Приложение 1. Техническое задание на разработку программного комплекса “КарБукинг”
Словарь

Клиент – Человек, пользователь услуг компании.
Менеджер – Пользователь CRM, получающий информацию о сделаных заказах на аренду автомобиля. Менеджер осуществляет взаимодействие с клиентом, а также выдачу и приемку автомобиля из парка.
Модератор – Пользователь системы, с привелегиями на модификацию данных сайта компании, редактирование тэгов оптимизации (СЕО)
Франчайзер – Организация или частное лицо, представляющее интересы компании в городах и регионах, работающее под брэндом организации (франчайнинг). Франчайзер представляет услугу на собственных автомобилях и участвует в процессе выдачи-приемки.
Партнер – Организация или частное лицо, представляющее интересы компании в качестве рекламного агента. Партнер имеет расширенный функционал по бронированию автомобиля, а также накопительный счет партнера
Сайт – Интернет-сайт http://car-booking.ru выступающий витриной для клиентов. 
Мобильное приложение – Разрабатываемые приложения для смартфонов, работающих на ОC IOS и Android. Мобильное приложение дублирует функционал личного кабинета пользователя (клиента)
База данных –  Каталог автомобилей, клиентов и данных по бронированию
CRM – Система управления данными. Содержит базу данных и элементы управления данными
Заказ – Единица бизнес-процесса.
Личный кабинет (ЛК) – Раздел сайта, доступный после регистрации клиента, позволяющий оставлять заявки на бронирование автомобиля.
Кабинет партнера – Раздел сайта, доступный после регистрации компании в качестве партнера
Назначение разработки


Разработать интернет-ресурс для аренды автомобилей по средствам заказа онлайн через вебсайт, приложение IOS, приложение Android. Создать функционал управления бизнес-процессом аренды автомобилей, и сопроводительной деятельности компании.
Общие положения
Система должна состоять из следующих основных программных компонентов:
1. Главная управляющая система (CRM). Обеспечивает взаимодействие модулей, разграничение прав, ведение основного и вспомогательных бизнес-процессов. Работа с франчайзерами, партнерами, системные настройки и лимиты. Свод отчетной информации.
2. Сервер API. - Обеспечение протокола сетевого обмена для мобильных приложений. 
3. Сайт – Интернет-ресурс, предоставляющий информацию об услугах компании, каталог автомобилей, публикация тарифной сетки.
4. Личный кабинет клиента. Авторизованный раздел сайта, где клиент может просматривать историю аренды, выполнить бронь на новую аренду автомобиля. 
5. Личный кабинет партнера. Авторизованный раздел сайта для служащих гостиниц и подобных публичных заведений с расширенным функционалом бронирования, а также накопительным счетом партнера.
6. Мобильное приложение – интерфейсное приложение для смартфона IOS/Android. Приложение взаимодействует с сервером API.
Технические характеристики

Рабочая среда

Операционная система
Программный сервер, Сервер API : Linux Ubuntu / Debian, вируальный разделяемый вебхостинг
Мобильное приложение : IOS, Android
Сайт : Браузер с поддержкой HTML5, CSS3, JS 
СУБД :  PostgreSQL
Язык программирования 
Программный сервер, Сервер API : PHP5
Приложение IOS : SWIFT, Objective-C
Приложение Android : Java
Сайт: Drupal 7

CRM: Yii2
Программный и аппаратный интерфейс


Аппаратная платформа для обеспечения работы Сервера API и WEB-приложения представляет собой выделенный/разделяемый сервер со следующими минимальными характеристиками :
CPU : 2x Intel Xeon 1Ghz
RAM : 1024 Mb
ROM : 50 Gb
LAN : 100 Mbps

Приведенные данные минимальных характеристик должны обеспечивать работу до 200 одновременных пользовательских сессий. Увеличение числа активных  пользователей, должно вызывать рост аппаратных серверных ресурсов эквивалентно приросту. 

Мобильное приложение должно быть адаптивно совместимым со смартфонами семейства Apple начиная с:
iPhone : iPhone 4s+;
iPad : iPad 2+;
Android : Аппараты под управлением Android 4.4+.

Графический интерфейс мобильных приложений, верстка должны соответствовать фирменному стилю интернет-сайта 

Для отображения компонентов управляющей системы необходим ПК или планшет с разрешением экрана 1280х720 и больше, наличие браузера интернета Google Chrome с обновлением от 42 версии.
Интерфейс сайта


Сайт должен работать под управлением CMS Drupal 7. Сайт должен соответствовать фирменной стилистике проекта, и выполнен в черно-красном виде, соответствующем стилистике логотипа. Макет дизайна и исходные материалы будут предоставлены Заказчиком. 
Страницы и компоненты страниц сайта
*Номерами обозначены физические страницы сайта, пунктами – идеологические блоки наполнения страниц
1. Главная страница
· Выбор региона
· Вход для клиента / регистрация
· Вход для партнера / регистрация
· Контактная информация
· Онлайн-консультант (JivoSite/CallBackHunter)
· Основное навигационное меню. Переходы в разделы статических страниц.
· Форма поиска доступного автомобиля для онлайн-бронирования
· Рекламный блок “Скачать приложение в AppStore / GooglePlay)
· Ссылки на социальные сети.
· Онлайн калькулятор

2. Статические разделы сайта
1. О компании
2. Услуги
1. Краткосрочная аренда
2. Корпоративным клиентам
3. Долгосрочная аренда
4. Автомобили с водителем
5. Дополнительная экипировка автомобилей (опции)
· Мобильный Wi-Fi роутер
· Автомобили оборудованные для зимы
· Дополнительные багажники
· Крепления для лыж
· Крепления для велосипедов
· Детские сиденья
3. Партнерская программа
· Условия партнерской программы
· Для отелей
· Для туристических компаний
· Для авиакомпаний и перевозчиков
· Для других заведений
4. Франчайзинг
5. Условия аренды
1. Бланки документов
2. РАСПИСАТЬ ОСНОВНЫЕ ПУНКТЫ
6. F.A.Q. - Частые вопросы
7. Контакты
3. Специальные предложения (акции)
· Список действующих акций
· Архив проведенных ранее спецпредложений
4. Автомобили
· Каталог автомобилей с сортировкой по следующим критериям
· Класс автомобиля
· Тип кузова
· Цена
· ПО НЕОБХОДИМОСТИ ДОПОЛНИТЬ
 
· После выбора автомобиля из каталога, доступна возможность заполнения формы онлайн-бронирования.
5. Станции аренды
· Электронный список, формируемый из CRM по регионам и городам присутствия или франшизе. Возможно отображение в виде электронной карты
· Поиск по городу
6. Форма онлайн-бронирования. Форма содержит персональную информацию по клиенту, если клиент авторизован, то данные берутся из профиля.
1. ФИО
2. Телефон
3. Паспорт
4. Дата рождения
5. Номер водительского удостоверения
6. Вид оплаты (наличные/карта/онлайн)
7. Марка или класс автомобиля

8. Срок аренды (с .. по)
9. Объем топлива (пустой бак, полный бак)
10. Возврат автомобиля в другом городе (галка)
11. Примечание
12. ДОПОЛНИТЬ

*Если авторизованный клиент изменяет введенные данные, они будет занесены в его профиль.
7. Форма регистрации. Содержит анкету для клиента :
1. Телефон / E-mail

2. Пароль
3. Подтверждение пароля
4. ReCaptcha (google) – или другая защита от роботов
8. Профиль клиента. Содержит уточняющую информацию о клиенте с возможностью ее правки:
1. ФИО
2. Город
3. Адрес
4. Контактный телефон
5. Предпочитаемый способ оплаты
6. Водительская лицензия (права)
7. РАСПИШИТЕ МАКСИМАЛЬНО
Личный кабинет клиента


Личный кабинет клиента является частью публичного сайта. Вход в личный кабинет возможен по ссылке в сквозном блоке главного меню сайта или шапки с любого раздела сайта.

Доступ к личному кабинету доступен после предварительной регистрации и подтверждения Email/телефона. Если аккаунт клиент не подтвержден в течении 1 часа, он автоматически удаляется из системы.

Личный кабинет должен быть оформлен в стилистической гамме соответственно основного сайта компании.
Функции личного кабинета клиента
1. Профиль клиента – правка учетных данных клиента
2. Текущее(-ие) бронирование
· Поиск автомобиля по GPS, трек проследования
· Продление
· Сдать в другом пунте
· Сдать в любом месте города (точка на карте и время)

· Сообщить о происшествии
· Связь с персональным менеджером
3. История бронирований
4. Баланс/счет. Возможность пополнения через онлайн-платежную систему

5. Новая заявка на бронирование
Личный кабинет партнера


Личный кабинет клиента является частью публичного сайта. Вход в личный кабинет возможен по ссылке в сквозном блоке подвала (футера) с любой страницы сайта.

Доступ к личному кабинету доступен после предварительной регистрации и подтверждения Email/телефона, а также активации со стороны компании. 

Активация аккаунта должна производиться из CRM, ответственным менеджером после заключения партнерского договора.


Личный кабинет должен быть оформлен в стилистической гамме соответственно основного сайта компании.
Функции личного кабинета партнера
РАСПИСАТЬ ФУНКЦИИ

Интерфейс мобильного приложения


Язык интерфейса приложения - Русский. 


Оформление мобильного приложения соответствует нативному стилю ОС Android или IOS. В интерфейсе должны быть применены элементы фирменной атрибутики и использованы корпоративные цвета, предоставленные заказчиком. Жесткие требования по оформлению не предъявляются. Прототип мобильного приложения должен быть согласован с заказчиком на этапе эскизного проектирования.
Функционал мобильного приложения
1. Авторизация
· Логин (телефон/email)
· Пароль
2. Регистрация
· Анкета регистрации (см. форму регистрации на сайте)
3. Главная страница представляет собой навигационное меню, с переходами в подразделы. Выбор региона
4. Профиль
· (см. раздел профиля на сайте)
5. Забронировать автомобиль
1. Подбор автомобиля
· Регион
· Класс автомобиля
· Тип кузова

· Цена
2. Форма заявки
· (см. форму заявки на сайте)
3. Онлайн оплата
· *Если выбрана именно онлайн-оплата
6. Текущие брони
1. Поиск автомобиля по GPS, трек проследования
2. Продление
3. Проложить маршрут то станции аренды (открывается в навигаторе)
4. Сдать в другом пунте
5. Сдать в указанном месте (точка на карте и время)
6. Сообщить о происшествии
7. Связаться с персональным менеджером (зависит от региона)
7. История бронирований
8. Баланс. Поплонение баланса
9. Акции и спецпредложения

После того, как клиент сдал автомобиль на станции, в приложение приходит уведомление, что автомобиль принят, и предлагается оценить поездку по следующим критериям (рейтинг)
· Техническое состояние автомобиля (1-5 звезд)
· Чистота салона (1-5 звезд)
· Персонал CarBooking (1-5 звезд)

Если клиент не оставил оценки, то потом он может ее выполнить из раздела “Мои бронирования”.

Приложение автоматически должно уведомить клиента о том, что подходит срок сдачи автомобиля (за 3-6 часов).

О новых акциях и спецпредложениях, клиенту должны поступать PUSH-уведомления.
Интерфейс системы управления (CRM)


Система управления должна располагаться на поддомене office.car-booking.ru. Вход в систему защищен персональным логином и паролем.
Основные модули системы управления :

1. Пользователи. Учетные записи с разделением привилегий. В пользователи должна заноситься информация о сотрудниках компании и агентах компаний-франчайзерах. Пользователи-франчайзинговых компаний, имеют ограничения  по разделению доступа к информации об автомобилях, заказах.  Пользователи разграничиваются должностями, при которых отрабатывается различный набор функций. Пользователи разделяются на:
1. Владелец

2. Менеджер по работе с клиентами

3. Редактор сайта (рекдактор и СЕО)
4. Автомеханник

2. Партнеры. Список контрагентов. Просмотр накоплений. Возможность списание при отчислениях
3. Клиенты. Зарегистрированные посетители сайта. 
4. Бронирование. Основная единица бизнес-процесса. Бронирование содержит информацию о Клиенте, Автомобиле, месте сдачи и приемки, срок аренды. Для менеджера по работе с клиентами, доступен интерфейс оформления нового бронирования (при входящем телефонном звонке или факсе)
5. Интерфейс работы с заказами. Доступен для менеджеров работы с клиентами, содержит информацию о поступающих бронированиях и бронированиях в работе. Возможность правки данных по бронированию в процессе согласования заказа с Клиентом.
6. Интерфейс Механика. Доступен для механика и содержит информацию о состоянии подведомственного парка. Механик может вносить информацию о проводимых ремонтах, ТО и другим финансово-значимым событиям, связанным с обслуживанием транспортных средств.
1. Планирование ТО

2. Ремонты, замены деталей

7. Интерфейс приемки. Интерфейс составления акта приемки автомобиля (WEB-приложение с адаптацией для смартфона)
8. Сообщения от клиентов. Интерфейс общения от лица “персональный менеджер”
9. Заявки на приемку автомобилей из других пунктов проката. Данный раздел содержит тикет-боксы, в которых участвуют менеджеры из 2-х пунктов проката – отдающий и принимающий. Интерфейс должен подразумевать то, что принимающий менеджер должен принять заявку на приемку автомобиля и связаться с клиентом для согласования. Если нет возможности принять, то написать причину отказа и тогда менеджер который выдал автомобиль, должен согласовать условия с клиентом самостоятельно.
10. Заявки на приемку автомобилей из любой точки города. Менеджер получает заявку на приемку автомобиля из желаемой точки города (координаты GPS). Получив подобную заявку, он должен созвониться с клиентом и согласовать дополнительные детали.
11. Срочные документы по автомобилю. Раздел позволяет размещать сканы документов со сроком действия. К срочным документам относятся талоны технического осмотра атомобиля, страховки и прочее. В зависимости от типа документа, у менеджера должно быть уведомление о предстоящей просрочке.
12. Спецпредложения. Информирование клиентов о специальных акциях компании
13. Происшествия. Список происшествий у клиентов. Быстрое реагирование на заявки
14. Конфигурация системы.
15. Отчеты. (см. раздел Отчеты)

Логика работы
Процесс бронирования

Бронирование доступно только для аторизованных пользователей системы. Если клиент на сайте пришел к форме бронирования до регистрации/авторизации, то его перебросит на форму входа/регистрации. Заказ будет сохранен в cookie браузера и отображен после успешного входа на сайт.
Алгоритм оформления бронирования
1. Клиент выбирает регион (при первом входе на сайт).
2. Клиент выбирает автомобиль (класс) через фильтр на сайте
1. Класс автомобиля

2. Тип кузова

3. Цена

4. Даты бронирования (с .. по)

3. Выбор дополнительных опций

1. С водителем

2. Детское сиденье

3. Крепеж для лыж

4. Крепеж для велосипеда

5. Дополнительный багажник

6. ПРОДОЛЖИТЬ СПИСОК

4. Калькуляция суммы заказа (Автомобиль+опции+залоговая)

5. Форма регистрационных данных (берется из профиля)
1. ФИО

2. Паспорт

3. Номер водительского удостоверения

4. Тип оплаты

5. Примечание

6. Я ознакомлен с условиями договора и согласен на обработку персональных данных
7. ПРОДОЛЖИТЬ СПИСОК
6. Если оплата онлайн, то перебрасывает в платежную систему (на процессинговый центр)
7. После оплаты (или без нее) переход на следующий информационный экран “Ваша заявка в обработке, в ближайшее время с Вами свяжется наш оператор для подтверждения бронирования”

8. Переход в раздел “Текущие бронирования”

После оформления бронирования, клиенту отправляется SMS с номером брони, письмо на e-mail,
 а также PUSH-уведомление на смартфон. 

Номер бронирования – уникальный идентификатор целочисленного значения от 100000 до 999999. Номера бронирований НЕ последовательны, чтобы не было попыток перебора, а клиент мог связаться с оператором и достаточно только назвать номер брони.
Тарификация


Тарификация имеет линейную шкалу, которая зависит от класса транспортного средства?

Согласование с ситемой трекинга/мониторинга


В настоящий момент на автомобилях установлена система трекинга ….

Процесс взаиморассчетов с партнерами


Партнеры способствуют привлечению клиентов к аренде транспортных средств. За свои услуги, партнеры получают вознаграждение. Размер вознаграждения рассчитывается следующим образом : КАКИМ?
Списание суммы накоплений

В личном кабинете партнера отображается список приведенных клиентов и сумма отчисляемой комиссии за каждый заказ.

Не чаще чем 1 раз в месяц, партнер может запросить перечисление накоплений на персональный счет.

Процесс выдачи


Под выдачей автомобиля понимается процесс передачи прав от станции компании (или франчайзера) к арендатору. Процес выдачи осуществляет менеджер по работе с клиентами.
Алгоритм выдачи
1. Писк заявки. Клиент приходит на станцию проката и называет номер брони. Если бронь не была сделана ранее, то менеджер создает заявку бронирования как при телефонном звонке.
2. Сверка. Менеджер находит активную заявку бронирования, сверяет все учетные данные (паспорт, водительское удостоверения и др.) 
3. Выбор конкретного автомобиля. Менеджер предлагает клиенту на выбор автомобиль из доступных в парке. Выбор ограничивается заказанным классом.
4. Оплата. На балансовом счете клиента могут находиться определенные финансовые средства. Средства поступают на балансовый счет клиента в момент “оплата онлайн” и резервируются. Если у клиента достаточно средств для списания, то менеджер с согласия клиента списывает деньги со счета. Если средств не достаточно, то принимает оплату от клиента и вводит полученную сумму.
5. Подписание. Из CRM менеджер распечатывает автоматически-подготовленные документы и передает на подписание клиенту
6. Подтверждение. Подписанные документы менеджер сканирует и прикладывает к заявке. После прикрепления, нажимает кнопку “завершить оформление”
7. Уведомление. Клиенту приходит уведомление в виле E-mail/SMS/PUSH о совершенной сделке.
Процесс приемки


Под приемкой понимается передача прав от клиента к автостанции. Принимающим лицом является менеджер по работе с клиентом.

Если клиент изъявил желание сдать автомобиль в другом пункте проката, то менеджер должен связаться заблаговременно. В интерфейсе CRM ответственного менеджера, появится эта заявка как “своя”.

В CRM должен быть предусмотрен WEB-модуль оптимизированный для просмотра с мобильного приложения.
1. Поиск заявки. Клиент приходит на стойку аренды с договором или актом. Менеджер находит заявку бронирования(аренды). Если документов нет, то по номеру автомобиля или ФИО
2. Приемка ТС. Менеджер открывает в смартфоне/планшете WEB-приложение по составлению акта приемки и вводит номер заявки. 
3. Осмотр и составление акта. 
1. Повреждения. В приложении должен быть зафиксирован список предыдущих повреждений по автомобилю (с фотографиями). Менеджер визуально осматривает автомобиль на возможные кузовные повреждения, повреждения салона. Если находит новые повреждения, то заносит их в акт и делает фото.
2. Показания. Менеджер переносит показания (одометр, уровень топлива) в приложение.
3. Комплектация. Приложение должно иметь список комплектуемых деталей и номера. Менеджер должен сравнить номера АКБ, модели резины, навигатор УТОЧНИТЬ
4. Опции заказа. В случае если были заказаны дополнительные опции – Детское сидение, крепления для велосипеда и т.п., менеджер должен проверить их наличие и состояние.
5. Завершение составления акта. Менеджер нажимает “подтвердить” и возвращается на стойку оформления документов.
4. Просрочки и доплаты. Если автомобиль сдается не в срок, то автоматически рассчитывается сумма разницы. Если у клиента достаточно средств на балансовом счету, то удерживается со счета.
5. Взаиморасчеты. Менеджеру предоставляется возможность вернуть или списать дополнительную сумму с обоснованием списания, а также вычесть залоговую стоимость.
6. Подписание документов. Когда акт приемки-передачи сформирован, распечатывается список документов по завершению аренды.
7. Подтверждение приемки. Менеджер должен отсканировать и прикрепить документы к заявке, после чего аренда будет завершена
8. Уведомление. Клиенту приходит уведомление в виле E-mail/SMS/PUSH о совершенной сделке.
Заявки на ремонт


В CRM должна быть предусмотрена должность механика. Поврежедния, помеченные при составлении Акта приемки-передачи отображаются в интерфейсе механика. По каждой заявке, механик должен отреагировать и оценить степень повреждения. Если повреждение является критическим, то автомобиль сразу помечается в статус “в ремонте”, если повреждение не критическое, то заявка остается в интерфейсе механика до момента ее устранения. 

Механик видит загрузку автомобиля и может запланировать ремонт на будущие дни. Для клиентов (на сайте) эти дни будут помечаться как недоступные для заказа (автомобиль выпадает из ранжирования)

В назначенный день ремонта, механику приходит уведомление, что автомобиль ожидает ремонта.

По окончании ремонта, механик заполняет форму ремонта и прикрепляет сканы расходных документов.

Если было устранено внешнее повреждение, то механик делает новую фотографию с подобного ракурса и прикрепляет к истории автомобиля.
Плановые ТО

Механику доступен интерфейс планирования ТО для автомобилей. Каждому автомобилю назначается приблизительная дата будущего ТО. Первоначально эти даты являются свободными для заказа аренды, если на дату ТО автомобиль взяли в аренду, то дата ТО сдвигается на ближайший день вперед.

В день проведения ТО, механику поступает уведомление о необходимости проведения ТО. 

Механик выполняет работы по обслуживанию (или сервис) и оформляет работу аналогично форме ремонта (с указанием стоимости, актов автосервиса и т.п.), после чего автомобиль снова доступен для заказа.
Отчеты

В системе доступны следующие виды отчетов:
· Отчет по аренде автомобилей
· Отчет по простоям
· Отчет по отказам бронирования (процент конвертации)
· Отчет по ремонтам (количество, затраты)
· Отчет по партнерам
· Отчет по рейтингу от клиентов
· УБРАТЬ ЛИШНЕЕ ИЛИ ДОПИСАТЬ НУЖНЫЕ ОТЧЕТЫ

Отчеты могут иметь ряд фильтров или сортировок, в зависимости от типа отчета. Также отчеты могут фильтроваться по франчайзингам. Все отчеты можно экспортировать в совместимый формат CSV (Xls).
Сервер API

Точка входа на сервер api : api.car-booking.ru/api
Кодировка : UTF8
Входные данные : GET / POST
Выходные данные : JSON

Протокол обмена создает разработчик на этапе эскизного проектирования.
Заказчик:





Исполнитель:
Генеральный директор



ООО «Дотрунет групп»
_____________/                            

___________ / Мишуренков А.В.
�НЕ WordPress, т.к. наиболее приоритетное использование СУБД Postgres


�Хорошая приманка. Нужна логика расчета с учетом залога и других факторов.


�*Стоит учитывать, что много фильтров для поиска нужно при большом ассортименте. На мой взгляд тут надо ограничтиться не более чем 3-5 фильтрами


�Нужно дать выбор автомобиля с учетом возможной ротации


�Дополнить всеми обязательными данными для заключения договора, чтобы клиент приехал в офис, а документы все готовы


�Предлагаю в качестве основного идентификатора использовать именно номер телефона. Если человек забудет пароль, то восстановить его гораздо проще через SMS, чем перебирать список адресов личной и корпоративной почты


�Нужно продумать как это должно тарифицироваться. 


�Пока можем оставить Robokassa, но у Океан-банка, который является основой для робокассы – не очень все хорошо, точне пару месяцев назад у них отозвали лицензию. Возможно стоит рассмотреть вариант с Яндекс.Кассой или Qiwi


�Следует уточнить этот момент. Отмечу, что без договора – выплата любых денежных средств является не законной. В связи с этим нужен договор или оговоренные намерения


�Прошу расписать функции и функционал для представителя партнера. Пока эта задача является не явной.


�Возможно следует опустить этот фильтр


�Консолидировать список фильтров


�Также описать принципы тарификации дополнительных опций


�Нужно ли что-то еще учитывать?


�Этот пункт можно опустить и перебросить к следующему этапу, если Вы не готовы созваниваться с клиентом


�Нужен текст письма


�Очень важно расписать схему тарификации, все нюансы. Возможные факторы тарификации – срок аренды, стаж водителя, расстояние, бак на старте, бак при сдаче и т.д. Очень Важно это понимать на данном этапе, иначе могут быть ошибки при архитектуре и логике.


�Что за система, какое ее использование, как она должна участвовать в CRM


�Опишите куда и как Вы переводите деньги агентам гостиниц, туристических агентств и другим агентам по привлечению клиентов.


Мы можем сделать это на счет интернет-кошелька, либо вы делаете это оффлайн, а Ваш менеджер списывает накопленные средства вручную.
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