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PRATICHE COMMERCIALI SCORRETTE 

PS7621 - VEMMA ITALIA-PRODOTTI CON SUCCO DI MANGOSTANO 
Provvedimento n. 24784 

L’AUTORITÀ GARANTE DELLA CONCORRENZA E DEL MERCATO 

NELLA SUA ADUNANZA del 5 febbraio 2014; 

SENTITO il Relatore Professor Piero Barucci; 

VISTA la Parte II, Titolo III, del Decreto Legislativo 6 settembre 2005, n. 206, come modificato 

dal Decreto Legislativo 2 agosto 2007, n. 146 (di seguito, Codice del Consumo); 

VISTO il “Regolamento sulle procedure istruttorie in materia di pratiche commerciali scorrette”, 

adottato con delibera dell’Autorità del 15 novembre 2007, pubblicata nella G.U. n. 283 del 5 

dicembre 2007, ed entrato in vigore il 6 dicembre 2007 (di seguito, Regolamento); 

VISTA la comunicazione di avvio del procedimento PS7621 del 10 giugno 2013, volto a verificare 

l’esistenza di pratiche commerciali scorrette in violazione degli articoli 20, 21 comma 1, lettere b) 
e c), e 23, lettere p) e s), del Codice del Consumo, poste in essere dalla società Vemma Italia S.r.l.;  

VISTA la delibera dell’Autorità dell’11 settembre 2013 con la quale è stata disposta la proroga al 

termine di conclusione del procedimento; 

VISTI gli atti del procedimento; 

I. LE PARTI 

1. La società Vemma Italia S.r.l. (di seguito anche Vemma) opera nel commercio al dettaglio di 

vari prodotti a base di succo di mangostano, ad alcuni dei quali verrebbero attribuite particolari 

proprietà terapeutiche, mediante l'intervento di un dimostratore o di un incaricato alla vendita 

(porta a porta). 

Nell’esercizio chiuso al 2012 ha realizzato un fatturato di circa [inferiore a 1 milione di]1 euro. 

2. Due consumatori, in qualità di segnalanti. 

II. LA PRATICA COMMERCIALE 

3. Il presente procedimento, che trae origine dalle segnalazioni di due consumatori, concerne il 

comportamento posto in essere da Vemma, in qualità di professionista, consistente nella creazione 

e gestione di un articolato sistema di promozione e commercializzazione di prodotti a base di 

mangostano. Tale sistema prevede, da un lato, il coinvolgimento e la partecipazione di consumatori 

in uno schema di acquisto e vendita dei suddetti prodotti nel quale gli stessi sono incentivati a 

sponsorizzare, per il loro ingresso nel Sistema Vemma, un numero sempre crescente di altri 

consumatori/venditori, dall’altro, l’attribuzione ai prodotti (nei messaggi su Internet) di alcune 

proprietà benefiche. 

4. La partecipazione al sistema di vendita, assumendo la qualità di “brand partner”, richiede la 

registrazione al sito dell’azienda Vemma (www.vemma.com), la registrazione di un ordine in 

                                                           
1 Nella presente versione alcuni dati sono omessi, in quanto si sono ritenuti sussistenti elementi di riservatezza o di 

segretezza delle informazioni. 
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spedizione automatica e l’eventuale acquisto di un pacchetto di reclutamento di diverso ma 
significativo valore (“Vemma Builder Pack Silver” del costo di 604 euro e “Vemma Builder Pack 
Gold” del costo di 1.007 euro) che sono elementi necessari per poter accedere ai diversi 
bonus/commissioni indicati in uno specifico Piano dei compensi (di seguito anche PdC). 
5. Nel Sistema Vemma l’incaricato percepisce una remunerazione in ragione dei soggetti che riesce 
a reclutare nonché alcune commissioni calcolate sui volumi di vendite da lui direttamente ed 
indirettamente procurate a Vemma, comprese quelle procurate da incaricati che lui stesso ha 
provveduto ad inserire nel Sistema Vemma. 
6. Il Piano dei compensi prevede, per poter accedere alle commissioni ed ai bonus promessi, una 
serie di vincoli che ne limitano la loro entità e, in ogni caso, li rendono non direttamente collegati 
ai volumi complessivi di vendite, dirette ed indirette, realizzate. In particolare, sono necessari 
ordini diretti mensili per un ammontare minimo in termini di volume commissionabile (CV) 
nonché il possesso, da parte degli incaricati della “downline”, di specifici requisiti. 
7. Oltre a questi aspetti di attrazione economica, vengono enfatizzate dal professionista e dai suoi 
incaricati le particolari caratteristiche degli integratori Vemma a base di mangostano in modo che 
risultino funzionali a creare un’immagine, presso i clienti finali, di prodotti di particolare pregio 
sotto il profilo delle qualità benefiche e/o salutistiche. 
8. Messaggi con contenuto salutistico si ritrovano sul sito internet del professionista, per quanto 
attiene ai prodotti Vemma ai quale vengono attribuite, per via di uno dei suoi ingredienti, il 
mangostano, straordinarie proprietà antiossidanti e il Vemma Nutrition Program che andrebbe 
considerato come una sorta di assicurazione sulla salute. 

III. LE RISULTANZE DEL PROCEDIMENTO 

i) L’iter del procedimento 

9. Sulla base di informazioni acquisite ai fini dell’applicazione del Codice del Consumo e sulla 
base di segnalazioni di consumatori relative a una presunta pratica commerciale scorretta posta in 
essere da parte di Vemma nelle attività di commercializzazione e vendita di integratori alimentari, 
in data 10 giugno 2013, è stato avviato il procedimento istruttorio PS7621 nei confronti di Vemma, 
per presunta violazione degli articoli 20, 21, comma 1, lettere b) e c), e 23, lettere p) e s), del 
Codice del Consumo. 
10. In data 29 luglio 2013, è pervenuta una nota del professionista con la quale si trasmetteva una 
serie di impegni in ragione dei rilievi formulati nella comunicazione di avvio del procedimento e la 
richiesta di proroga del termine di conclusione del procedimento. 
11. In data 11 settembre 2013 l’Autorità ha deliberato il rigetto degli impegni presentati dalla Parte 
e la proroga del termine di conclusione del procedimento fino al 7 gennaio 2014. 
12. In data 23 ottobre 2013, si è tenuta presso i locali dell’Autorità un’audizione dei rappresentanti 
di Vemma, durante la quale la Parte ha formulato richiesta di proroga del temine di conclusione del 
procedimento  
13. In data 15 novembre 2013 veniva comunicata alla Parte la proroga del termine di conclusione 
del procedimento al 6 febbraio 2014.  
14. Con successive note del 27 novembre e 10 dicembre 2013 si fornivano ulteriori chiarimenti e 
precisazioni in merito alle nuove modalità di calcolo dei compensi ed il nuovo regolamento della 
società.  
15. In data 12 dicembre 2013, veniva comunicata alle Parti la data di conclusione della fase 
istruttoria fissata al 23 dicembre 2013.  
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16. In data 23 dicembre 2013, il professionista faceva pervenire la memoria difensiva finale con 
allegata versione del nuovo Piano di remunerazione. 

ii) Le evidenze acquisite 

a) L’attività distributiva Vemma 
17. L’attività commerciale di distribuzione e promozione in Italia di Vemma è iniziata nel gennaio 
2011 con un fatturato pari a oltre [1-5] milioni di euro nel 2011 e a circa [inferiore a 1 milione di] 
euro nel 2012. 
18. In merito alla dimensione della rete di vendita, dagli accertamenti effettuati e dalle 
informazioni fornite dal professionista, è emerso che il sistema di distribuzione interessava, nel 
2013, [1.000-5.000] incaricati di cui solamente [meno di 500] attivi2 pari al 27% del totale3. La 
qualifica di attivi si ottiene e mantiene effettuando un ordine periodico di acquisto di prodotti o un 
ordine di acquisto al prezzo all’ingrosso4.  
19. Specificamente, il numero di incaricati che risultano entrati nel Sistema nel primo semestre 
2013, con i pacchi promozionali “Gold” e “Silver” sono stati pari rispettivamente a [meno di 100] 
e [meno di 100] (il [omissis] del totale dei nuovi incaricati) mentre il numero di incaricati entrati 
nel sistema con i suddetti pacchi nel periodo compreso tra il 1° luglio e il 24 ottobre 2013 sono 
stati rispettivamente pari a [meno di 100] e [100-150] (il [omissis] dei nuovi incaricati)5.  
20. Dai dati acquisiti in sede ispettiva risulta che il numero di nuovi incaricati entrati nel sistema 
nel 2012 e nei primi cinque mesi del 2013 è stato pari rispettivamente a [501-1.000] e a [501-
1.000].  
Inoltre, fra i [250-500] incaricati attivi che, nel periodo compreso tra settembre 2012 e giugno 
2013 hanno sottoscritto ordini, solo [meno di 100] in media realizzano un volume di vendita di un 
qualche significato, cioè tale da generare semestralmente commissioni di intermediazione al di 
sopra di 1.000 euro, mentre quasi tutti gli altri incaricati ricevono compensi piuttosto contenuti, se 
non irrisori. 
21. Dai dati raccolti, risulta che Vemma ha ricevuto circa [2.500-5.000] ordini nel periodo 
compreso tra settembre 2012 e giugno 2013, con un valore medio, depurato del Builder Pack, di 
circa [100-150] euro per ordine.  
22. Dai dati di vendita dei prodotti risulta inoltre che una parte non indifferente degli ordini 
afferisce agli acquisti effettuati dagli stessi incaricati, presumibilmente per autoconsumo, che nel 
sistema sono denominati “autoship”. Infatti, nel periodo compreso tra il settembre 2012 e il giugno 
2013, il reddito generato dalla vendita di prodotti in autoship è stato di euro [omissis] mentre 
quello generato dalla vendita di prodotti non in autoship è stato di gran lunga inferiore e pari a 
[omissis] euro. 

b) La fase di reclutamento 
23. Nel Sistema Vemma il consumatore si registra senza dover sostenere inizialmente alcun costo, 
sottoscrivendo un contratto con allegato il Piano dei compensi, e ha la possibilità di acquistare uno 
dei pacchi promozionali offerti (Builder Pack), al quale è collegata la partecipazione al Piano 
stesso. 

                                                           
2 Cfr. doc. 9, punto 5.  
3 Cfr. doc. 23, punto f). 
4 Cfr. doc. 16, punto 6.  
5 Cfr doc. 23, punto a). 
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24. In particolare, all’incaricato dopo la registrazione è richiesto di effettuare un ordine in 
spedizione automatica per un valore di almeno 60 QV (Qualifying Volume) ogni mese. Una volta 
qualificata l’attività tramite l’iscrizione di almeno un Brand Partner in ciascuno dei team di destra 
e di sinistra (la qualifica di attivo si ottiene con un ordine attivo di almeno 60 punti premio in 
Spedizione Automatica), l’incaricato acquisisce il diritto di guadagnare reddito immediato.  
25. L’incaricato ha altresì la possibilità di acquistare un Builder Pack: “Silver” al prezzo di euro 
599 oppure “Gold” al prezzo di euro 999 al fine di poter beneficiare pienamente dei compensi 
previsti dal PdC. Con ciascuno di questi Builder pack (Silver e Gold), il consumatore/incaricato 
acquista un diverso campionario di prodotti Vemma, corrispondente ad un diverso valore (espresso 
in QV): specificamente, al pacchetto Silver corrispondono 400 QV, a quello Gold 800 QV.  
In base al pacco acquistato, l’incaricato ha diverse e maggiori “opportunità” di beneficiare delle 
commissioni previste dal PdC.  
26. Dai dati acquisiti relativamente al periodo settembre 2012 – giugno 2013, risulta che una parte 
consistente del fatturato realizzato da Vemma, intorno al [omissis], discende direttamente dalla 
vendita dei Builder Packs agli incaricati. 

c) Il Piano di compensazione Vemma  
27. Come detto, l’incaricato alla vendita sottoscrive con Vemma un contratto che disciplina i 
meccanismi, alquanto complessi, per ricevere i compensi previsti dal PdC.  
In particolare, l’incaricato percepisce i compensi sia in ragione dell’inserimento di altri incaricati 
da lui sponsorizzati, sia in virtù dei volumi di vendite da lui direttamente procurate a Vemma, 
nonché su quelle procurate dagli incaricati della sua cosiddetta “downline”. 
28. Esaminando in dettaglio il Piano dei compensi, la remunerazione si compone, principalmente, 
delle seguenti voci: i) “Cycle Bonus”, ii) “Enroller matching bonus”; iii) “Second tier matching 
bonus”; iv) “Momentum Bonus”; v) “Platinum Club Bonus”.  
29. Il Cycle Bonus viene corrisposto ai Brand Partner attivi con un ordine di 120 punti premio in 
Spedizione Automatica e con due Brand Partner attivi arruolati personalmente, uno per ciascun 
team. Alla fine di ogni periodo di volume (settimana), il Brand Partner potrà guadagnare un Cycle 
Bonus di circa 20 USD se avrà 180 punti premio in un team e 360 punti premio nell’altro (i lati 
possono alternarsi). Il valore dei cicli settimanali viene calcolato ogni settimana in base alle 

vendite totali divise per la quantità dei cicli qualificati6. 
30. L’Enroller Matching Bonus richiede per la sua corresponsione che l’incaricato sia attivo e 
qualificato con un ordine registrato di 120 punti premio in Spedizione Automatica e quattro Brand 
Partner attivi iscritti personalmente, di cui uno per ogni team e due ovunque nei due team. Il 
suddetto bonus paga all’Enroller il 10% su tutti gli importi dei Cycle Bonus guadagnati dai Brand 
Partner iscritti personalmente. Se un Brand Partner non soddisfa i criteri di qualifica, tale bonus 

sarà trasferito al primo Enroller in upline avente i requisiti7. 
31. Il Second Tier Matching Bonus richiede che l’incaricato sia attivo e qualificato con un ordine 
registrato di 120 punti premio in Spedizione Automatica e sei Brand Partner attivi iscritti 

                                                           
6 Livelli di guadagno per i Cycle: i livelli di guadagno per Cycle si applicano solo al Cycle Bonus e non influenzano 
nessuna delle altre aree di reddito del Piano Compensi Vemma. Una volta raggiunto il massimo livello di guadagno in 
Cycle per quella posizione per quattro (4) settimane consecutive, al Brand Partner sarà assegnata una (1) nuova posizione 
sopra quella in cui ha raggiunto il massimo livello di guadagno. Tale posizione avrà lo stesso limite di guadagno, sempre 
che il Brand Partner non avanzi a un rank superiore come specificato sotto. I Brand Partner possono possedere fino a un 
massimo di due (2) posizioni, quattro (4) posizioni per le coppie sposate. 
7 Un Brand Partner non può guadagnare l’Enroller Matching Bonus ed il Second Tier Matching Bonus per lo stesso Brand 
Partner presente nella downline. In caso di trasferimento dell’Enroller Matching Bonus, causa non idoneità dell’Enroller, 
verrà trasferito anche il Second Tier Matching Bonus.  
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personalmente, di cui uno per ogni team e quattro ovunque nei due team. I Brand Partner non solo 
possono guadagnare sulle persone che iscrivono personalmente, ma possono anche guadagnare un 
Matching Bonus del 10% su tutti gli importi dei Cycle Bonus percepiti dai Brand Partner iscritti. 
Se un Brand Partner non soddisfa i criteri di qualifica, il Second Tier Matching Bonus sarà 
trasferito al primo Enroller in upline avente i requisiti8. 
32. Il Momentum Bonus viene corrisposto all’incaricato che sia attivo e qualificato con un ordine 
registrato di 120 punti premio in Spedizione Automatica e con un Brand Partner attivo iscritto 
personalmente in ogni Team. I requisiti aggiuntivi sono indicati nella tabella sottostante9.  

 
 

                                                           
8 Un Brand Partner non può guadagnare l’Enroller Matching Bonus ed il Second Tier Matching Bonus per lo stesso Brand 
Partner presente nella downline. In caso di trasferimento dell’Enroller Matching Bonus, causa non idoneità dell’Enroller, 
verrà trasferito anche il Second Tier Matching Bonus.  
9 Questo bonus versa un premio al termine di ogni Rank Advancement (Avanzamento di livello) di quattro (4) settimane, 
sulla base dei Livelli di Pagamento riconosciuti durante l’attuale o il precedente periodo di avanzamento. 
Il Momentum Bonus viene ripartito proporzionalmente tra tutti i partecipanti che si sono qualificati sulla base del “Livello 
di Pagamento”. Il Momentum Bonus Pool racchiude approssimativamente il tre percento (3%) delle vendite generate dai 
paesi che partecipano al Momentum Bonus e non comprende gli ordini sui quali è stato pagato un Fast Start Bonus. 
Il volume accumulato per il Momentum Bonus all’interno di un periodo di avanzamento di livello di quattro (4) settimane 
non viene trasferito al periodo successivo di quattro (4) settimane. 
Il compenso per ogni livello può variare da periodo a periodo. I Brand Partner possono partecipare ai pool a ogni livello Pin 
del Momentum per un periodo non superiore ai dodici (12) mesi dalla data in cui è stato loro riconosciuto il Pin di Livello 
Momentum. I Brand Partner che non soddisfano i requisiti per il livello che è stato riconosciuto, possono comunque 
partecipare ad un pool inferiore per il quale siano soddisfatti i requisiti. Tutti i Brand Partner che ottengono il Livello 
Diamond o superiore e hanno un “Livello di Pagamento” Gold su ogni lato nella della linea di arruolamento passeranno dal 
Momentum Bonus al Platinum Club Bonus.  
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33. Infine il “Platinum Club Bonus” richiede che il brand partner sia attivo e qualificato con un 
ordine di 120 punti premio in Spedizione Automatica. I Brand Partner devono aver acquistato un 
Silver Builder Pack o superiore nei primi 60 giorni di iscrizione10.  
34. Da un verbale della Guardia di Finanza che ha intervistato alcuni incaricati del sistema che 
hanno percepito i redditi più alti risulta anche l’esistenza di un bonus denominato “franzy bonus”. 
Il soggetto intervistato dichiara che “ogni incaricato ha due linee di vendita, la destra e la sinistra. 
Quando da una linea vengono accumulati almeno 180 punti e dall’altra almeno 360 si genera un 
cosiddetto ciclo volume dal quale deriva l’accredito di circa 15 euro. Il guadagno può derivare 
anche dai cosiddetti momentum bonus e dal franzy bonus. Il primo, dal quale si può generare un 
guadagno variabile da 75 a 225 euro a seconda della qualifica ricoperta nel sistema, è generato 
dall’accumulo di almeno 500 punti per linea in un arco temporale di un mese definito da Vemma. 
Il “franzy bonus”, invece, consiste nel far sottoscrivere, in una settimana, l’adesione al sistema a 
tre incaricati e viene pagato in proporzione agli acquisti effettuati da questi ultimi; questo può 
variare da 150 a 30 euro. I compensi vengono pagati mediante bonifico bancario proveniente 
dall’estero” (doc. 30, all.8).  
35. Il Piano prevede ulteriori vincoli per poter accedere alle commissioni ed ai bonus previsti che 
limitano i compensi percepiti e, in ogni caso, li rendono non direttamente collegati ai volumi 
complessivi di vendite, direttamente od indirettamente (attraverso i soggetti sponsorizzati), 
realizzati da un incaricato.  

                                                           
10 I Brand Partner devono raggiungere il “Livello di Pagamento” Diamond o superiore ed avere un “Brand Partner pagato 
come Gold” su ogni lato della linea di arruolamento e 500 punti premio costituiti da ordini in Spedizione Automatica e/o 
Builder Pack lungo la linea di arruolamento su ogni lato del proprio business in un periodo di avanzamento di quattro 
settimane. 
Una volta che i Brand Partner sono eleggibili per il Platinum Club, potranno beneficiare del bonus ogni volta che 
rispetteranno i requisiti durante l’avanzamento di livello di quattro settimane 
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d) I prodotti Vemma 
36. Il professionista ha prodotto le confezioni di tutti gli integratori distribuite sul mercato italiano. 
Tutti gli integratori (Bode Burn, Bode E-cleans, Mangosteen Plus, Vemma Premium, Verve) sono 
inseriti nel registro degli integratori del Ministero della Salute. Le confezioni non riportano alcun 
claim salutistico. 
37. Nel corso del procedimento è stato acquisito materiale promozionale nel quale alcuni 
integratori Vemma venivano promossi vantando specificamente la loro straordinaria efficacia come 
antiossidanti.  
38. In considerazione dei messaggi promozionali veicolati dal professionista con riferimento alle 
proprietà benefiche/salutistiche degli integratori Vemma, che vengono presentati in modo enfatico 
utilizzando locuzioni come “molto probabilmente il più potente liquido antiossidante” e “alla 

scoperta dell’integratore perfetto”11 sono state esaminate le caratteristiche dei prodotti.  
39. Le modalità di descrizione delle proprietà dei prodotti riportate da Vemma circa le vitamine e i 
minerali appaiono rispettare le prescrizioni disciplinate nel regolamento UE del 16 maggio 2012, 
n. 432 (Claims).  

iii) Le argomentazioni difensive del professionista 

a) Sulla natura piramidale del Sistema Vemma 
40. Vemma ha precisato quanto segue: 
a) di disconoscere, pregiudizialmente, la qualifica di consumatore per l’incaricato alle vendite 
inserito nel sistema Vemma. Il professionista - partendo dal regime fiscale applicato che è di tipo 
agevolato e “[…] connesso ad operazioni di intermediazione commerciale” ed assimilando 
l’incaricato ad un “franchisee” - afferma che “[…] gli incaricati sono economicamente 
indipendenti dalla società mandante, sono dotati di autonomia organizzativa e svolgono la propria 
attività con assunzione del rischio di impresa”; 
b) che una vendita piramidale sussiste se un incaricato percepisce mediamente più provvigioni "... 
dall'entrata di altri consumatori nel sistema" piuttosto che dalla "...vendita o dal consumo di 
prodotti” e che l’articolo 5, comma 1, della legge n. 173/05 non distingue tra vendite dirette o 
indirette; 
c) il cosiddetto “fast start bonus” non è valido in alcuni paesi europei (tra cui l’Italia) per cui la 
contestazione circa l’esistenza di un bonus immediato all’inserimento di un nuovo incaricato 
risulta infondata.  
d) “La possibile presenza di remunerazioni incrementali all’incaricato legate alla formazione di 
un team, quindi al coinvolgimento di altri soggetti nell’organizzazione di vendita, non è 
certamente prova della prevalenza del reclutamento di nuovi aderenti rispetto all’obiettivo 
primario rappresentato comunque dalla generazione del fatturato conseguente la vendita dei 
prodotti. [..] non riteniamo che la presenza di singoli incentivi al reclutamento possa di per sé 
qualificare il sistema di vendita come piramidale. [..] il sistema non ha natura piramidale in 

quanto non premia il mero reclutamento in assenza della intermediazione di prodotti”12. Infatti, 
“Non esiste alcuna remunerazione corrisposta per l’arruolamento di nuovi soggetti, al contrario 
tutte le remunerazioni sono collegate alle intermediazioni di prodotto, nello spirito di 

                                                           
11 Cfr. doc. 9, all. 11 
12 Cfr. doc. 9, punto 3. 
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corrispondere maggiori compensi agli incaricati in grado di intermediare, direttamente o 

indirettamente, maggiori quantitativi di prodotti”13.  
e) “L’autoship è un meccanismo organizzativo che non ha di certo la funzione di imporre 
alcunché, né tanto meno acquisti periodici obbligati. In tal senso, il meccanismo di spedizione 
automatica (autoship) costituisce solo una modalità di effettuazione dell’ordine la quale non è né 

obbligatoria, né irrevocabile, potendo anzi essere disdetta in ogni momento”14. Sul punto il 
professionista ha precisato che “L’ingresso nel sistema di vendita Vemma non prevede alcun 
obbligo di acquisto […] Vemma, oltre a non richiedere alcun corrispettivo in sede di registrazione, 
non impone agli incaricati l’acquisto di alcun pacco promozionale per acquisire il ruolo di 

incaricato alle vendite”15 e che “In sede di reclutamento non sussiste in fatto e in diritto alcun 

incentivo all’acquisto a carico del neo incaricato”16. Ciò sarebbe dimostrato dalla percentuale di 
incaricati che al momento dell’ingresso hanno acquistato uno dei pacchi Silver o Gold (e pari al 
22% nel secondo semestre 2012 e primi dieci mesi del 2013) 
“Fin quando non è raggiunta la prova certa che gli incaricati sono prevalentemente remunerati 
(dunque che 50% + 1 dei bonus e/o compensi nei fatti percepiti) con riferimento esclusivo alle 
attività di reclutamento, il sistema dei compensi non riteniamo debba essere in alcun modo 

sindacato”17.  
“La possibile presenza di remunerazioni incrementali all’incaricato legate alla formazione di un 
team, ma comunque legati (come nel caso di specie) al fatturato riferibile ai nuovi incaricati non è 
certamente prova della prevalenza del reclutamento di nuovi aderenti rispetto all’obiettivo 
primario rappresentato comunque dalla generazione del fatturato conseguente la vendita dei 
prodotti. [..] il sistema non ha natura piramidale in quanto non premia il mero reclutamento in 

assenza di intermediazione di prodotti”18.  

b) Sulle proprietà salutistiche dei prodotti  
41. Il professionista precisa, in merito ai messaggi oggetto di censura, che le proprietà attribuite ai 
prodotti sono conformi a quelle reali degli stessi. Le modalità di descrizione delle proprietà del 
prodotto riportate da Vemma circa le vitamine e i minerali rispettano le prescrizioni disciplinate nel 
Regolamento UE del 16 maggio 2012, n. 432 (Claims).  
42. Per gli alimenti oggetto di confronto i valori degli elementi nutrizionali sono stati ricavati dal 

database del Dipartimento dell’Agricoltura degli USA19. Inoltre, con specifico riferimento al 
valore di assorbimento d’ossigeno dei radicali, quest’ultimo è stato ricavato utilizzando parametri 
e valori elaborati dal Centro di Ricerca del suddetto dipartimento e riferibili a frutta e verdura.  

c) Proposta di modifiche al Piano dei Compensi e alle modalità di promozione dei prodotti 
Vemma 
43. Il professionista, nelle date del 29 luglio, 26 novembre e 23 dicembre 2013, ha proposto 
modifiche al modello di distribuzione adottato, che consistono in particolare:  
a) rendere il piano di remunerazione ancora più comprensibile; 

                                                           
13 Cfr. Doc. 9, punto 3. 
14 Cfr. doc. 34, punto 6.3. 
15 Cfr. doc. 34, punto 4.7 
16 Cfr. Doc. 34, punto 4.9 
17 Cfr. Doc. 34, punto 5.2 
18 Cfr. Doc. 34, punto 6.1 
19 Cfr. doc. 9, punto 4.  
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b) introduzione di un bonus denominato “retail bonus”, che verrà chiaramente descritto nel nuovo 
piano di remunerazione come uno dei principali strumenti di realizzazione del fatturato. Tale bonus 
consentirà ai Brand Partner di ricevere da 5 a 40 euro di commissioni per ciascun ordine. La 
commissione sarà pari alla differenza tra il prezzo di vendita all’ingrosso dei prodotti Vemma (il 
c.d. “brand partner price”) e il prezzo raccomandato per la vendita ai consumatori finali (il c.d. 
“recommended retail price”). In tale ipotesi, il brand partner fattura e incassa il pagamento del 
prodotto dal consumatore finale, agendo in qualità di distributore professionale e non di incaricato 
alle vendite. In sostanza tale bonus prevede una remunerazione per le intermediazioni dirette 
(quelle direttamente intermediate dall’incaricato) senza richiedere la creazione di alcuna rete di 
vendita per essere ottenuto20; 
c) il c.d. momentum bonus, che richiedeva volumi di vendite realizzati tramite il sistema 
dell’autoship o tramite l’acquisto di builder pack, ora viene riconosciuto tenuto conto di volumi e 
relativi fatturati generati dalle vendite ai consumatori21;  
d) rimozione del “bonus Platinum Club” (che richiedeva l’acquisto di builder pack), eliminando 
così l’incentivo all’acquisto dei builder pack; 
e) i bonus denominati “enroller matching bonus” e “second tier matching bonus” che richiedevano 
la presenza rispettivamente di 4 e 6 incaricati nella propria downline, sono sostituiti da un solo 
bonus (il “Team Bonus”) articolato su due livelli che richiede una struttura semplice che va da 2 a 
4 incaricati presenti nella downline;  
f) il bonus denominato “Cycle bonus”, che richiedeva almeno il reclutamento di due incaricati 
nella downline, può essere ottenuto semplicemente intermediando le vendite senza che sia 
necessario il reclutamento di alcun incaricato;  
g) modifica delle procedure interne di registrazione dei nuovi incaricati; la registrazione può essere 
realizzata gratuitamente e senza la necessità di effettuare alcun ordine iniziale;  
h) eliminazione del sistema denominato di “autoship”. Per rimanere attivi nel sistema non sarà più 
necessario effettuare un ordine in autoship (ordine periodico di prodotti) o un ordine di acquisto al 
prezzo all’ingrosso (wholesale order). Gli incaricati avranno anche la possibilità di utilizzare le 
vendite dirette ai propri clienti per rimanere attivi nel sistema anche non procedendo ad acquisti 
personali;  
i) il sistema di autoship è stato eliminato del tutto sia in sede di reclutamento sia come sistema di 
attivazione degli incaricati nel sistema di vendita (per l’accesso al Piano dei compensi), sia per 
l’accesso a qualunque tipo di bonus22;  
l) Vemma renderà la facoltà di ritirare gli ordine o di restituire nel termine di 30 giorni i prodotti, a 
seguito dell’esercizio di un insindacabile diritto di ripensamento, ancora più visibile nella fase di 
adesione dei nuovi incaricati. La procedura di registrazione non avverrà se il nuovo incaricato non 
avrà preso piena visione e conoscenza delle politiche di restituzione e ripensamento di Vemma; 
m) impegno a rafforzare l’attività di controllo sulle pubblicità dei propri prodotti effettuate da 
soggetti non autorizzati e a prevedere in modo specifico più gravi sanzioni in caso di violazione 
delle norme che vietano la pubblicità ingannevole o quelle previste nel Codice del consumo;  
n) un potenziale incaricato non potrà firmare il modulo di adesione senza prima aver letto 
attentamente il piano di remunerazione e il documento “Politiche e procedure” nel quale viene 
espressamente vietata anche la semplice enfasi sulle possibilità di guadagno derivanti 

                                                           
20 Cfr. docc. 16 e 28 
21 Cfr. doc. 28 
22 Cfr. doc. 28 
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dall’appartenenza al sistema Vemma, al fine di non ingenerare aspettative che vadano oltre quanto 
legittimamente ci si possa attendere dal piano di remunerazione23.  
44. Infine, relativamente agli aspetti promozionali, il professionista prevede la risoluzione 
automatica del contratto con l’incaricato nel caso in cui questi effettui attività pubblicitaria di 
qualunque genere senza il consenso della società24. 

IV. PARERE DELL’AUTORITÀ PER LE GARANZIE NELLE COMUNICAZIONI 

45. Poiché la pratica commerciale oggetto del presente provvedimento è stata diffusa a mezzo 
stampa e attraverso mezzi di telecomunicazione, in data 24 dicembre 2013 è stato richiesto il 
parere all’Autorità per le Garanzie nelle Comunicazioni, ai sensi dell’articolo 27, comma 6, del 
Codice del Consumo. 
46. Con parere pervenuto in data 23 gennaio 2014, la suddetta Autorità ha ritenuto che la pratica 
commerciale in esame risulta scorretta ai sensi degli artt. 20, 21, comma 1, lettere b) e c), e 23, 
lettere p) e s), del Codice del Consumo, sulla base delle seguenti considerazioni:  
a) “in base al provvedimento dell'Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato n. 20123 del 
22 luglio 2009, "Dissipatore di rifiuti", la ratio dell'art. 23 lettera p) che definisce in ogni caso 
come ingannevoli sistemi di promozione a carattere piramidale è tra l'altro quella di (punto 45) 
"evitare un'eccessiva dilatazione di sistemi distributivi basati sul progressivo ampliamento della 
base dei soggetti reclutati, con conseguente danno a carico dei soggetti che hanno investito nella 
piramide, una volta che la catena si estende in maniera esponenziale"; 
b)  “anche nelle ipotesi in cui gli incaricati della società Vemma non possano definirsi 
"consumatori", rientrerebbero nella definizione di "microimprese" di cui all'art. 18, lett. d bis) del 
Codice del consumo”; 
c) inoltre, “il consumatore medio sarebbe indotto ad istituire un’indebita relazione tra il consumo 
costante delle bevande e rilevanti effetti preventivi all’invecchiamento prematuro e 
all’indebolimento del sistema immunitario, mentre le particolari proprietà salutistiche non sono 
comprovate da evidenze scientifiche nonché “il professionista nelle proprie comunicazioni 
commerciali fornisce informazioni non idonee ad informare sulle effettive caratteristiche del 
prodotto”. 

V. VALUTAZIONI CONCLUSIVE 

Premessa: gli schemi di vendita piramidali 

47. Con la legge n. 173 del 2005, “Disciplina della vendita diretta a domicilio e tutela del 
consumatore dalle forme di vendite piramidali”, è disciplinato il fenomeno delle cosiddette vendite 
“multilivello” ovvero forme di vendita diretta a domicilio. In tale sistema, i soggetti che vi 
aderiscono hanno oltre alla possibilità di intermediare vendite per una data società anche quella di 
far aderire alla struttura altri soggetti, sponsorizzandone l’ingresso, in qualità di nuovi incaricati. I 
compensi percepiti da un incaricato sono in relazione diretta, oltre che con gli acquisti da lui 
procurati, anche con i volumi delle vendite determinate dall’attività dei soggetti da lui 
sponsorizzati e non sono mai previsti25 vincoli o prescrizioni in merito a volumi di vendite che 

                                                           
23 CFr. doc. 34, punto 11.2. 
24 Cfr. doc. 34, punto 11.4. 
25 Cfr. anche provvedimento AGCM, n. 22299/2011, PS 6425 Xango. 
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devono necessariamente essere realizzati, dall’incaricato insieme o meno ai soggetti da lui 
sponsorizzati, in un determinato periodo temporale. 
48. Le forme di vendita con caratteristiche piramidali, che condividono con gli schemi multilivello 
la strutturazione delle modalità di intermediazione delle vendite dirette, rappresentano, invece, una 
fattispecie illecita, ovvero “strutture di vendita” nelle quali l’incentivo economico primario dei 
componenti la struttura si fonda sul mero reclutamento di nuovi soggetti piuttosto che sulla loro 
capacità di vendere o promuovere la vendita di beni o servizi determinati direttamente o attraverso 
altri componenti la struttura”26 e sono oggetto di divieto assoluto27. Anche il Codice del Consumo 
all’articolo 23, comma 1, lettera p), qualifica come scorretta la condotta del professionista che 
avvia, gestisce o promuove “un sistema di promozione a carattere piramidale nel quale il 
consumatore fornisce un contributo in cambio della possibilità di ricevere un corrispettivo 
derivante principalmente dall’entrata di altri consumatori nel sistema piuttosto che dalla vendita 

o dal consumo di prodotti”28. 
49. In particolare, nelle forme di vendita piramidali, il guadagno dello sponsor non dipende solo 
dai livelli di vendita complessivamente realizzati insieme ai soggetti da lui sponsorizzati (ai quali 
inoltre gli stessi non sono collegati in maniera diretta29) ma discende principalmente dall’ingresso 
di altri soggetti nella rete di vendita o promozione, aspetto principale di tale schema e dal quale 
dipende il livello di ricavi che gli saranno riconosciuti. Molto diversificati risultano essere i 
meccanismi di calcolo dei compensi, commissioni e/o bonus, come pure il sistema di realizzazione 
delle somme da restituire poi come compensi (commissioni) tra i soggetti sponsor: di solito, per 
tale finalità, sono previste quote di adesione elevate per i soggetti entranti nella rete di vendita e/o 
acquisti obbligatori dei prodotti e/o servizi da promuovere o vendere. Inoltre, sono previste 
limitazioni alle erogazioni dei compensi attraverso l’inserimento di clausole consistenti in obblighi 
relativi alle caratteristiche specifiche per la struttura originata dai soggetti sponsorizzati da 
realizzare e mantenere per un determinato periodo temporale e/o vincoli per le qualifiche dei 
medesimi e/o per i volumi di vendita da realizzare. 
50. In altre parole, mentre una società che opera attraverso forme di vendita diretta multilivello 
retribuisce i propri agenti o venditori riconoscendo loro delle provvigioni sempre direttamente 
collegate al valore o alla quantità dei beni o servizi venduti direttamente o per il tramite di altri 
soggetti che si è riusciti ad includere nella struttura di vendita, in una forma di vendita con 
caratteristiche piramidali il bene oggetto di vendita passa in secondo piano, rappresentando 
semplicemente il pretesto e l’occasione per reclutare altri consumatori che entrino all’interno della 
piramide e vi rimangano effettuando ordini personali (acquisti), con ciò alimentando 
artificialmente il sistema. Per questo il neo-venditore, non appena avuto accesso alla struttura 
piramidale, avrà come obiettivo primario la ricerca di altri venditori - ai quali far pagare il diritto 

                                                           
26 Art. 5, comma 1, Legge 17 agosto 2005, n. 173. 
27 Divieto la cui inosservanza è duramente sanzionata : l’art. 7 della predetta legge, infatti, punisce chi da vita o partecipa a 
strutture di vendita piramidale con l’arresto da sei mesi ad un anno o con l’ammenda da 100.000 euro a 600.000 euro.] 
28 L’art. 5 delle disposizioni finali del Codice, infatti, prevede che “… gli art. 5, comma 1 e 7, della legge 17 agosto 2005, 
n. 173, recante disciplina della vendita diretta a domicilio e tutela del consumatore dalle forme di vendita piramidali, sono 
abrogati nella parte in cui riguardano forme di vendita piramidali tra consumatori e professionisti come definite dall’art. 23, 
comma 1, lettera p), del decreto legislativo 6 settembre 2005, n. 206, recante Codice del Consumo in cui è previsto o 
ipotizzabile un contributo da parte di un consumatore come definito dall’art. 18, comma1, lettera a), del predetto codice. I 
suddetti articoli 5, comma1, e 7, restano applicabili pertanto alle forme di promozione piramidale che coinvolgano qualsiasi 
persona fisica o giuridica che agisce nel quadro della sua attività commerciale, industriale, artigianale o professionale”. 
29 Mentre negli schemi multilivello anche una singola unita di prodotta intermediata alla vendita da luogo ad una 
remunerazione, negli schemi piramidali, sono previsti dei volumi di vendite minimi personali e/o di gruppo (insieme ai 
soggetti sponsorizzati) che se non raggiunti non originano compensi. 
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d’accesso alla catena o comunque la permanenza nella stessa - i quali a loro volta ne cercheranno 

altri e così via. 

51. La ratio sottesa alla norma è quella di evitare la diffusione di sistemi volti non tanto alla 

commercializzazione di beni o servizi quanto a conseguire un vantaggio economico che si 

ricollega principalmente al progressivo ampliamento della base dei soggetti reclutati, mediante 

un’ingannevole prospettazione di facili guadagni30. Coloro che per ultimi hanno avuto accesso 

alla piramide, infatti, potranno conseguire i guadagni prospettati - in alcuni casi recuperare quanto 

pagato per garantirsi l’accesso nel sistema - soltanto se un alto numero di partecipanti aderirà ad 

esso ed effettuerà delle vendite31, mentre è elevato il rischio che la catena s’interrompa, e che i 

nuovi incaricati non conseguano alcun reale beneficio economico32. 

52. Tale eventualità – la cui probabilità di accadimento dipende anche dalla tipologia ed entità dei 

vincoli presenti nei piani di remunerazione – viene ovviamente omessa al momento del 

reclutamento dei nuovi incaricati, ai quali vengono invece prospettati guadagni immediati, di una 

certa consistenza, anche attraverso la partecipazione a convegni o manifestazioni dai toni enfatici e 

nelle quali sono vantate caratteristiche particolarmente interessanti degli integratori, ad esempio, in 

relazione ai loro aspetti salutistici. 

i) Sulla qualifica di consumatore dell’incaricato Vemma  
53. Preliminarmente, occorre rilevare come sia nei sistemi di vendita multilivello che nella loro 

degenerazione, rappresentata dagli schemi piramidali, non rileva il dato formale dei soggetti che vi 

partecipano, ovvero della figura dell’incaricato alle vendite, quanto invece il dato sostanziale 

dell’attività svolta che normalmente si risolve in un’attività occasionale. Anche nel caso di 

Vemma, dai dati forniti dal professionista, risulta che solo il [omissis] degli incaricati sono titolari 

di partita IVA mentre tutti gli altri rappresentano incaricati occasionali, inoltre solo un numero 

limitatissimo di incaricati ha percepito semestralmente commissioni superiori a 1.000 euro. 

54. Inoltre, ed in particolare nei sistemi piramidali, assume rilievo la fase di reclutamento dei 

nuovi soggetti e gli obblighi o le sollecitazioni di acquisto dei prodotti a carico degli incaricati, 

elementi che indubbiamente qualificano tali soggetti come consumatori piuttosto che professionisti 

che svolgono attività di vendita. 

55. Conferma ulteriore di ciò, si evince nel sistema Vemma, sia dal numero esiguo di ordini 

effettuati da parte degli incaricati (meno di un quarto degli incaricati ha effettuato almeno un 

ordine) sia dall’attivazione del meccanismo di acquisto automatico autoship che riguarda una parte 

notevole degli stessi ordini. Infatti, sulla base delle informazioni fornite dalla Parte, nel periodo 

compreso tra il settembre 2012 e il giugno 2013, i ricavi del professionista risultano 

prevalentemente provenire dalla vendita di prodotti in autoship e in misura gran lunga inferiore 

dalle altre vendite (le prime registrano [omissis] mentre le seconde pari a [omissis] euro). In tal 

caso, l’incaricato non intermedia nessuna vendita nei confronti di un soggetto terzo rispetto al 

sistema, ma acquista per se stesso, a meno di non ammettere che gli integratori acquistati possano 

essere stati rivenduti “al dettaglio” dagli incaricati. 

56. Infine, la stessa disciplina normativa richiamata, la l. 173/2005, nel definire la figura degli 

incaricati alle vendite dei soggetti che operano nell’ambito della vendita diretta multilivello 

                                                           
30 Cfr. provvedimento n. 19163 del 20 novembre 2008, PS121 – Telefonia Telme con VSIM-NGR, in Boll. n. 44/08 
31 Ciò che si realizza, nella maggior parte dei casi è, così, un sistema di acquisto piuttosto che un sistema di vendita dove 
gli acquirenti, di converso, sono gli stessi incaricati/consumatori. 
32 Infatti, di solito solo un numero molto esiguo (qualche decina) di incaricati con elevata qualifica alle vendite percepisce 
compensi di una certa consistenza (qualche decina di migliaia di euro su base annua) anche per reti di vendita costituiti da 
qualche decina di migliaia di partecipanti. 
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“multilevel marketing”, individuava gli elementi presuntivi dello schema piramidale, superando 
pertanto il dato formale relativo alla figura di incaricato alle vendite. 

ii) Sulla natura piramidale del sistema Vemma 
57. Prima di analizzare la natura del sistema Vemma, giova rilevare come, nei documenti di 
presentazione del Sistema Vemma e specificamente nel Piano dei compensi distribuito ai 
consumatori che si apprestano ad entrarvi, mentre vengono ampiamente ed in più parti enfatizzate 
le possibilità di guadagno (ad esempio l’indicazione “totale guadagni possibili: 414.100 USD” o 
“abbiamo un piano strategico che ti farà guadagnare $500, $5.000 o perfino $50.000 al mese!” 
“se sei pronto a realizzare i tuoi sogni finanziari senza alcun limite, ora è il momento perfetto per 
diventare Brand Partner Vemma. Basta semplicemente scegliere un Builder Pack per massimizzare 
le tue opportunità. Vedrai come questo piccolo investimento nel tuo business è nulla rispetto ai 

potenziali guadagni che questa opportunità ti offre.”33, dall’altro altrettanta completezza e/o 
chiarezza non si ritrova in merito ai meccanismi di calcolo dei compensi per ciascun tipo di 
commissione o bonus previsti. 
58. Quello che invece emerge chiaramente è che il sistema di commercializzazione e vendita degli 
integratori Vemma è strutturato su modalità che appaiono volte principalmente all’inserimento di 
nuovi consumatori in un complesso sistema di remunerazione. In particolare, la presenza dei 
cosiddetti Builder Pack e l’ordine di acquisto periodico e automatico costituiscono indubbiamente 
elementi di chiara anomalia di un sistema di vendita multilivello mentre costituiscono, come 
esplicitato in premessa, tipici indici di uno schema piramidale, nel quale appunto la finalità del 
professionista è quella di ricevere dal consumatore un significativo contributo, iniziale o di 
acquisto successivo. Infatti, soltanto attraverso tale modalità di reclutamento è possibile, con 
diverse gradazioni, accedere a tutte le commissioni previste dal PdC. 
In particolare, l’acquisto di prodotti in spedizione automatica rappresenta un requisito per poter 
essere considerato attivo e quindi per poter accedere ai diversi bonus previsti dal piano dei 
compensi che rappresentano la vera attrattività per i nuovi incaricati. In tal modo, è palese che il 
sistema è finalizzato non a creare una rete di vendita multilivello, bensì un sistema di acquisto da 
parte dei consumatori che vengono fittiziamente reclutati come incaricati alle vendite34. 
59. Al fine di apprezzare la rilevanza di tali aspetti, basti ricordare che nel periodo compreso tra il 
settembre 2012 e il giugno 2013 circa il 20% del reddito complessivo generato dalla vendita di 
prodotti è stato realizzato mediante la vendita dei cosiddetti Builder pack mentre oltre il 60%  è 
stato generato dalle vendite in autoship.  
Soltanto circa il 16% , nello stesso periodo, risulta il reddito generato dalla vendita di prodotti a 
terzi.  
È evidente quindi che nel sistema in esame hanno carattere assolutamente prevalente gli ordini di 
tipo “personale”, ovvero gli acquisti di prodotti relativi ai Builder Pack e gli acquisti successivi da 
parte degli incaricati (c.d. autoship).  
60. Inoltre, il recupero delle somme inizialmente versate avviene attraverso la sponsorizzazione e 
l’ingresso di altri incaricati e specificamente mediante il riconoscimento al soggetto dei compensi 
denominati “Enroller matching bonus” (che paga all’enroller il 10% su tutti gli importi dei cycle 
bonus guadagnati dagli incaricati iscritti personalmente) e il “second tier matching bonus” (pari al 

                                                           
33 Cfr. doc. 12, pag. 14 
34 Tale aspetto corrobora l’anomala natura del sistema di vendita Vemma, assimilandolo piuttosto ad uno di acquisto, in 
cui gli incaricati/consumatori sono invero tenuti in via principale ad acquistare i prodotti del professionista per rimanere 
nello schema e percepire le commissioni indirette. 
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10% su tutti gli importi dei cycle bonus percepiti dagli incaricati iscritti a loro volta dagli incaricati 
che il soggetto ha iscritto personalmente).  
In base a tale meccanismo, pertanto, l’incaricato è indotto in primo luogo a reclutare nuovi 
consumatori anche per recuperare quanto inizialmente versato. 
61. Particolare rilievo, ai fini di ritenere che il Sistema Vemma ricada in uno schema piramidale, 
assumono anche le condizioni a cui sono assoggettate le commissioni/bonus sulle vendite 
realizzate dalla struttura riconducibile all’incaricato e alla presenza di alcuni specifici requisiti 
qualitativi della struttura di vendita realizzata e soggettivi del singolo incaricato. Mentre i 
meccanismi di calcolo delle commissioni appaiono caratterizzati da un elevato livello di 
complessità e confusione, appare chiaro che il Piano dei compensi presuppone l’obbligo mensile di 
ordini personali. Infatti, vi è l’obbligo di produrre ordini mensili, e successivamente per un 
importo minimo per poter partecipare alla suddivisione dei compensi, mantenendo la qualifica 
raggiunta.  
62. Va altresì osservato che nello schema Vemma le commissioni di vendita previste dal PdC non 
sono riconosciute in relazione diretta al volume complessivo delle vendite procurate, ma solo su un 
sottoinsieme di questo. 
In particolare, per effetto del meccanismo di calcolo dei volumi realizzati solo su uno delle 
downline realizzate, vengono escluse le vendite per un importo in volume pari a quello realizzato 
su una sola gamba.  
63. A questo proposito, giova osservare come, di tutti gli incaricati, solo [meno di 50] hanno 
ricevuto (nel secondo semestre 2012) commissioni di intermediazione semestrali rilevanti (tra 
2.000 e 5.000 euro) e [meno di 50] hanno ricevuto compensi più elevati (superiori a 5.000 euro), 
mentre quasi tutti gli altri incaricati hanno percepito compensi piuttosto contenuti se non irrisori; 
solo il 24%  degli incaricati risultano, nello stesso periodo, titolari di partita IVA. 
64. Non assume invece rilievo, quanto sostenuto dalla Parte nella sua memoria del 3 luglio 2013 
ovvero che sia possibile per gli incaricati, ai sensi della sezione 13 del contratto di distribuzione, 
restituire i prodotti attraverso il servizio clienti, in quanto tale azione si verifica dopo che gli effetti 
del meccanismo (sponsorizzare l’ingresso nel sistema di altri incaricati) si sono già realizzati ed in 
ogni caso la perdita (anche se inferiore al 10%) del valore degli stessi in caso di restituzione, 
insieme agli indispensabili gravosi adempimenti amministrativi, costituiscono sicuramente un 
deterrente a che ciò si verifichi con una frequenza apprezzabile. 
65. In sintesi, le condotte oggetto di contestazione consistono nell’aver istituito un sistema di 
vendita con caratteristiche piramidali nel quale il professionista guadagna principalmente 
dall’inserimento e dagli acquisti del prodotto direttamente effettuati da parte degli incaricati e dove 
lo sforzo promozionale degli incaricati è rivolto al continuo inserimento di nuovi incaricati e alla 
creazione di una organizzazione prettamente di acquisto (da parte degli stessi incaricati entrati nel 
sistema) piuttosto che a procurare vendite del prodotto. 
66. Non possono invece essere esaminate nel presente provvedimento le modifiche realizzate da 
Vemma al Piano dei Compensi indicate nelle date del 29 luglio, 26 novembre e 23 dicembre 2013. 
Infatti, da un lato, si tratta, di misure che non possono essere accolte quali impegni, tenuto conto 
della gravità della pratica in esame e l’interesse dell’Autorità all’accertamento. Dall’altro, le 
misure proposte, pur apprezzabili per quanto riguardanti alcuni degli aspetti più incisivi del PdC 
(l’eliminazione degli ordini obbligatori mensili e la necessità di qualunque tipo di acquisto per 
essere registrati nel sistema, la modifica di alcuni bonus), mantengono alcuni aspetti del vecchio 
schema - specificamente la modalità di calcolo che considera la cosiddetta “gamba corta” - e 
inseriscono nuovi elementi - ad esempio, il cosiddetto “team bonus”, che richiede comunque, per 
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essere percepito, la presenza nella downline dell’incaricato di un certo numero di altri incaricati. 
Tali modifiche richiedono una nuova e complessiva valutazione dello schema che esula 
dall’accertamento della condotta in esame. 

iii) Sulla natura e sulle proprietà salutistiche del prodotto 
67. Ruolo sinergico nell’accrescere l’efficacia di tale schema piramidale è generalmente la 
presentazione degli integratori in modo ingannevole al fine di aumentarne l’attrattività, attribuendo 
agli stessi natura e caratteristiche che essi non possiedono. 
68. In merito al contenuto delle indicazioni salutistiche va rilevato tuttavia che i claims utilizzati 
risultano in linea con il recente elenco di cui al Reg. CE 432/2012 per cui, con riferimento a tale 
profilo, la pratica commerciale posta in essere da Vemma di cui al punto II del presente 
provvedimento non appare integrare alcuna violazione. 

VI. QUANTIFICAZIONE DELLA SANZIONE 

69.Ai sensi dell’articolo 27, comma 9, del Codice del Consumo, con il provvedimento che vieta la 
pratica commerciale scorretta, l’Autorità dispone l’applicazione di una sanzione amministrativa 
pecuniaria da 5.000 a 500.000 euro, tenuto conto della gravità e della durata della violazione. 
70. In ordine alla quantificazione della sanzione deve tenersi conto, in quanto applicabili, dei 
criteri individuati dall’articolo 11 della legge n. 689/81, in virtù del richiamo previsto all’articolo 
27, comma 13, del Codice del Consumo: in particolare, della gravità della violazione, dell’opera 
svolta dall’impresa per eliminare o attenuare l’infrazione, della personalità dell’agente, nonché 
delle condizioni economiche dell’impresa stessa. 
71. Con riguardo alla gravità della pratica, si deve tener conto dell’importanza e della dimensione 
economica del professionista, rappresentato, nel caso in esame, da una società con un fatturato 
cospicuo, conosciuta nello specifico settore di attività, in quanto operante in alcuni paesi 
comunitari e negli Stati Uniti d’America, dove ha sede legale la casa madre Vemma Nutrition 
Company. 
72. La gravità si apprezza, inoltre, in ragione dell’ampiezza della pratica che ha coinvolto un 
numero elevato di consumatori pari a circa [1.000-5.000], nonché in ragione della particolare 
natura delle violazioni riscontrate, relative all’adozione di uno schema distributivo di carattere 
piramidale.  
73. Per quanto riguarda la durata della violazione, dagli elementi disponibili in atti risulta che la 
pratica commerciale è stata posta in essere dall’inizio del 2011, anche avvalendosi di materiale 
promozionale dedicato ai prodotti ed è tuttora in corso. 
74. In considerazione di tali elementi, si ritiene congruo determinare l’importo della sanzione 
amministrativa pecuniaria applicabile alla società Vemma Italia S.r.l. nella misura di 100.000 € 
(centomila euro). 

RITENUTO, pertanto, sulla base delle considerazioni suesposte, che la pratica commerciale in 
esame risulta scorretta in quanto il complesso sistema di commercializzazione e vendita dei 
prodotti risulta connotarsi per il suo carattere piramidale in violazione degli articoli 20, 21, comma 
1, lettere b) e c), e 23, lettera p), del Codice del Consumo; 

DELIBERA 

a) che la pratica commerciale descritta al punto II del presente provvedimento, posta in essere 
dalla società Vemma Italia S.r.l., costituisce, per le ragioni e nei limiti esposti in motivazione, una 
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pratica commerciale scorretta ai sensi degli artt. 20, 21, comma 1, lettere b) e c), e 23, lettera p), 

del Codice del Consumo, e ne vieta la diffusione o continuazione; 

 

b) di irrogare alla società Vemma Italia S.r.l. una sanzione amministrativa pecuniaria di 100.000 € 

(centomila euro); 

 

c) che il professionista comunichi all’Autorità, entro il termine di sessanta giorni dalla notifica del 

presente provvedimento, le iniziative assunte in ottemperanza alla diffida di cui al punto a). 

 

La sanzione amministrativa di cui alla precedente lettera b) deve essere pagata entro il termine di 

trenta giorni dalla notificazione del presente provvedimento, utilizzando l'allegato modello F24 

con elementi identificativi, di cui al Decreto Legislativo n. 241/1997. Tale modello può essere 

presentato in formato cartaceo presso gli sportelli delle banche, di Poste Italiane S.p.A. e degli 

Agenti della Riscossione. In alternativa, il modello può essere presentato telematicamente, con 

addebito s ul proprio conto corrente bancario o postale, attraverso i servizi di home-banking e CBI 

messi a disposizione dalle banche o da Poste Italiane S.p.A., ovvero utilizzando i servizi telematici 

dell'Agenzia delle Entrate, disponibili sul sito internet www.agenziaentrate.gov.it. 
 

Ai sensi dell'articolo 37, comma 49, del decreto-legge n. 223/2006, i soggetti titolari di partita 

IVA, sono obbligati a presentare il modello F24 con modalità telematiche. 

 

Decorso il predetto termine, per il periodo di ritardo inferiore a un semestre, devono essere 

corrisposti gli interessi di mora nella misura del tasso legale a decorrere dal giorno successivo alla 

scadenza del termine del pagamento e sino alla data del pagamento. In caso di ulteriore ritardo 

nell’adempimento, ai sensi dell’articolo 27, comma 6, della legge n. 689/81, la somma dovuta per 

la sanzione irrogata è maggiorata di un decimo per ogni semestre a decorrere dal giorno successivo 

alla scadenza del termine del pagamento e sino a quello in cui il ruolo è trasmesso al 

concessionario per la riscossione; in tal caso la maggiorazione assorbe gli interessi di mora 

maturati nel medesimo periodo. 

Dell’avvenuto pagamento deve essere data immediata comunicazione all’Autorità attraverso 

l’invio di copia del modello attestante il versamento effettuato. 

 

Ai sensi dell’articolo 27, comma 12, del Codice del Consumo, in caso di inottemperanza alla 

presente delibera l'Autorità applica la sanzione amministrativa pecuniaria da 10.000 a 150.000 

euro. Nei casi di reiterata inottemperanza l'Autorità può disporre la sospensione dell'attività di 

impresa per un periodo non superiore a trenta giorni. 

 

Il presente provvedimento verrà notificato ai soggetti interessati e pubblicato nel Bollettino 

dell'Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato in considerazione della natura dell'illecito e 

per assicurare al pubblico la più ampia conoscenza della propria attività istituzionale. 
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Avverso il presente provvedimento può essere presentato ricorso al TAR del Lazio, ai sensi 
dell'articolo 135, comma 1, lettera b), del Codice del processo amministrativo (Decreto Legislativo 
2 luglio 2010, n. 104), entro sessanta giorni dalla data di notificazione del provvedimento stesso, 
fatti salvi i maggiori termini di cui all’articolo 41, comma 5, del Codice del processo 
amministrativo, ovvero può essere proposto ricorso straordinario al Presidente della Repubblica ai 
sensi dell’articolo 8 del Decreto del Presidente della Repubblica 24 novembre 1971, n. 1199 entro 
il termine di centoventi giorni dalla data di notificazione del provvedimento stesso. 
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