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Общее 
СRM система CardNonStop обладает различными возможностями для работы с бонусными, 

дисконтными картами и мультикартами. Благодаря ей, бонусной картой можно воспользоваться в 
любом магазине торговой сети. Условия получения карты для каждой сети индивидуальны, и система 
позволяет легко настроить эти правила. 

СRM система CardNonStop хранит данные про каждого покупателя и его покупки, а также даёт 
возможность провести анализ по различным параметрам.  

 
Ниже краткий перечень возможностей для настройки программы лояльности, настройки гибкие и 

дают возможность изменять: 
-  условия начисления бонусов (на потраченную сумму, по товару, при получении новой карты); 
- условия списания бонусов (определяя минимум/максимум, при отмене транзакции, возврате);   
-  условия действия с бонусами при возврате товара, при отмене транзакции; 
- условия начисления бонусов для VIP клиентов и других групп покупателей, которые можно 

сформировать, используя различные условия и правила выборки из базы данных; 
 
 При возврате товара бонусы, начисленные за этот товар, будут аннулированы с бонусного счета.  

Если на данную покупку были потрачены бонусы, то они будут восстановлены в течение суток.  
Аналитические данные  представлены в удобном для анализа виде: отчётах и графиках. Анализ 

данных производится по картам, покупкам, потраченным бонусам, магазинам, товарам и категориям 
товаров. 



1. ПРОГРАММА ЛОЯЛЬНОСТИ 
Программа лояльности даёт возможность любому человеку стать участником бонусной 

программы, сделав покупку или обменяв “дисконтную карту”. Карту может получить любой 
покупатель сразу на кассе. Для получения достоверных данных, предлагается заполнить анкету, 
зарегистрироваться в “Личном кабинете” или позвонить кол-центр, за что покупатель может получать 
дополнительные бонусы. 

 

1.1. Раздел “Покупатели” 
Данный раздел хранит анкетные данные, а также позволяет просмотреть информацию по истории 

покупок и картам покупателя (Рис.1). При двойном клике по покупателю, появляется карточка 
покупателя.

 
Рис.1.1 

Дважды нажав на одного из покупателей перед вами, появится окно “Карточка покупателя” 
(Рис.2). 

1.1.1. “Анкетные данные” 
Анкетные данные в карточке покупателя содержат: 
- основную информацию об участнике бонусной программы; 
- баланс активных и замороженных бонусов; 
- настройки покупателя на получение рекламных и информационных сообщений на e-mail и телефон;  
- выдача новой карты. 



 

 
Рис.1.2 

1.1.2. “История покупок”  
История покупок содержит информацию обо всех покупках клиента, с  детализацией списания, 

начисления бонусов, применения скидок и других привилегий по каждой транзакции (Рис.3). 

 
Рис.1.3 

 



1.1.3. “Карты покупателя”  
В этом разделе предоставляется информация о наличии карты. Одновременно покупатель 

может иметь только одну активную карту - однако все они привязаны к единому баланс-
аккаунту, таким образом, система позволяет видеть всю историю покупок покупателя в одном 
месте. 
  Покупатель с картой типа “бонусы” (Рис.1.4): 

 
Рис.1.4 

 
 Покупатель с картами типа “бонусы  или скидка” и заблокированной картой типа 
“бонусы” (Рис.1.5): 

 
Рис.1.5  

 



1.1.4. Функция “Расширенный поиск” по покупателям 
Инструмент расширенного поиска позволяет искать покупателей по различным 

параметрам анкетных данных, а так же данным истории транзакций и текущего состояния счета.  

 
Рис.1.6 

 Окно “Расширенный поиск” (Рис.1.7) 

  
Рис.1.7 

Чтобы сформировать параметры поиска надо указать одно или более условий. Каждое 
условие состоит из: 

1. Параметра; 
2. Оператора сравнения (возможные варианты зависят от параметра); 
3. Значение параметра, с которым будет происходить сравнение. 

 
Список присутствующих Параметров (Рис.1.8): 

1. Фамилия(Текстовый тип); 
2. Имя (Текстовый тип); 



3. Отчество (Текстовый); 
4. E-mail (Текстовый); 
5. Телефон (Числовой); 
6. Пол (Перечисляемый тип, возможные значения:  "м", "ж", "не указан"); 
7. Возраст (Числовой тип); 
8. Количество начисленных балов (Числовой тип); 
9. Количество израсходованных баллов (Числовой тип); 
10. Баланс баллов (активный+неактивный) (Числовой тип); 
11. Баланс активный (Числовой тип); 
12. Количество покупок (Числовой тип); 
13. Дата рождения (Тип дата); 
14. Дата регистрации (Тип дата); 
15. Дата активации (Тип дата); 
16. Дата транзакции (любой за период) (Тип дата); 
17. Дата последней транзакции (Тип дата); 
18. Сумма покупок со скидками (Тип дата); 
19. Сообщения на e-mail (Перечисляемый тип, возможные значения: "не отправлять", 

"информационные", "информационные и рекламные"); 
20. Сообщения по sms (Перечисляемый тип, возможные значения: "не отправлять", 

"информационные", "информационные и рекламные");   

 
Рис.1.8 

 
Список операторов (Рис.1.9): 

1. Равно; 
2. Больше; 
3. Меньше; 
4. Больше или равно; 
5. Меньше или равно; 



 
Рис.1.9 

Для завершения формирования условия, вводим  значение параметра, с которым будет 

происходить сравнение, нажимаем кнопку . Также можно продолжить 
добавлять условия. Все последующие условия будут объединяться через оператор И. 
Результатом работы поиска, является список покупателей удовлетворяющих условиям. 
Результирующий список можно сохранить, для использования в рассылках и маркетинговых 

акциях, нажав кнопку  после чего, появляется окно “Сохранение списка”.  

 
 
 Так же можно сохранить не только результаты поиска, но и сами параметры, по которым 

происходил поиск, для этого необходимо нажать кнопку после чего 
появится окно “Сохранение набора условий”. 

 

 
 

При сохранении “набора условий”/“полученного списка”, если указать название 
существующего списка, программа  вам предложит добавление записи в уже существующий 
список. 



1.1.5 Пример работы расширенного поиска 
 
1. Все покупатели, у которых активный баланс больше или равен 300 зарегистрировавшиеся с 31 марта 
2013 года. 

 
 

2. Покупатели  женского пола, у которых фамилия начинается на букву “Т”,  и израсходованных баллов 
по карте более 1000 

 
 
3. Покупатели, зарегистрированные 01.07.2014, у которых сообщения на e-mail в статусе “не отправлять”, 
количество сделанных покупок меньше 5. 



 
  

1.2. Раздел “Карты” 
Этот раздел хранит данные про все карты, их номер, данные владельца, информацию о статусе 

карты, а также её тип и баланс (Рис.1.10). 

 
Рис. 1.10 

Дважды нажав по полю карты, появится окно “Свойство карты” (Рис. 1.11) 



 
Рис.1.11 

Если нажать на столбец  “Владелец” (Рис.1.12.), появится окно “Карточка покупателя”.  

 
Рис.1.12. 

Так же есть возможность посмотреть все транзакции по данной карте, достаточно нажать на 
столбец “Баланс”, необходимой карты (Рис.1.13)  

 
Рис.1.13 

1.2.1. Функция “Расширенный поиск” по картам 
 

Инструмент расширенного поиска позволяет искать карты по различным параметрам свойства 
карты, а так же данным истории транзакций и текущего состояния счета. Для  вызова окна  необходимо 

нажать на  кнопку .  Кнопка “Расширенный поиск” находится на верхней панели 
справа в разделе “Карты ” (Рис. 1.14). 



 
Рис. 1.14 

После чего  появится окно “Расширенный поиск” (Рис. 1.15) 

  
Рис.1.15 

Чтобы сформировать параметры поиска надо указать одно или более условий. Каждое условие 
состоит из: 

1. Параметра; 
2. Оператора сравнения (возможные варианты зависят от параметра); 
3. Значение параметра с которым будет происходить сравнение. 

 
Каждый параметр имеет тип. Возможные типы: 

   1. Перечисляемый. Параметры данного типа могут принимать значения только из определенного списка; 
       2. Текстовый. Параметры данного типа могут принимать текстовые значения; 
       3. Числовой. Параметры данного типа могут принимать числовые значения; 

4. Дата. Параметры данного типа могут принимать значения дат в виде Год-месяц-число 
        Список присутствующих параметров (Рис.1.16): 
       1. Баланс (активный + неактивный) (Числовой тип); 
       2. Баланс активный (Числовой тип); 
       3. Дата регистрации (Тип дата); 



       4. Дата активации (Тип дата) 
       5. Дата транзакции (любой за период) (Тип дата); 
       6. Дата последней транзакции (Тип дата); 
  7. Статус (Перечисляемый тип, возможные значения: "неактивна", "активирована", "зарегистрирована", 
"заблокирована"); 
       8. Номер (Числовой тип) 
       9. Скидка (Числовой тип) 
     10.Тип (Перечисляемый тип, возможные значения: "бонусы", "скидка", "бонусы или  
           скидка", "предоплаченная" ) 

 
Рис.1.16 

Список операторов (Рис.1.17): 
1. Равно; 
2. Больше; 
3. Меньше; 
4. Больше или равно; 
5. Меньше или равно; 

 
Рис.1.17 

Для завершения формирования условия, вводим  значение параметра, с которым будет 

происходить сравнение, нажимаем кнопку . Также можно продолжить добавлять 
условия. Все последующие условия будут объединяться через оператор И. Результатом работы поиска, 
является список карт  удовлетворяющих условиям. Результирующий список можно сохранить для 



использования в рассылках и маркетинговых акциях, нажав кнопку  после чего, 
появляется окно “Сохранение списка”.  

 
 

 
 
 Так же можно сохранить не только результаты поиска, но и сами параметры, по которым 

происходил поиск, для этого необходимо нажать кнопку после чего появится 
окно “Сохранение набора условий”. 

 
 

 
 

При сохранении “набора условий”/“полученного списка”, если указать название существующего 
списка, программа  вам предложит добавление записи в уже существующий список. 

 
 

 
 

 

 

 

 



1.2.2. Пример работы расширенного поиска 
 
1. Зарегистрированные карты типа “бонус или скидка”, у которых скидка равна 10%. 

 
 
2.  Все карты, активированные 01.05.2014, у которых активный баланс равен 1500 и дата транзакции с 
08.07.2014 

 
 
3. Все карты, номер которых больше “2910007682900”, баланс (активный + неактивный) больше 100, и 
дата последней транзакции совершена 02.07.2014. 



  
 

1.3. Раздел “Товары” 
 

Раздел хранит данные (Артикул; Категория; Группа; Подгруппа; Название) по каждому товару в таблице. 
Верхняя панель позволяет выполнять быстрый поиск (Рис.1.18).  

 
Рис.1.18 

Список после быстрого поиска, можно сохранить. Необходимо нажать кнопку “Сохранить в 
список”, после чего появляется окно “Сохранение списка”.  



 
При сохранении списка, если указать название существующего списка, программа  вам предложит 

добавление записи в уже существующий список. 

 
Для подробного просмотра товара необходимо сделать двойной клик по одному из товаров. После чего появится 
“Карточка товара” (Рис.1.19). 

 

 
Рис.1.19 

В появившейся “Карточке товара” возможно изменение краткого описания, и признака участия 



1.4. Раздел “Магазины” 
Раздел хранит данные (Магазин; ID; Партнёр) по каждому магазину в таблице (Рис.1.20). Верхняя 

панель позволяет выполнять быстрый поиск по “Названию”.  

 
Рис.1.20 

Список после быстрого поиска, можно сохранить. Необходимо нажать кнопку “Сохранить в 
список”, после чего появляется окно “Сохранение списка”.  

 
 

При сохранении списка, если указать название существующего списка, программа  вам предложит 
добавление записи в уже существующий список. 

 
 
 
 



1.5. Раздел “Журнал транзакций” 
Все операции, выполненные на кассе, отображаются в “Журнале транзакций”. Раздел хранит 

данные (ID; Дата; Магазин; Касса; Кассир; Тип; Карта; Сумма; Скидка; Начислено; Списано; Итого) по 
каждому магазину в таблице (Рис.1.21). Верхняя панель позволяет выполнять быстрый поиск по 
“Названию”.  

 

 
Рис.1.21 

Для просмотра “Свойства транзакции” достаточно дважды кликнуть по одному из полей (Рис.1.22).  

 
Рис.1.22 

Тут же можно просмотреть “Свойства карты”,  выбрав её номер в столбце “Карты”. 
 



2. МАРКЕТИНГ 
Маркетинг в программе состоит из двух разделов: 
- Кампании; 
- Рассылки; 
- Задания; 

2.1. Раздел “Кампании” (Настройка маркетинговых правил) 
Бонусная программа может действовать как во всех магазинах, так и в отдельных магазинах кампании, 

например на время тестирования системы. 
Условия для начисления и списания бонусов программы лояльности, создаются в отдельном разделе CRM 

системы “Компании” (Рис.2.1).  

 
           Рис.2.1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 Есть глобальные настройки ППЛ, и  ППЛ  отдельной компании/магазина. Глобальное правило (Рис. 2.2):

 
Рис.2.2 

Правила относящиеся к отдельной компании имеет вид (Рис.2.3):  

 
Рис.2.3 

Порядок срабатывания правил: 
1. Сначала применяется базовое (глобальное, дефолтное) правило; 
2. Далее все активные правила в порядке от новых к старым (сверху-вниз как мы их видим в разделе 
“Программа лояльности”) 



3. Если какое-то правило сработало, и у него нет выбранного состояния "финальное" - будут применяться все 
последующие совпавшие правила; 
4. Если выбрано состояние "финальное" и правило совпало - оставшиеся  правила применяться не будут. 

2.1.1. Настройки глобального правила 
Настройки глобального правила разделены на 3 блока: 
 
1. “Выдача карты”. Имеет один параметр: 
●  При покупке на сумму - задаёт минимальную сумму чека в денежных единицах, при которой должна 

происходить выдача карты покупателю.  
 
Примечание. Значение 0 означает, что процессинг не уведомляет кассу о необходимости выдавать карту. При этом 

окончательное решение принимается кассой при ответе процессинга на запрос кассы. 
 
2. “Начисление бонусов” имеет следующие параметры: 

● Начислять бонусов N за каждые полные M денежных единиц - параметр определяет значения 
для формулы, по которой происходит начисление бонусов по глобальному правилу. Формула сумма 
начисленных бонусов = (Взять целую часть от деления суммы чека на M) * N; 

●  Бонус при покупке карты - параметр определяет сумму подарочных бонусов начисляемых при 
активации карты; 

● Артикул карты - задаёт код товара (артикул или SKU) для идентификации карты в чеке как 
товара при продаже карты. Если значение пустое, то параметр не используется; 

● Отложенное начисление (дней) - параметр задаёт срок заморозки (в днях) бонусов начисляемых 
по глобальному правилу. Замороженные бонусы хранятся на специальном счёте и не доступны для списания. 
При наступлении даты разморозки (в ночь на дату разморозки) бонусы переходят на активный баланс. 

 
 
3. “Списание бонусов” имеет следующие параметры: 

● Минимум (в % от суммы покупки) - параметр задаёт минимальную сумму бонусов в % от суммы 
чека которыми можно оплатить товары. Если значение 0, то параметр не учитывается; 

● Максимум (в % от суммы покупки ) - параметр задаёт максимальную сумму бонусов в % от 
суммы чека которыми можно оплатить товары. Если значение 0, то параметр не учитывается; 

● Кратность - параметр задаёт кратность бонусов при оплате товара. Например если значение 25, 
то оплатить можно только порциями по 25, 50, 75 и т.д. бонусов; 

● Сгорание бонусов через (дней): параметр задаёт срок жизни бонусов начисленных по 
глобальному правилу. По истечении срока жизни, если бонусы не были потрачены, то они сгорают. Если 
параметр равен 0, то он не используется (бонусы без ограничения срока жизни). 

 
Примеры использования “Глобального правила”: 
1. Выдача карты выполняется при покупке на сумму не меньше 200 рублей.  
Бонусы начисляются за каждые 1000 рублей покупки в размере 80 рублей. 
Минимальный процент при списании бонусов вот суммы покупки 5%, максимальный 30% 



 
2. Выдача карты выполняется после  покупки на сумму от 200 000 рублей, подарочный бонус на карте 10 
000 рублей, готовых к использованию после 10 дней от активации карты. При оплате товара бонусами 
кратность списания кратна 100 (т.е. бонусы списываются в размерах 100, 200,300...). 
Если в течение 100 дней после активации бонусы не были использованы, они сгорают. 

 

 
 
 
 



2.1.2. Настройки правила программы лояльности (ППЛ) 
 
Правила программы лояльности (ППЛ) - условия по которым будут совершаться списания/начисление 

бонусов на карту. 
Все правила организованы в двухуровневую табличную структуру. На первом уровне название группы 

ППЛ, на втором список самих ППЛ относящихся к группе. На скриншоте видны группы (Рис.2.4): 
Группа “Новая кампания” без ППЛ; 
Группа “Компания_4“ к которой относится 4 правила; 
Группа “Компания_24” в свёрнутом состоянии (список ППЛ не виден); 
 

 
Рис.2.4 

 
 

 

 

 



2.1.3. Создание группы ППЛ 
Чтобы создать новую группу ППЛ необходимо нажать “Создать новую кампанию”. Появится окно. 

 
Чтобы создать новое ППЛ необходимо найти группу, к которой оно будет относится. Далее нажать на 

кнопку “добавить” . Появится окно с настройками нового ППЛ. Редактирование правила выполняется в 
представленном ниже окне.  

 
Рис.2.5 

 
Окно содержит большое количество полей (Рис.2.5). Назначение каждого объясняется ниже. 
 
 На первом этапе необходимо ввести название правила и описание. Далее задать период действия 
дату начала действия ППЛ и дату окончания действия ППЛ. Так же при задании периода действия можно 
временно отключить ППЛ, поставив галочку в пункте неактивное. 
 Следующим шагом опционально задаются ограничения на: 



1. Покупателей участвующих в ППЛ; 
2. Карты участвующие в ППЛ; 
3. Товары участвующие в ППЛ; 
4. Места проведения акции (магазины); 

 
● Следующим шагом необходимо задать параметр тип транзакции. Возможные значения типа 

транзакции (Рис. 2.6): 

 
Рис. 2.6 

1. Скидка. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции предоставляющие скидку 
покупателю; 

2. Начисление бонусов. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции с начислением 
бонусов; 

3. Списание бонусов. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции со списанием бонусов; 
4. Смешанная. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции со списанием бонусов и 

начислением на остаток; 



5. Пополнение счета. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции пополнение счета 
подарочных или предоплаченных карт; 

6. Покупка без карты. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции покупки без карты; 
7. Возврат. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции возврата; 
8. Корректировка. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции ручной корректировки из 

панели администратора; 
9. Отмена транзакции. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции отмены; 

10. Активация карты. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции, при совершении 
которых происходит активация карты; 
11. Сгорание. В этом случае в ППЛ будут попадать только транзакции сгорания бонусов. 

 
Далее надо задать условия фильтрации по составу чеков (Рис.2.7). Это необязательный блок. Если 

ничего не задавать, то фильтрация происходить не будет. Данный блок состоит из набора условий. Чек 
проходит фильтрацию только в случае если все указанные условия выполняются. Если не выполняется 
хотя бы одно условие, то чек не проходит фильтрацию. 
 

 
Рис. 2.7 

 
 
 
● Каждое условия состоит из трех частей: 

1. Признак. Определяет параметр чека/строки чека, который будет проверяться; 
2. Условие. Определяет условие, по которому происходит сравнение параметра чека; 
3. Значение. Определяет значение, с которым происходит сравнение параметра чека; 



 
Рис.2.8 

Значения поля “признак” (Рис 2.8): 
1. Карта/Тип авторизации. 
2. Карта/Место активации 
3. Карта/Число покупок 
4. Клиент/Тип авторизации 
5. Товар/Артикул товара 
6. Товар/Количество товара в позиции 
7. Товар/Название товара 
8. Товар/Описание товара 
9. Товар/Категория товара 
10. Товар/Группа товара 
11. Товар/Подгруппа товара 
12. Товар/Поставщик 
13. Товар/Производитель 
14. Товар/Бренд 
15. Покупка/Общее кол-во товаров 
16. Покупка/Общая стоимость товаров 
17. Время/День недели 
18. Время/Часы 
19. Опции/Способ оплаты 



 
Рис.2.9 

● В зависимости от значения поля признак могут быть доступны различные значения поля 
“условие” Рис.2.9: 

1. Равно; 
2. Больше; 
3. Меньше; 
4. Больше или равно; 
5. Меньше или равно. 

 
● Поле значение всегда текстовое, допустимые значения зависят от выбранного признака (Рис.2.10). 

 
Рис. 2.10 

Допускаются следующие значения: 
1. Карта/Тип авторизации. Допустимые значения: 

a. PIN+номер; 
b. Track2; 

2. Карта/Место активации. Допустимые значения: id магазина (значение берётся из БД); 
3. Карта/Число покупок. Допустимые значения: целые положительные числа; 
4. Клиент/Тип авторизации/. Допустимых значений пока что нет. 
5. Товар/Артикул товара. Допустимые значения: текстовые идентификаторы товара (артикул или 

SKU); 
6. Товар/Количество товара в позиции. Допустимые значения: целые положительные числа; 
7. Товар/Название товара. Допустимые значения: текстовые идентификаторы; 
8. Товар/Описание товара. Допустимые значения: текстовые идентификаторы; 
9. Товар/Категория товара. Допустимые значения: текстовые идентификаторы; 
10. Товар/Группа товара. Допустимые значения: текстовые идентификаторы; 
11. Товар/Подгруппа товара. Допустимые значения: текстовые идентификаторы; 
12. Товар/Поставщик. Допустимые значения: текстовые идентификаторы; 
13. Товар/Производитель. Допустимые значения: текстовые идентификаторы; 
14. Товар/Бренд. Допустимые значения: текстовые идентификаторы; 
15. Покупка/Общее кол-во товаров. Допустимые значения: целые положительные числа; 
16. Покупка/Общая стоимость товаров. Допустимые значения: положительные вещественные числа; 
17. Время/День недели. Допустимые значения:  порядковый номер дня недели (1-7, начиная с 

понедельника); 



18. Время/Часы.  Допустимые значения: значение времени, часы (00-23); 
19. Опции/Способ оплаты. Это специфичное поле, допустимые значения определяются кассой. 

Передаются в поле options payment. 
 
● Следующий параметр льгота определяет, что именно будет предоставлено покупателю в качестве 

преференции.  
 
Возможные варианты: 

1. Предоставить скидку; 
2. Начислить бонус; 
3. Выдать подарок; 
4. Предложить карту; 
5. Отклонить действие; 

 
● Следующий параметр тип льготы определяет режим совмещения нескольких ППЛ в одном чеке. 

Возможные варианты: 
1. Замещающая. В этом случае все остальные ППЛ будут игнорированы, и начисление произойдет по 

данному ППЛ; 
2. Сочетающаяся. В этом случае начисления по данному ППЛ будут просуммированы о остальными 

ППЛ; 
3. Альтернативная. В этом случае будет выбрано одно наиболее выгодное для покупателя ППЛ; 

 
● Следующий параметр скидка. Определяет размер предоставляемой скидки по ППЛ.  
● Следующий параметр начисление. Используется только в случае начисления бонусов или 

предоставления скидки. Определяет алгоритм, по которому будет производиться вычисление суммы. 
Возможные варианты: 
1. Пропорционально стоимости; 
2. Пропорционально количеству; 
3. Фиксированное; 
● Следующий параметр начислять (бонусов) задаёт сумму начисляемых бонусов. Для реализации 

примера надо указать 100. 
● Параметр за каждые полные (ден. ед.) используется только для начисления пропорционально 

стоимости или количеству. 
● Параметр заморозка дней, задает число суток, в течение которых бонусы будут находиться, на 

неактивном счёте и недоступны для списания. 
● Параметр время жизни, дней задаёт число суток, по истечении которых если бонусы не были 

потрачены, то они сгорают. 
 
 



2.1.4. Примеры использования  “Редактирование правила” 
 
1. При покупке от 1000 рублей в период с 01.02.14  по 01.05.14 получи 100 бонусов, которые можно 
потратить на покупку товара через месяц после получения бонусов (бонусы действительны 2 месяца).  
Чтобы создать новое ППЛ необходимо найти группу, к которой оно будет относиться. Далее нажать на 

кнопку “добавить” . Появится окно с настройками нового ППЛ.  
 

 
 
2.  VIP клиенты получают 1000 бонусов при покупке VIP товара 

 



3.  100 дополнительных бонусов в размере на конкретный товар 

 
 



2.2. Раздел “Рассылки” 
В сфере рекламы и маркетинга сегодня используется значительное количество доступных 

инструментов для стимуляции роста продаж. И массовая рассылка смс – один из вариантов, которые 
неоднократно подтверждали свою эффективность и действенность на практике.  

 E-mail рассылки являются самым дешёвым способом контакта с вашими клиентами. Они мгновенно 
донесут до клиента ваше маркетинговое сообщение, и способны спровоцировать дальнейшую продажу 
ваших продуктов. 

 
Выше изложенными функциями обладает раздел “Рассылки”, который собой представляет таблицу 

данных (Рис.2.11). По уже созданным рассылкам (заголовок; дата создания; статус; получателей; в очереди; 
отправлено; не отправлено; действия). 

 
Рис.2.11 

Для создания новой рассылки нажимаем кнопку,  после чего перед нами 
появляется окно “Создание рассылки” (Рис.2.12). 

Окно “Создание рассылки”, содержит следующие поля для заполнения: 
- “Описание” - краткое описание идеи рассылки; 
- “Способ доставки” - может быть Email или SMS; 
- “Тип сообщения” - в зависимости от типа выбираем или информационное или рекламное; 
- “Дата начала рассылки”; 
- “Получатели по списку” - предлагается выбрать ранее сформированный список покупателей; 
- “Заголовок”; 
- “Текст” - содержание сообщения;  



  
Рис.2.12 

Текст сообщения можно редактировать с помощью панели инструментов с стандартным набором 

функций . 
Так же при наборе текста необходимо использовать переменные. Переменная — это именованный 

участок памяти, в котором хранится значение, которое может быть изменено программой. В нашем случае 
переменные содержат информацию, относящуюся к определённому покупателю/карте.   
 

Предлагается воспользоваться следующими переменными:  
 

Переменная Обозначение 

%Ув% “Уважаемая” или “Уважаемый” 

%Дорог% “Дорогая” или  “Дорогой” 

%Имя% Имя получателя 

%Фамилия% Фамилия получателя 

%Отчество% Отчество получателя 

%Email% E-mail получателя 

%АктивныйБаланс% Количество бонусов доступных пользователю 

%НеактивныйБаланс% Количество бонусов замороженных/недоступных пользователю 

%Баланс% Общий баланс бонусов 



%Бонус% Количество начисленных бонусов (если сообщение привязано к транзакции) 

%Скидка% Скидка пользователя 

%Начислено% Количество начисленных баллов (если сообщение привязано к транзакции) 

%Списано% Количество списанных баллов (если сообщение привязано к транзакции) 

%СуммаПокупки% Сумма покупка (если сообщение привязано к транзакции) 

%СуммаВозврата% Сумма возврата (если сообщение привязано к транзакции) 

%ИзменениеБаланса% Количество списанных или начисленных бонусов (если сообщение привязано к 
транзакции) 

%НомерКарты% Номер активной карты пользователя 

%Code% Код для ссылки отписки от рассылки. Ссылка должна выглядеть следующим 
образом: 

 
http://yoursite.com/unsubscribe/?mail=%Email%&code=%Code% 

 
*yoursite.com - адрес веб-сайт, где находится ЛК покупателей 

 
Пример создания рассылки 

 SMS рассылка создана с целью напоминания 18-ти летним клиентам о состоянии их карты.  
Необходимо заметить, что переменные  в тексте, используются строго так, как указаны в таблице. 

Только в таком случае сообщения будут отображать данные привязанные к покупателю из списка. 
 

  
 



3. ОТЧЕТЫ 
 

Благодаря отчётам, можно получить основную информацию о покупателях компании, оценить их 
перспективность и проанализировать правильность управленческих решений.  Представление  данных в 
структурированном виде позволяет максимально быстро выделить необходимую для анализа 
информацию.  

Программа CardNonStop содержит следующие отчёты: 
- Сводный отчёт; 
- Отчёт “Базовые показатели”; 
- Отчёт по кассам; 
- Отчёт “Лояльность покупателей”; 
- ABC - анализ; 
- Отчёт “RFM анализ”. 

 
Анализ данных производится по картам, покупкам, потраченным бонусам, суммам покупок и т.д. 

Основной параметр для построения отчётов это “Выбор периода”

 после чего  необходимо нажать кнопку 
“Построить”. 

3.1. Сводный отчёт 
Сводный отчёт представляет собой данные в виде графиков по “проданным/выданным картам” 

(Рис.3.1), “зарегистрированным картам за период” (Рис.3.2), “ сумме покупок за период” (Рис.3.3), 
“покупок за период” (Рис.3.4), “Средний чек за период” (Рис.3.5) и “ Сводная информация по картам и 
количеству участников” (Рис.3.6). 

 
Рис.3.1.Диаграмма проданный/выданных карт за период 



 
Рис.3.2. Диаграмма зарегистрированных карт за период 

 
 

 
Рис.3.3. Диаграмма  суммы покупок за период 

 

 
Рис.3.4.Диаграмма количества покупок за  период 



 

 
Рис.3.5.Диаграмма среднего чека за период 

 
Рис.3.6.Сводная информация по картам и количеству участников 

 

 



3.2. Отчёт “Базовые показатели” 
Ёмкий отчёт, содержащий в себе множество показателей характеризующих каждый магазин, за 

выбранный период  (Рис.3.8).  

Для построения графика необходимо выбрать магазины, нажав кнопку . Также  

можно использовать фильтры,  нажав кнопку . После чего появится панель 
позволяющая сделать фильтр по отображаемым данным (Рис. 3.7)

 
Рис.3.7 

 
Параметры, отображаемые в отчёте и их значение: 
Покупки без карт: 

● Число покупок (в итог не попадают отменённые транзакции, возвраты попадают в общий итог); 
● Сумма покупок без возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Сумма покупок с учётом возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Число возвратов; 
● Сумма возвратов; 

Покупки с начислением бонусов: 
● Число покупок (в итог не попадают отменённые транзакции, возвраты попадают в общий итог); 
● Сумма покупок без возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Сумма покупок с учётом возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Число возвратов; 
● Сумма возвратов; 
● Сумма начисленных бонусов без возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Сумма возвращенных бонусов; 
● Сумма начисленных бонусов с учётом возвратов; 

Покупки со списанием бонусов: 
● Число покупок (в итог не попадают отменённые транзакции, возвраты попадают в общий итог); 
● Сумма покупок без возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Сумма покупок с учётом возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Число возвратов; 
● Сумма возвратов; 
● Сумма списанных бонусов без возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Сумма возвращенных бонусов; 
● Сумма списанных бонусов с учётом возвратов; 

Покупки со скидкой: 
● Число покупок (в итог не попадают отменённые транзакции, возвраты попадают в общий итог); 
● Сумма покупок без возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 



● Сумма покупок с учётом возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Число возвратов; 
● Сумма возвратов; 
● Сумма предоставленной скидки без возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Сумма предоставленной скидки возвращённых транзакций; 
● Сумма предоставленной скидки с учётом возвратов; 

Пополнение счета: 
● Число пополнений (в итог не попадают отменённые транзакции, возвраты попадают в общий 

итог); 
● Сумма пополнений без возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Сумма пополнений с учётом возвратов (в итог не попадают отменённые транзакции); 
● Число возвратов; 
● Сумма возвратов; 

Корректировка баланса: 
● Число корректировок (в итог не попадают отменённые транзакции, возвратов по корректировкам 

быть не может); 
● Сумма корректировок (в итог не попадают отменённые транзакции, возвратов по корректировкам 

быть не может); 
Активация карт: 

● Число активированных бонусных карт; 
● Число активированных дисконтных карт; 
● Число активированных мультикарт карт ; 
● Общее число активированных карт; 

 

 
Рис.3.8 



3.3. Отчёт по кассам 
 Основное предназначение отчёта - отображение числа транзакций по кассам (Рис.3.9). Для 
построения отчёта необходимо указать период и минимальное число транзакций и нажать кнопку 
“Построить отчёт”. 
Отображаемые параметры: 
Название магазина 
Логин кассы 
Имя кассы 
Число транзакций 
 

 
Рис.3.9 

 

3.4. Отчёт “Лояльность покупателей” 
 

Отчёт предоставляет информацию по участникам программы лояльности. В отчёте предусмотрено 2 
вида отображения: агрегированное представление и детализированное (список карт). Переключение 
между видами осуществляется с помощью чек-бокса “Детализация по категориям”.  Для построения  
агрегированного (Рис.3.10) отчёта необходимо указать “первый и предыдущий период”, выбрать 
“магазины” и “категорию”. После чего нажать кнопку “Построить”. 
 Перед нами появится таблица данных, в которых будет указана “Категория” и “Значение”. 
 



 
Рис.3.10 

Отчёт строится по данным двух периодов. По результатам анализа, все карты (и покупатели, если 
карты зарегистрированы) делятся на следующие категории: 

1.1. «Наиболее активные» - совершили более одной покупки в каждом из периодов. 
1.2.  «Увеличивающие активность» - совершили 1 покупку в первом периоде и более одной покупки 

– во втором (более позднем). 
1.3. «Сокращающие активность» - совершили более одной покупки в первом периоде и одну 

покупку – во втором. 
1.4. «Стабильно лояльные» - совершили по одной покупке в первом и втором периодах. 
1.5. «Нелояльные» - совершили одну или более покупок в первом периоде и ни одной – во втором. 
1.6. «Вернувшиеся» - не совершали покупок в первом периоде, но совершили одну или более покупок 

во втором. 
1.7. «Новые лояльные» - карта предактивирована в первом периоде, во втором периоде по ней 

совершены одна или более покупок (дата регистрации держателя карты значения не имеет). 
1.8. «Новые вернувшиеся» - карта предактивирована до начала первого периода, в первом периоде по 

ней покупок не совершалось, а во втором совершены одна или более покупок (дата регистрации 
держателя карты значения не имеет). 

1.9. «Новые случайные» - карта предактивирована в первом периоде, но затем покупок по ней не 
совершалось ни в первом, ни во втором периодах. 

1.10.«Новые нелояльные» - карта предактивирована, и держатель карты зарегистрировался в первом 
периоде, но во втором периоде покупок по ней не совершалось (были ли совершены по ней покупки в 
первом периоде после регистрации, значения не имеет). 

1.11.«Новые 2-го периода» - карты предактивированы во втором периоде. Были ли зарегистрированы 
держатели карт и были ли ими совершены покупки, значения не имеет. 

1.12.«Потерянные случайные» - карты предактивированы до начала первого периода, но держатели 
карт не зарегистрировались и не производили покупок по картам в течение первого и второго периодов. 



1.13.«Потерянные нелояльные» - карты были предактивированы, и держатели карт 
зарегистрировались до начала первого периода, но покупки по ним не совершались, в том числе в обоих 
периодах. 

1.14.«Потерянные активные (лояльные)» - покупки по картам совершались до начала первого 
периода, но не совершались ни в первом, ни во втором периодах. 

 
Агрегированное представление – выводятся следующие агрегированные показатели по 

участвующим в отчёте картам: 
2.1. Количество использованных карт в первом периоде - карт, с использованием которых были 

совершены покупки (должно быть равно сумме СУММ(«1.1.»: «1.5.») и части 1.10., по которым были 
совершены покупки в первом периоде. 

2.2. Количество использованных карт во втором периоде (должно быть равно сумме СУММ(«1.1.»: 
«1.4.», «1.6.»: «1.8.») и части 1.11., по которым были совершены покупки во втором периоде). 

2.3. Количества карт в каждой из групп 1.1. – 1.14. (отдельно по каждой группе). 
2.4. Количество карт, составляющих «ядро» системы лояльности (=СУММ(«1.1.» : «1.4.»)). 
2.5. Общее количество «потерянных» карт (карт, по которым не совершались покупки, =СУММ(«1.5.», 

«1.9.» : «1.10.», «1.12.» : «1.14.»)). 
2.6.  Общее количество новых покупателей – карт, выданных во втором периоде, и карт, по которым 

во втором периоде начались покупки (=СУММ(«1.7.» : «1.8.», «1.11.»)). 
2.7. Доля «ядра» в системе лояльности, % (= «2.4.» / «2.2.» * 100%). 
2.8. Доля общих «потерь» карт, % (= «2.» / «2.2.» * 100%). 
2.9. Доля «потерь» лояльных участников системы, % (= («1.5.» + «1.10.») / «2.2.» * 100%). 
2.10.Динамика выдачи карт, % (= «1.11.» / («1.7.» + «1.9.» + «1.10.») * 100%). 
2.11.Динамика вовлечения новых держателей карт, % (= «1.7.» / («1.7.» + «1.9.» + «1.10.») * 100%). 

 

Для построения детализированной таблицы ставим галочку    и 
нажимаем кнопку “Построить”. 

Также в детализированном представлении предусмотрена фильтрация по категориям, для этого 
имеется соответствующий фильтр 

 



Жмём кнопку “Построить” и получаем следующие таблицу с данными (Рис.3.11): 
- ФИО; 
- Номер карты; 
- Категория; 
- Сумма покупок в 1-м периоде; 
- Сума покупок в 2-м периоде; 
- Количество покупок в 1-м периоде; 
- Количество покупок в 2-м периоде; 
- Средняя сумма чека в 1-м периоде; 
- Средняя сумма чека в 2-м периоде; 
 

 
Рис.3.11 “Покупательское поведение (лояльность покупателей)” 

 

3.5. ABC - анализ 
ABC-анализ — метод, позволяющий классифицировать покупателей по степени их важности. Этот 

инструмент, позволяет изучить покупателя, определить важность покупателя  по указанным критериям и 
выявить ту часть покупателей, которая обеспечивает максимальный эффект. Результатом анализа является 
таблица данных (Рис.3.12)  
 
• Группа А – очень важные покупатели, которые всегда должны присутствовать. В качестве 
параметра в  анализе используется сумма затрат, исходя из этого в группа А входят лидеры по затратам на 
товары 
• Группа В – покупатели средней степени важности.  
• Группа С – наименее важные покупатели.  
 



“Граница АВ” - задаёт верхнее граничное значение (в рублях, сумма покупок)  покупателей которые 
будут наиболее важные при маркетинговом рассмотрении; 
 “Граница ВС” - задаёт верхнее граничное значение (в рублях, сумма покупок)  покупателей которые 
будут менее важные при маркетинговом рассмотрении; 
 
“Сумма покупок, от: *** до:***” - задаёт значение рассматриваемых покупателей попадающих под эти 
границы суммы покупок. 

 
Рис.3.12 

3.6. Отчёт “RFM анализ” 
Модуль анализа RFM позволяет проводить сегментацию зарегистрированных потребителей на 

группы по давности последней покупки, частоте покупок и общей суммы потраченных денег. 
В дальнейшем эту сегментацию можно использовать для выделения приоритетных групп 

покупателей для проведения маркетинговых кампаний, а также для анализа спроса. 
 
Термины: 
 

● Показатель RFM: трёхзначное число, отражающее значения R, F и M. 
● Группа RFM (или просто «группа»): группа клиентов, имеющих одинаковые показатели RFM 
● Сегментация: Процесс разделения клиентов на группы RFM, а также результаты этого разделения. 

 
Бизнес-задачи отчёта: 
1) Общая сегментация клиентов 



Проводится сегментация всех существующих клиентов. В результате получается до 125 групп RFM 
(5*5*5).  

Вероятность оклика на кампанию для группы теоретически должна быть прямо пропорциональна 
показателю RFM. 

Однако стоит отметить, что при этом конкретное значение вероятности отклика для группы неизвестно. 

 
2) Сегментация списка клиентов 
 
Проводится сегментация заданного списка клиентов.  
 
Результат такой же, как и для общей сегментации, только по определённому списку клиентов. 

Алгоритм такой: 
1. Подготавливается список клиентов по определённому параметру (например, «покупавшие товары 

с доставкой», или «женщины за сорок») 
2. Для выбранных клиентов делается сегментация. 
3. Выбирается группы с высоким показателем RFM, по которым проводится маркетинговая 

кампания. 
 
3) Прогнозирование отклика на кампанию 

С помощью анализа RFM можно спрогнозировать отклик клиентов на кампанию, используя данные 
предыдущих похожих кампаний. Алгоритм такой: 

1. Запускается «Тестовая кампания». Эта кампания охватывает сравнительно небольшое количество 
клиентов. Для выбора круга клиентов возможно использование данных общей сегментации. 

2. Сохраняется «тестовая сегментация» на момент начала «Тестовой кампании». 
3. Во время проведения «Тестовой кампании» собираются «данные по отклику». 
4. Для каждой группы в «тестовой сегментации» вычисляется «вероятность отклика» на основании 

«данных по отклику» 
5. Подготавливается «Большая кампания», похожая на «Тестовую кампанию», однако рассчитанную 

на больший охват клиентов и соразмерно больший бюджет. 
6. Перед началом «Большой кампании» строится «большая сегментация», в которой для каждой 

группы устанавливается полученная ранее «вероятность отклика» 
7. Вычисляется точка безубыточности для «Большой кампании», а также необходимая вероятность 

отклика для достижения этой точки. 
8. Проводится «Большая кампания» по клиентам из «большой сегментации», которые имеют 

«вероятность отклика», необходимую для достижения точки безубыточности. 
 
 



4. ГРАФИКИ 
Графики позволяют более наглядно проводить сравнение экспериментальных данных. 

Графическое представление числовых данных также позволяет выявить закономерности, которым 
подчиняется рассматриваемая группа данных.  

Графики в программе CardNonStop состоят из  следующих разделов: 
- Продажи; 
- Структура продаж; 
- Структура среднего чека; 
- Структура регистраций; 
- Активации и регистрации карт;  
- Приток и отток покупателей;  
 

Для построения достаточно указать период  

и нажать кнопку  Все вышеперечисленные 
разделы содержат графики, которые легки для понимания и не требуют подробного разъяснения.  

 



4.1. Раздел “Продажи” 
 Раздел “Продажи” содержит график показывающий динамику продаж  в денежном эквиваленте, в 
указанном период (Рис.4.1). Предоставляется возможность построения двух кривых: все продажи; 
продажи по карточкам; 

 
Рис.4.1 

Для получения данных в конкретной точке достаточно навести мышкой на график (Рис.4.2). 

 
Рис.4.2 



4.2. Раздел “Структура продаж” 
Раздел “Структура продаж” содержит график показывающий динамику продаж  в денежном 

эквиваленте, в указанном периоде (Рис 4.3). Предоставляется возможность построения данных, 
квалифицируя покупателей по возрасту: 

- Юноши младше 25-ти лет; 
- Девушки младше 25-ти лет; 
- Мужчины 25-30 лет; 
- Девушки 25-30 лет; 
- Мужчины 30-40 лет; 
- Женщины 30-40 лет; 
- Мужчины старше 40-ка лет; 
- Женщины старше 40-ка лет; 
- Не установлено; 
 

 
Рис.4.3 

4.3. Раздел “Структура среднего чека” 
Раздел “Структура среднего чека” содержит график показывающий динамику среднего чека в 

денежном эквиваленте, в указанном период (Рис.4.5). Предоставляется возможность построения данных, 
квалифицируя покупателей по возрасту и состоянию карточки: 

- Все покупки; 
- Зарегистрированные; 
- По карточкам; 
- Без карточек; 
- Юноши младше 25-ти лет; 
- Девушки младше 25-ти лет; 
- Мужчины 25-30 лет; 
- Девушки 25-30 лет; 
- Мужчины 30-40 лет; 



- Женщины 30-40 лет; 
- Мужчины старше 40-ка лет; 
- Женщины старше 40-ка лет; 

 
Рис.4.5 

 
 

4.4. Раздел “Структура регистраций” 
 

Раздел “Структура регистраций” содержит график показывающий динамику количества 
зарегистрированных человек, в указанном периоде (Рис.4.6). Предоставляется возможность построения 
данных, квалифицируя покупателей по возрасту: 

- Юноши младше 25-ти лет; 
- Девушки младше 25-ти лет; 
- Мужчины 25-30 лет; 
- Девушки 25-30 лет; 
- Мужчины 30-40 лет; 
- Женщины 30-40 лет; 
- Мужчины старше 40-ка лет; 
- Женщины старше 40-ка лет; 
- Не установлено. 



 
Рис.4.6 

 

 
Рис.4.7 

Для получения данных в конкретной точке достаточно навести мышкой на график (Рис.4.7). 



4.5. Раздел “Активации и регистрации карт” 
Раздел “Активации и регистрации карт” содержит график показывающий динамику количества 

зарегистрированных и активированных карт, в указанном периоде(Рис.4.8).  

 
Рис.4.8 

Для получения данных в конкретной точке достаточно навести мышкой на график (Рис.4.9) 

 
Рис.4.10 



4.6. Раздел “Приток и отток покупателей” 
Раздел “Приток и отток покупателей” содержит график показывающий динамику  количества 

покупателей сделавших покупку, в указанном периоде (Рис.4.11). Построенные данные разделяют 
покупателей по месяцам цветом. 
 

 
Рис.4.11 

Для получения данных в конкретной точке достаточно навести мышкой на график (Рис.4.12) 

 
Рис.4.12 



5. АДМИНИСТРИРОВАНИЕ 
Администрирование в программе CardNonStop состоит из  трёх  разделов: 
- Партнёры; 
- Пользователи; 
- Роли; 

5.1. Раздел “Пользователи” 
Раздел “Пользователи”,  это таблица данных, которая содержит информацию про пользователей системы 

(имя, логин, Ip, магазин, роль).  

 
Тут стоит обратить внимание на раздел “Пользователи”,  эта таблица данных, которая содержит 

информацию про пользователей системы (имя, логин, Ip, магазин, роль). Что б добавить нового пользователя 

необходимо нажать кнопку . После чего появится окно “Пользователь”. Для создания 
пользователя предлагается заполнить поля: 

 



 
“Роль” -  поле, которое наделяет пользователя определёнными  возможностями (предварительно 

созданными в разделе “Роли”). 
Выбирая “Магазин”, чтобы не перегружать список выводятся только несколько первых магазинов. Надо 

ввести первые несколько букв из названия, тогда список будет отфильтрован.  
 

Пример. Если набрать "Транз", то на 1-м месте будет магазин "Транзакции без магазина". 
 

 

5.2. Раздел “Роли” 
Раздел “Роли”,  эта таблица данных, которая содержит информацию про Роли и их свойства.  

 

Что бы добавить новую роль необходимо нажать кнопку . После чего появится окно 
“Редактирование роли”. 



 
Создавая новую роль, предлагается выбрать возможности которыми будет она наделена. Роли  

необходимы при создании пользователя, для предоставления ему ограниченных/неограниченных прав. 
 


