggen tot €200.000
of 1% van de jaaromzet per overtreding.

Belgié heeft enkele unieke aspecten in hun regulering van directe
verkoop:

* Wetboek van Economisch Recht, Boek VI: Bevat specifieke
bepalingen voor verkoop buiten verkoopruimten.

* Ambulante activiteiten: Verkopers die aan huis verkopen hebben
een speciale vergunning nodig (leurkaart).

* Taalwetgeving: Productinformatie moet beschikbaar zijn in de taal
van de regio (Nederlands in Vlaanderen, Frans in Wallonié, beide in
Brussel).

* BeCommerce keurmerk: Vergelijkbaar met het Nederlandse
Thuiswinkel Waarborg, biedt dit consumenten zekerheid bij directe
aankopen.
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Belgische handhaving: De Economische Inspectie van de FOD Economie
handhaaft consumentenwetgeving en kan administratieve boetes
opleggen tot €80.000.
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Naast algemene consumentenwetgeving moeten directe verkopers
rekening houden met sectorspecifieke regelgeving:

* Voedingssupplementen: Vallen onder de Europese
voedingssupplementenrichtlijn (2002/46/EG) en nationale
implementaties daarvan. Gezondheidsclaims zijn strikt gereguleerd
door de EFSA (European Food Safety Authority).

* Cosmetica: Gereguleerd door de Europese Cosmeticaverordening
(EG) nr. 1223/2009, die strikte veiligheidseisen en
etiketteringsvoorschriften stelt.

* Financiéle producten: Verkoop van verzekeringen of financiéle
producten vereist speciale licenties en opleidingen onder MiFID II-
regelgeving.

* CBD en cannabisproducten: Hebben complexe regulering die
verschilt tussen Nederland en Belgié, met specifieke THC-limieten
en marketingbeperkingen.

De directe verkoopindustrie heeft ook zelfregulerende mechanismen:

S * Gedragscodes: De European Direct Selling Association (Seldia) en
nationale verenigingen zoals de Vereniging Directe Verkoop (VDV)
in Nederland en de Belgian Direct Selling Association (BDSA)
hebben gedragscodes die verder gaan dan wettelijke
minimumvereisten.

* Klachtenprocedures: Deze associaties bieden bemiddeling en
geschillenbeslechting voor consumenten.

* Accreditatieprogramma’s: Sommige associaties bieden
accreditatieprogramma's voor bedrijven en individuele verkopers.
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PRAKTIJKVOORBEELD: Gedragscode-implementatie bij Nikken Benelux

Nikken, een wellness-productenbedrijf, implementeerde in 2022 een
uitgebreid complianceprogramma voor hun Benelux-consultants:

1. Ze ontwikkelden een verplichte online trainingmodule over
wetgeving en de gedragscode, met een jaarlijkse certificeringseis.

2. Ze creéerden een bibliotheek met goedgekeurde productclaims die
wetenschappelijk onderbouwd en juridisch goedgekeurd waren.

3. Ze implementeerden een systeem voor het monitoren van sociale
media posts van consultants, met regelmatige steekproeven en
feedback.

4. Ze introduceerden een “Compliance Champion” programma,
waarbij ervaren consultants werden getraind om compliance-
mentors voor nieuwe teamleden te worden.

Het resultaat was een daling van 94% in compliance-incidenten binnen 12
maanden, en een verbeterde reputatie onder consumenten en
regelgevers.
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Als directe verkoper in de Benelux moet je ervoor zorgen dat je:

1. Duidelijke informatievoorziening: Alle product- en
bedrijfsinformatie moet compleet, transparant en nauwkeurig zijn.

2. Herroepingsrecht respecteren: Implementeer effectieve processen
voor het afthandelen van annuleringen binnen de 14-dagen termijn.

3. Privacybeleid: Zorg voor GDPR-compliant verzameling en beheer
van klantgegevens.

4. Accurate productclaims: Maak alleen claims die wetenschappelijk
onderbouwd en wettelijk toegestaan zijn.

5. Marketing compliance: Volg opt-in regels voor alle
marketingcommunicatie.

6. Documentatie bijhouden: Bewaar bewijs van toestemming,
bestellingen en communicatie met klanten.

7. Actuele kennis: Blijf op de hoogte van wijzigingen in relevante
wetgeving.

Het naleven van deze regelgeving is niet alleen een wettelijke verplichting
maar draagt ook bij aan een duurzame bedrijfsvoering en versterkt het
consumentenvertrouwen in de directe verkoopsector als geheel.
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“Het begrijpen
van dit juridische
kader is nodig
voor elke directe
verkoper die
compliant en
succesvol wil
opereren.”
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IN)acn directe
verkoop? Voor-

en nadelen
geanalyseerd

Directe verkoop biedt een uniek
zakelijk pad dat aanzienlijk verschilt
van traditionele ondernemings-
modellen. Voordat je besluit deze
richting in te slaan, is het belangrijk
om een realistisch beeld te hebben
van wat je kunt verwachten. Dit
hoofdstuk biedt een evenwichtige
analyse van de voor- en nadelen,
gebaseerd op feitelijke gegevens
en ervaringen van ondernemers in
Nederland en Belgié.

We onderzoeken de werkelijke
succesfactoren, identificeren de
concrete voordelen, bespreken de
uitdagingen die je kunt
tegenkomen en analyseren het
groeipotentieel binnen de Benelux-
markt. Deze kennis stelt je in staat
om een weloverwogen beslissing te
nemen over je toekomst in directe
verkoop.
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2.1 De feitelijke kant van succes in directe verkoop

Succes in directe verkoop wordt vaak omgeven door mythes en
misvattingen. Sommige bedrijven schetsen een rooskleurig beeld van
snelle rijkdom, terwijl critici het model als onhaalbaar afschilderen. De
werkelijkheid ligt, zoals zo vaak, ergens in het midden en wordt bepaald
door meetbare factoren.

“Toen ik begon met directe verkoop, had ik twee collega's die op
dezelfde dag startten,” vertelt Anna Janssen uit Amsterdam. “Twaalf
maanden later had ik een stabiel maandinkomen van €2.800 opgebouwd,
terwijl één collega nog steeds worstelde om €500 per maand te
verdienen. De derde was al na drie maanden gestopt.”

DE STATISTISCHE REALITEIT

Laten we beginnen met de cijfers uit officiéle bronnen:

* Volgens de European Direct Selling Association (Seldia) waren er in

2023 ongeveer 340.000 actieve directe verkopers in de Benelux.

e Van deze verkopers genereerde ongeveer 12% een voltijds
inkomen (gedefinieerd als €3.000+ per maand).

* Ongeveer 25% verdiende tussen €1.000 en €3.000 per maand
(deeltijds significant inkomen).

* De overige 63% verdiende minder dan €1.000 per maand, met
de meesten onder €500.

Deze inkomensverdeling weerspiegelt een belangrijk inzicht: directe
verkoop kent verschillende participatieniveaus, van occasionele verkoop
tot volwaardige carriére. Het model is flexibel en kan worden aangepast
aan verschillende persoonlijke doelen.

Inkomensprogressie na tijd

Een longitudinale studie uit 2022 door de Universiteit van Tilburg volgde
1.200 Nederlandse directe verkopers gedurende vijf jaar en
documenteerde hun inkomensprogressie:

Gemiddeld [\ EGIEED

SAEWIEEINCEL maandinkomen maandinkomen 12D Uz
Jaar 1 €450 €300 €1.200
Jaar 2 €780 €550 €2.100
Jaar 3 €1.250 €820 €3.400
Jaar 5 €2.300 €1.600 €5.800
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