ПРИЛОЖЕНИЕ Г


Возможности  B2B маркетплейсов
Маретплейс - это прежде всего технологическая инфраструктура, набор инженерных и интерфейсных решений. Бренды и локальные производители размещают продукцию на платформе через дистрибьюторов, но могут самостоятельно регулировать цены и скидочные предложения. Площадка выступает в качестве дополнительного канала продаж и бесплатной рекламы. Магазины, равно как и HoReCa, ФЛ, ИП (бизнес-сообщество) заходят на платформу как в интернет-магазин и оформляют заказы. Для магазинов маркетплейсы заменяют поездки на закупочные базы и общение с поставщиками по телефону - вся информация представлена на платформе.

Возможности  B2B маркетплейсов: а)электронный документооборот и интеграции с внешними системами: кассовое оборудование, товароучетные системы;б) фулфилмент, на данный момент своя логистика есть не у многих маркетплейсов, но этот вопрос самостоятельно закрывают примерно 90% оптовиков, дистрибьюторов и производителей; в)бизнес-кредитование: возможность рассрочки; г) мониторинг цен: вместо привычного обзвона и серфинга в интернете; д)сканер: для удобства поиска товаров; ж)POSM-поддержка, услуги по категорийному менеджменту, мерчандайзингу и др.

B2B-маркетплейсы глобально решают одни задачи - упрощают взаимодействие всех игроков рынка и выводят их на новый уровень. Платформы помогают им покупать, продавать, конкурировать и оставаться эффективными. 

Краткая характеристика СRM системы (RetailCRM)
Данный программмный продукт предназначен для интернет магазинов, который позволяет автоматизировать процессы продаж и разрабатывать программу лояльности. RetailCRM - система для омниканальных продаж, которая поможет:

 1)Автоматизировать процесс продаж: получать офлайн и онлайн заказы в единую базу; агрегировать коммуникации с клиентами со всех каналов; комплектовать заказы и управлять товародвижением; выставлять счета по 54-ФЗ; рассчитывать стоимость доставки и отправлять заявки в службу доставки; автоматизировать бизнес-процессы; 
2)Использовать CRM-маркетинг для: сегментации клиентов; получения дополнительных продаж; массовых Email и SMS рассылок; отслеживания результатов;
 3) Анализировать результаты в разрезе: заказов, клиентов, товаров, коммуникаций, финансов.

В программном продукте RetailCRM можно создать сразу несколько Программ лояльности отдельно для каждого магазина или настроить одну для всех. Начислять бонусы  можно двумя способами: в фиксированном виде, например, 1 бонус за каждые 10 рублей или в виде процента от покупки.
