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[bookmark: _Toc34124798]1. Требования к подаче заявок
Только компании, имеющие опыт работы над подобными проектами, могут представить предложения в ответ на этот запрос.
Участники должны указать как минимум 1 проект, который в значительной степени похож на данный. Следует привести примеры проектов и дать исчерпывающую информацию по результатам проекта, предоставить ссылки на пресс-релизы и быть готов к организации reference-визитов, если такие потребуются.
Необходимо предоставить техническое предложение, которое должно содержать обзор предлагаемого решения, требования к программной и аппаратной архитектуре (минимальные и средние). Важно предоставить порядок проведения доработок к стандартному решению и базовое SLA на доработку и исправление ошибок.
Необходимо предоставить ценовое предложение, которое должно содержать фиксированную цену и почасовые ставки вовлеченных специалистов для каждого блока проекта. Детальная информация представлена в разделе "Этапы проекта" настоящего документа. Решение о победителе будет принято на основании стоимости по комплексному набору функциональности с учетом более высокого приоритета MVP и этапа 2.
Если у вас есть стандартный набор условий, отправьте их вместе с вашим предложением. Все условия будут предметом переговоров.
Предложения должны быть предоставлены до 10-00, 13 март 2020г.
Предложения должны оставаться в силе в течение 60 дней с момента подачи.
[bookmark: _Toc34124799]2. Краткая информация о проекте
Проект внедрения программного продукта CDP представляет из себя создание продукта аналитического использования. Продукт создается для достижения следующих целей:
1. Повышение управляемости при коммуникации клиентами.
2. Улучшение сегментации клиента и автоматизация рассылок (e-mail, смс, другие каналы).
3. Увеличение конверсии при коммуникации, в качестве доставки персонализированных предложений для клиентов.
4. Снижение оттока покупателей.
5. Снижение затрат на коммуникации.
6. Снижение трудозатрат на подготовку кампаний и анализа их эффективности.
7. Улучшение контроля затрат на проведение кампаний.
Данные показатели могут быть достоверно измерены до и после внедрения продукта.  Увеличение конверсии будет достигаться за счет использования многоканальности и своевременности рассылок. Затраты на коммуникации будут снижены из-за использования более дешевых каналов коммуникаций (когда это эффективно), а также благодаря автоматизации процессов и, как следствие, снижения трудозатрат.
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Требования и принципы их оценки, следующие:
1. Обязательные (MVP) – требования, изложенные в рамках этапа 1 US должны быть оценены с общей суммой затрат по срокам и стоимости (фиксированное предложение)
2. Дополнительные (этапы 2,3,4) – требования, изложенные в данных частях должны быть оценены раздельно до уровня каждой истории (User story) в часах с предоставлением средневзвешенной стоимости часа.
3. При оценке этапов 3 и 4 возможно оставить не более 30% для каждого из этапов на работы в рамках Time and Material, в случае если описание US недостаточно детально для корректной оценки.
В предложениях необходимо указать как стоимость работ, входящих в объем проекта, так и видение затрат на поддержку в течение трех лет после передачи решения в промышленную эксплуатацию.
[bookmark: _Toc34124801]3.1. Этапы проекта
	Требование
	Оценка часов
	Оценка руб.

	MVP (этап 1)
	
	

	Этап 2 Бизнес часть
	
	

	Email через 2 недели после покупки
	
	

	Бонус на ДР по SMS и email
	
	

	Кампания с рассылкой персональных купонов
	
	

	Отправка email с выдачей сэмпла
	
	

	Этап 2 Техническая часть
	
	

	Атрибуты персонализации сообщений
	
	

	Миграция и синхронизация Hybris и CDP
	
	

	Миграция подписок на email (Hybris + Flocktory)
	
	

	Отправка купонов из CDP
	
	

	Системная очистка дублей клиентов в Siebel
	
	

	Этап 3 Бизнес часть
	
	

	Scoring клиентов
	
	

	Атрибуты сегментации_2
	
	

	Маркетинговые кампании push
	
	

	Оперативный мониторинг план/факт_2
	
	

	Отправить web push сообщение через CDP
	
	

	Рекомендации - Бестселлеры по всем категориям
	
	

	Рекомендации - просмотренные, но не купленные товары (персональный)
	
	

	Рекомендации - товары брошенной корзины (персональный) Push + email
	
	

	Рекомендации - товары из одной категории или из всех категорий (персональный)
	
	

	Создать кампании, содержащие каскад рассылок, в CDP
	
	

	Создать кампании для новых клиентов марки (новички) в CDP
	
	

	Этап 3 Техническая часть
	
	

	Интеграция Flocktory и CDP
	
	

	Интеграция VOX и CDP
	
	

	Миграция и синхронизация NPS и CDP
	
	

	Миграция и синхронизация push (Hy + Flocktory) и CDP
	
	

	Миграция и синхронизация подписок на email (Hy + Flocktory) и CDP
	
	

	Этап 4 Бизнес часть
	
	

	Push Кошелек
	
	

	Анализ времени открытия и предложение лучшего времени
	
	

	Кампании для обзвона - статусы и аналитика
	
	

	Кампании с короткой индивидуальной ссылкой
	
	

	Кампании с лэндингом в CDP (опрос, формы ввода)
	
	

	Кампании с окончанием срока использования товара
	
	

	Маркетинговые кампании Push_этап 4
	
	

	Маркетинговые кампании - триггеры
	
	

	Многоступенчатая акция в CDP
	
	

	Отписки от триггерных кампаний отдельно от новостных
	
	

	Отчеты для поставщиков (марок)
	
	

	Подписка на рассылку по email - welcome письмо
	
	

	Подписка на рассылку по SMS- welcome письмо
	
	

	Подписка на рассылку по web push уведомлениям - welcome письмо
	
	

	Поисковая рекомендация
	
	

	Сопутствующие товары к заказу
	
	

	Этап 4 Техническая часть
	
	

	DSA триггеры
	
	

	Интеграция CC Portal и CDP
	
	

	Интеграция Push (Кошелек) и CDP
	
	

	Интеграция RiveGauche Shortener и CDP
	
	


4. [bookmark: _Toc34124802]Оценка стоимости внедрения и владения
Ценовое предложение должно содержать стоимость внедрения и стоимость владения на последующие 5 лет с детализацией по годам и статьям расхода, разделение по стоимости базового функционала и оценки на возможные доработки стандартной версии.
Если есть зависимость от уровня сервиса и ценой на сопровождения, необходимо предоставить градацию.
Итоговую оценку по возврату инвестиций в проект РИВ ГОШ производит самостоятельно. Участники могут предоставить свое видение оценки по возврату инвестиций с указанием метода расчёта и ссылкой на предыдущие проекты.
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