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Choisir un logiciel de Vente à Domicile

Check-List de vos besoins

Définissez vos besoins Comparatif Logiciel

Oui Non Facultatif
D.A. 

Partner ________ ________

Organisation société :

Gestion multi-établissement �� �� ��� �� ���

(Métropole, Martinique, Guadeloupe etc..)

Gestion multi-site �� �� ��� �� ���

(Cas d’un lieu de stockage différent du commercial ou autre)

Organisation commerciale :

Vous gérez :
Des distributeurs V D I Mandataire �� �� ��� �� ���

Des distributeurs V D I Acheteur-Revendeur �� �� ��� �� ���

Des distributeurs V D I Courtier �� �� ��  �¡ ¢�£

Des distributeurs inscrits au R.C. �¤ �¥ ¦�§ �¨ ©�ª

Des distributeurs micro-entreprise �« �¬ ­�® �¯ °�±

Des Auto-entrepreneurs �² �³ ´�µ �¶ ·�¸

Représentants salariés �¹ �º »�¼ �½ ¾�¿

Grossistes �À �Á Â�Ã �Ä Å�Æ

Clients traditionnels �Ç �È É�Ê �Ë Ì�Í
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Pour les Distributeurs
Gestion suivi distributeur (appels téléphoniques, courriers, mails etc..) �Î �Ï Ð�Ñ �Ò Ó�Ô

Gestion comptable auxiliaire Distributeur �Õ �Ö ×�Ø �Ù Ú�Û

Gestion prélèvement facture �Ü �Ý Þ�ß �à á�â

Gestion virement commission �ã �ä å�æ �ç è�é

Gestion des cadeaux Hôtesses (Attention au seuil des 60 € par hôtesse et par an)

Gestion en bon d’achats �ê �ë ì�í î�ï �ð ñ�ò

Gestion en points �ó �ô õ�ö �÷ ø�ù

(permet une valorisation en prix de revient TTC)

Gestion des commandes à usage personnel
Tarif spécifique �ú �û ü�ý �þ 

(attention si supérieur à 30% du prix public TTC)

Gestion d’un montant maximum mensuel � �  � 

Gestion d’un montant maximum annuel � �  � 

Organisation produit / stock :
Gestion taille et couleur � �  � 

Différenciation Produit Commissionable ou pas � �  � 

Gestion Famille � �  � 

Gestion Sous famille � �  � 

Gestion stock – multi dépôt � �  � 

Gestion des E/S par catégorie de mouvement � �  � 

(vente, entrée fournisseur, casse, offert, etc..)

Multi-tarifs � �  � 

(tarif  VDI, Base commission, Public TTC, Grossiste etc..)

Multi taux de T.V.A. � �  � 

Taux de T.V.A. par Etablissement � �  � 

(cas des Antilles par exemple)

Tarifs de date à date � �  � 

Tarif par taille � �  � 

(dans le cas de la gestion taille couleur)
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Organisation Plan de Rémunération :

Les Distributeurs :
Hiérarchie paramétrable � �  � 

(par C.A. groupe, nombre de lignée etc..)

Titres paramétrables � �  � 

Titre remis en cause suivant qualification � �  � 

Rémunération remise en cause suivant qualification � �  � 

x joker(s) annuel(s) / (absence congés, maladie) � �  � 

Gestion des seuils en *  Point � �  � 

* Montant H.T. � �  � 

* Montant T.T.C. � �  � 

Le Plan de Rémunération :
Rémunération sur C.A. perso par volume � �  � 

Rémunération sur C.A. perso par titre � �  � 

Si remise complémentaire Acheteurs-revendeurs :
Ristourne ( avoir + Tva ) � �  � 

Ou  Commission ( sans Tva ) � �  � 

Commission profondeur ( maximum 10 niveaux) � �  � 

Option :  C.A. minimum perso du parrain � �  � 

C.A. minimum perso du filleul � �  � 

Durée maximale � �  � 

Montant minimum / maximum � �  � 

Commission différentielle � �  � 

Option :  C.A. minimum perso du distributeur � �  � 

C.A. minimum groupe � �  � 

Durée maximale � �  � 

Montant minimum / maximum � �  � 

Commission groupes détachés � �  � 

Commissions manuelles � �  � 
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(incluses dans le relevé de commission et le bulletin de précompte)

Statistiques :

Les Distributeurs :
Edition des Inactifs � �  � 

Suivi d'activité des Nouveaux distributeurs (sur 3 mois) � �  � 

Suivi des variations de Hiérarchie � �  � 

Suivi des Lignées (Connaître les C.A. perso et groupe au jour le jour) � �  � 

Suivi de l'activité par région � �  � 

Statistiques sur parrainage � �  � 

Le Chiffre d'affaire � 

Statistiques Date à date � �  � 

Classement VDI par C.A. / Point Etc… � �  � 

Statistiques par article � �  � 

Les Hôtesses et clients finaux (pour Mandataire) � 

Suivi des Commandes par Client � �  � 

Suivi des Points cadeaux par hôtesse � �  � 

La communication VDI :

Le WEB-VDI :
Permettre au VDI de mettre à jour certaines données personnelles � �  � 

Permettre au VDI de connaître son C.A. perso et groupe au jour le jour � �  � 

Permettre au VDI de passer ses commandes à la société � �  � 

Permettre au VDI de consulter et d'imprimer ses commandes � �  � 

Permettre au VDI de saisir sa marge et ses frais réels � �  � 

Permettre au VDI d'éditer son bulletin de Précompte � �  � 

Permettre au VDI d'échanger des messages avec le siège � �  � 
(et échanger des pièces jointes et ceci sans adresse mail)
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Permettre au VDI d'échanger des messages avec ses distributeurs � �  � 
(et échanger des pièces jointes et ceci sans adresse mail)

Permettre au VDI de suivre les points cadeaux de ses hôtesses � �  � 

Permettre au VDI de suivre les commandes de ses clients (mandataire) � �  � 

Cette liste n’est pas exhaustive de toutes les questions à vous poser, mais devrait néanmoins vous aider à évaluer vos 
besoins.

Avant de prendre votre décision, assurez vous de connaitre non seulement le distributeur, mais surtout l’éditeur et le 
propriétaire du logiciel.
Par ailleurs si vous choisissez un logiciel de type ASP (sur Internet) assurez vous de bien savoir où sont positionnées 
physiquement vos données. 


