
ت�اون کارت
ویژه شرکت های ت�اون�



طرح کارت اعتباری شرکت ت�اون� 

مقدمه
امروزه بنگاه های اقتصادی و تشکل های اجتماع� (نظیر تشکل های صنف�، انجمن ها، ت�اون� ها 
و ... ) در راستای تسهيل دسترس� اعضایشان به خدمات ویژه و ایجاد و ارائه سرویس های اختصاص� 
به منظور ایجاد رضایت مندی در آنها و ایجادجذابیت های لازم برای پیوستن افراد جدید و ایجاد ارزش 
افزوده برای افراد، همچنین افزايش کنترل، دستيابی به آمار دقيق و صحيح و ... اقدام به الکترونيک� 
کردن خدمات خ�د نم�ده اند. در اين ميان، خدمات كارت طبق آمار جزء پرطرفدارترين و كاربردی ترين 
بسترهای ممکن جهت ارائه این ن�ع خدمات محس�ب شده و سيستم كارت جزء ضروری سيستم 

هاي مدرن خدمات ویژه به شمار م� آيد.
استفاده از فناوری کارت سبب كاهش هزينه های مال� و نيروی انسان�، كنترل دسترس� برای كاركردها 
يا ابزار، تسهيل تبادلات مال� و فعاليت های تجاری، جابجايی آسان و امن اطلاعات و داده های مختلف 

و س�ق يافتن به س�ی جامعه ای بدون پول نقد را نیز به دنبال دارد. 
در اجرای پروژه های کارت اعتباری یا کارت عض�یت یک تشکل خاص، به هر یک از اعضا و براساس 
ن�ع استفاده یک کارت تخصیص داده خ�اهد شد. کارت براساس سرویس های م�رد نیاز م� ت�اند 
 Hybrid و یا بص�رت Magnet ، Memory ، Smart ، RFID دارای تکن�ل�ژی های مختلف اعم از

صادر گردد.
 



طرح کارت اعتباری شرکت ت�اون� 

استخراج آمارهای دقیق و قابل اعتماد
شناخت ظرفیت های بالق�ه و بالفعل اعضاء

امکان ایجاد چندین ن�ع اعتبار و محدودیت جهت خرج و یا عدم خرج نم�دن آن ها در مکان های مشخص 
امکان درآمد زایی چشم گیر با استفاده ایجاد پایگاه های خدمات�، کالایی، رفاه� و حت� نیازمندی های 

روزانه ، و هدایت اعتبارات اعضا برای هزینه کرد در این مراکز
مدیریت اختصاص� اعتبار/ نقدینگ�/تخفیف بر اساس پنل مخص�ص اینترنت�

تشکیل پنل اختصاص� مدیریت اطلاعات مشتریان بر روی اینترنت
تهیه گزارش های دوره ای آماری از گردش های مال� اعتبارات/تخفیفات

ایجاد اطلاعات اختصاص� از مراجعین با قابلیت های:

طبقه بندی های مختلف
تخصیص اعتبارات و تسهیلات گ�ناگ�ن

امکان ان�قاد قراداد هایی با مراکز تفریح�، گردش�، کالا و ...
امکان درآمد زایی چشم گیر با ت�جه به ظرفیت ها و قرارداد ها

تحلیل سیستم و ارائه گزارشات مفید و م�ثر

     کارت های اعتباری پیشنهادی، در بخش مدیریت کلان، اهداف ذیل را دنبال م� نماید:

همچنین کـارت م� ت�اند در ان�اع مختلف از قبیل کارت طـلایی، نقـره ای و بـرنزی برای اعضـا ویـژه و یا سـایر
 طبقه بندی ها صادر گردد.

تفکیک سن�/جنسیت�/قدرت خرید/تحصیلات� و ... مشتریان
تبلی�ات و اطلاع رسان� متمرکز و هدفمند برای اعضاء

گزارشهای مختلف از خریدها با ت�جه به مبالغ ثبت شده در سیستم و مراکز
تخصیص ج�ایز بر اساس میزان عملکرد و یا قرعه کش� اتفاق� در میان اعضا



طرح کارت اعتباری شرکت ت�اون� 

کارت های پیشنهادی این شرکت کارتهای چند منظوره ای است که قابلیت کارت شهروندی نیز داشته 
و دارای زیر سیستم های ذیل م� باشد:

متصل به س�ئیچ اعتباری
کارت های پیشنهادی این شرکت کارتهای چند منظوره ای است که قابلیت کارت شهروندی نیز داشته 

و دارای زیر سیستم های ذیل م� باشد:
این شرکت از معدود شرکت هایی است که س�ئیچ اعتباری اختصاص� دارد. تمام کارت های صادر 
شده ت�سط این گروه به این س�ئیچ متصل هستند. همانط�ر که پیشتر اشاره شد، این کارت ها 
چندمنظوره بوده و لایه های متفاوت� دارند که هر لایه از ن�ع خاص� از عملیات پشتیبان� م� کند.

این کـارت ها دارای حساب اعتباری نزد ت�اون� هستند که ت�سط س�ئـیچ مرکـزی شرکت پشتیبان� 
م� ش�د.

نکته مهم: گردش مال� از طریق س�ئیچ بانک� و شبکه شتاب، معم�لاً منافع� برای ت�اون� و دارنده 
کارت به دنبال ندارد. وج�ه واریز شده به حساب شخص، به دلیل اتصال به شبکه شتاب، ممکن 
است در مراکزی خرج ش�د که م�رد نظر ت�اون� نیست و ت�اون� نم� ت�اند این مبالغ را به مجم�عه
 های خاص� محدود کند. اما حساب اعتباری صادر شده بر روی کارت، در انحصار ت�اون� بوده و دارای 

قابلیت ها و مزایای زیر است:

ویژگ� های کارت های اعتباری 

ت�اون� م� ت�اند برای تمام این افراد، با ت�اف� با اداره یا سازمان مربوطه، کارت اعتباری صادر کند. 
بدون نیاز به شارژ نقدی، معادل تمام یا بخش� از حق�ق آن ها به ص�رت اعتباری در کارتشان شارژ م�

 ش�د. (البته تضمین این مبلغ م� ت�اند با ام�ر مال� سازمان و از طریق کسر از حق�ق ص�رت گیرد). 
پس از خرید، مبلغ از حق�قشان کسر و به حساب ت�اون� واریز خ�اهد شد.

این قابلیت، علاوه بر جذب عض� و افزایش رضایت مندی آن ها، م� ت�اند در درازمدت درآمدزایی فراوان� 

قابلیت شارژ حساب اعتباری بص�رت غیر نقدی :



برای ت�اون� به همراه داشته باشد که در ادامه به برخ� از آن ها اشاره م� کنیم:

الف) ت�اون� م� ت�اند این وج�ه را به ص�رت ک�تاه مدت از ارگان دریافت کرده و با قرارداد بلندمدت� 
که با فروشگاه ها م� بندد، با آن ها تس�یه حساب کند. با این روش، نقدینگ� خ�د را افزایش م� دهد.

ب) به دلیل اعتباری بودن خرید، ت�اون� م� ت�اند درصد کارمزدی از دارنده کارت دریافت کند که در درازمدت 
مبلغ قابل ت�جه� خ�اهد بود.

ج) دریافت درصدی از تراکنش ها از فروشگاه های طرف قرارداد نیز در درازمدت، درآمد قابل ت�جه� را 
به همراه دارد.

و ...

در مجم�ع با این روش، سه ضلع مثلث ت�اون�، فروشگاه و عض� منتفع شده و رضایت کامل� خ�اهند 
داشت.

 قابلیت سهام و س�د سهام
در این روش، اعضا م� ت�انند در ت�اون� سرمایه گذاری کنند و مبلغ سرمایه گذاری آن ها به عن�ان 

اعتبار سرمایه یا سهام فعال م� ش�د. اعضا نم� ت�انند این مبلغ را مصرف کنند و فقط قابل رؤیت و 
مشاهده است.

ت�اون� م� ت�اند با استفاده از این مبالغ سهام، سرمایه گذاری های خاص� انجام دهد و س�د سالیانه 
آن را به ص�رت شارژ در کارت های اعضا واریز کند. اعضا تنها اجازه استفاده از س�د سهام را در 

فروشگاه های طرف قرارداد (در ص�رت صلاحدید مدیریت) خ�اهند داشت.

قابلیت بن کارت
با این قابلیت، شرکت ت�اون� م� ت�اند به جای چاپ بن های کاغذی یا واریز وجه نقد به حساب کارت 
های شتاب اعضا، کارت های آن ها را به ص�رت اعتباری شارژ کند. در این روش، اعتباری به نام "بن" 

روی کارت تمام اعضا فعال م� ش�د. شرکت ت�اون� م� ت�اند این اعتبار را به هر میزان که بخ�اهد شارژ 



کرده و به اعضا اجازه خرید محدود یا نامحدود بدهد. حت� شرکت ت�اون� م� ت�اند اعتبار بن هر شهر 
را به ص�رت تفکیک� شارژ کند و گزارش های تفکیک� و مجزا نیز داشته باشد.

در این روش، وج�ه نقدی بن نزد شرکت ت�اون� محف�ظ م� ماند. پس از خرید عض� در هر شهر، گزارش� 
از آن به ص�رت آنلاین برای شرکت ت�اون� قابل مشاهده است و وجه خرید شده به فروشگاه طرف قرارداد 

پرداخت خ�اهد شد.
ت�اون� م� ت�اند با استفاده از این مبالغ سهام، سرمایه گذاری های خاص� انجام دهد و س�د سالیانه آن 
را به ص�رت شارژ در کارت های اعضا واریز کند. اعضا تنها اجازه استفاده از س�د سهام را در فروشگاه های 

طرف قرارداد (در ص�رت صلاحدید مدیریت) خ�اهند داشت.

قابلیت شارژ کارت بص�رت اعتباری و تقسیط ( وام خرید به عض� )
سیستم تقسیط، یک� از مهم ترین و به روزترین زیرسیستم های س�ئیچ سایا پی است که بر اساس 
حسابداری متمرکز و تنظیمات اقساط ه�شمند و ات�ماتیک طراح� شده است. این سیستم، پاسخگ�ی 

یک� از بزرگترین دغدغه های سازمان ها و مراکزی است که خدمات فروش اقساط� ارائه م� دهند: 
محاسبه و نگهداری متمرکز و شناور اقساط مشتریان.

امکانات کلیدی سیستم تقسیط سایا پی
این زیرسیستم به یک سازمان امکان م� دهد تا برای هزاران عض� خ�د، که از یک شبکه بزرگ فروشگاه� 

با صدها پذیرنده استفاده م� کنند، امکان خرید اقساط� را فراهم کند.

۱. تنظیمات اقساط� من�طف و گروه�
سازمان م� ت�اند تمام اعضای خ�د را گروه بندی و دسته بندی کرده و برای هر گروه، سیاست های اقساط� 
مجزا و مشخص� ت�ریف کند. علاوه بر این، امکان اعمال تنظیمات اقساط� متفاوت برای هر پذیرنده 
نیز وج�د دارد. به عن�ان مثال، برای گروه بازنشستگان در یک هایپرمارکت خاص، ت�داد اقساط می ت�اند 
۴ و برای گروه شاغلین در همان هایپرمارکت، ۳ قسط در نظر گرفته ش�د. این ان�طاف پذیری، به سازمان 

اجازه م� دهد تا بهترین خدمات را به اعضای خ�د ارائه دهد.

۲. محاسبه و ثبت اقساط بر اساس خرید واقع�:
برخلاف بسیاری از بانک ها یا مؤسسات که به محض تخصیص اعتبار، قسط بندی را آغاز م� کنند، 



سیستم تقسیط سایا پی صرفاً بر اساس میزان خرید واقع� عض�، اقساط را محاسبه و ثبت م� کند. 
برای مثال، اگر عض�ی ۱۰ میلیون ت�مان اعتبار داشته باشد اما تنها ۶ میلیون ت�مان از آن را خرید کند، 

فقط اقساط مربوط به همان ۶ میلیون ت�مان محاسبه و ثبت م� ش�د و برای مانده اعتبار استفاده 
نشده، هیچ قسط� دریافت نم� ش�د. این ویژگ�، بار مال� غیرضروری را از دوش اعضا برم� دارد.

۳. مدیریت مستقل خریدهای مت�دد
اگر عض�ی در تاریخ های مختلف خرید انجام دهد، سیستم این امکان را دارد که هر خرید را به 

ص�رت مستقل تقسیط و نگهداری کند. در زمان سررسید قسط، سازمان م� ت�اند گزارش های مربوط 
به کسر از حق�ق را به ص�رت تجمی�� یا جزئ� دریافت کند.

۴. خ�دکارسازی فرآیندهای مال� و حسابداری
این زیرسیستم، یک مزیت بزرگ برای بخش های مال� و حسابداری سازمان هاست. دیگر نیازی به 

محاسبه دست� و درگیر شدن با جزئیات خرید و اقساط اعضا نیست. سیستم زرین پی همه چیز را به 
ص�رت ه�شمند و ات�ماتیک مدیریت و محاسبه م� کند. بخش مال� م� ت�اند در تاریخ های مشخص، 

تنها فایل م�رد نظر خ�د را (که م� ت�اند بر اساس فرمت دلخ�اه سازمان طراح� ش�د) از سیستم 
دریافت کند.

٥.تنظیم ت�ان قسط هر عض�
یک� از ف�ق العاده ترین و مهم ترین بخش های زیرسیستم تقسیط، تنظیم ت�ان قسط برای هر عض� 
است. سازمان ها همیشه دغدغه مشخص کردن ت�ان اقساط� اعضای خ�د را دارند، زیرا این مبلغ 

برای هر فرد متفاوت است و ممکن است ماهانه ت�ییر کند (مثلاً یک نفر ماهیانه ۳ میلیون ت�مان و 
دیگری ۱۰ میلیون ت�مان ت�ان پرداخت قسط داشته باشد). این نگران� وج�د دارد که مبادا اعضا 

مبلغ� را خرید کنند که حق�قشان ت�ان پوشش قسط را نداشته باشد.

زیرسیستم تقسیط این قابلیت را فراهم کرده است که سازمان در بخش تنظیمات، ت�ان پرداخت 
قسط هر عض� را به ص�رت مشخص� تنظیم کند. از این پس، سیستم مبلغ خرید اعضا را بر اساس 

ت�ان قسط آن ها محاسبه کرده و در ص�رت� که مبلغ خرید از ت�ان قسط بیشتر باشد، اجازه خرید 
نم� دهد

مثال: فردی که ت�ان قسط ماهیانه او ۵ میلیون ت�مان تنظیم شده است، به فروشگاه� مراجعه م� 
کند که ت�داد اقساط آن ۴ در نظر گرفته شده. این فرد در کارت خ�د ۵۰ میلیون ت�مان اعتبار دارد. 



 اما زمان� که مبلغ خرید را در کارت خ�ان وارد م� کند، سیستم به ص�رت ه�شمند بر اساس ت�ان 
قسط و ت�داد اقساط فروشگاه، مبلغ مجاز خرید عض� را ۲۰ میلیون ت�مان (۴ قسط × ۵ میلیون 

ت�مان) محاسبه م� کند. اگر مبلغ ۲۱ میلیون ت�مان وارد ش�د، حت� با وج�د ۵۰ میلیون اعتبار، 
سیستم به او اجازه خرید نم� دهد. این ویژگ� تضمین م� کند که فرد نم� ت�اند بیش از ت�ان 

پرداخت اقساط خ�د از فروشگاه یا شبکه فروشگاه� خرید کند.

٦.ماژول ضمانت
یک� دیگر از بخش های مهم و کاربردی زیرسیستم تقسیط، ماژول ضمانت است. اگر سازمان� 

بخ�اهد برای دریافت اعتبارات بالا یا تمام اعتبارات، از اعضای خ�د معرف� ضامن را درخ�است کند، 
این سیستم تمام فرآیند را به ص�رت ات�ماتیک تنظیم و اجرا م� کند. هر فرد م� بایست در داشبورد 

اینترنت� یا اپلیکیشن م�بایل� خ�د، ضامن� را برای استفاده از اعتبارش معرف� کند که البته این 
ضامن نیز م� بایست قبلاً م�رد تایید سازمان قرار گرفته باشد.

در این بخش، هر فرد م� ت�اند بر اساس تنظیمات سازمان، ت�داد مشخص� یا مبلغ مشخص� را 
ضامن ش�د.

بخش های مختلف زیرسیستم تقسیط 
انتخاب گروه کارت

انتخاب پذیرنده
انتخاب اعتبار

ت�داد قسط
کارمزد افزایش� فروشگاه: برای اصناف� که جهت فروش اقساط� کارمزدی را به کالا اضافه م� کنند.

تخفیف
تنفس

سررسید قسط
جریمه جهت تاخیر در پرداخت قسط

کف قسط
تاریخ شروع قرارداد
تاریخ پایان قرارداد

شماره قرارداد و ت�ضیحات
و م�ارد دیگر



  قابلیت امتیازی و ل�یالت� 
 تصمیم داریم سیستم تخفیف و جایزه، یا به عبارت� س�د کم و فروش زیاد را به فروشگاه بازگردانیم، 

البته با یک شرط اساس�: ه�شمندسازی و مدیریت هدفمند.

چالش های سیستم تخفیف سنت�
در سیستم تخفیف عادی، با ارائه تخفیف به مشتری با چالش های زیر روبرو هستیم:

کاهش نقدینگ�: از مبلغ دریافت� کسر م� ش�د که به ط�ر مستقیم نقدینگ� ما را کاهش م� دهد.
عدم کنترل بر مصرف: مبلغ برگشت از خرید (تخفیف) ممکن است در فروشگاه ها یا مراکز دیگر هزینه 

ش�د و هدف اصل� (وفادارسازی مشتری به فروشگاه ما) محق� نش�د.
بی تفاوت� نسبت به وفاداری: تفاوت� بین مشتریان دائم� و مشتریان م�ردی ایجاد نم� کند.

عدم تضمین بازگشت مشتری: مشخص نیست که این تخفیف، مشتری را بار دیگر برای خرید به فروشگاه 
ما هدایت کند.

اجرای طرح امتیازی: تخفیف ه�شمند و مدیریت شده
در این طرح، پس از محاسبات فروشنده، سیستم درصدی از فروش را به عن�ان بازگشت از خرید (تخفیف) 
در قالب امتیاز به کارت خریدار بازم� گرداند. مشتری م� ت�اند در خریدهای ب�دی از آن به عن�ان پول 
نقد بهره ببرد یا م� ت�اند با تجمیع این امتیازها تا حداقل مبلغ مشخص شده، برای دریافت ج�ایز و 

کالاهای رایگان استفاده کند.

در سیستم کارت امتیازی (تخفیف ه�شمند و مدیریت شده به مشتری)، مزایای زیر را خ�اهیم داشت:

حفظ نقدینگ�: از مقدار پول دریافت� نکاسته ایم و نقدینگ� ما کاهش نم� یابد. در واقع، امتیاز یا عددی 
را به عن�ان بازگشت از خرید (تخفیف) به کارت مشتری داده ایم و به میزان اندک� به دلیل خریدش، به 

او اعتبار ب�دی داده ایم.
ایجاد انگیزه برای بازگشت: وج�د اعتبار برای خرید ب�دی و امید دریافت کالای کم هزینه تر در کارت درون 
جیب مشتری، اشتیاق و میل او را برای خرید ب�دی در فروشگاه ما بالا م� برد، چرا که این اعتبار را جای 

دیگری نم� ت�اند نقد یا خرید کند.
تحق� هدف جذب مشتری: در ص�رت خرید دوباره مشتری و استفاده از این امتیازات، ما به هدف خ�د 

که همان جذب مشتری برای خریدهای مکرر است، دست یافته ایم.
کاهش ریسک: در ص�رت عدم بازگشت مشتری برای خرید مجدد، چیزی از دست نداده ایم و فقط 



کالایمان را بدون هیچ تخفیف� و با قیمت کامل فروخته ایم.
قابلیت های جانبی کارت های امتیازی

جدای از سه بخش درآمدزای ذکر شده در بخش نقل و انتقالات مال�، این کارت ت�انایی بسیار جالب 
دیگری هم دارد:

با ت�جه به اینکه نقش روی کارت م� ت�اند طرح دلخ�اه و تبلی�ات� فروشگاه باشد، م� ت�ان از راه تبلی�ات 
پشت کارت درآمدهای دیگری را نیز به درآمدهای عم�م� فروشگاه افزود.

نکته مهم: کلیه عملیات های ف�ق م� ت�اند بر روی کارت های مجازی یا بر اساس شماره م�بایل مشتریان 
فعال سازی ش�د و فروشگاه الزام� به صدور کارت فیزیک� در این بخش نخ�اهد داشت.

نح�ه عملکرد عملیات امتیازی
عملیات امتیازی به این گ�نه است که عض� م� ت�اند به ازای هر خریدی که انجام م� دهد (که تس�یه 
م� ت�اند به ص�رت نقدی یا غیرنقدی باشد)، درصدی از خرید را به ص�رت امتیاز دریافت کند. این امتیاز 
م� ت�اند هم به ص�رت تخفیف باشد و به کارت آن ها بازگردانده ش�د و هم م� ت�اند به ص�رت امتیاز 

عددی بوده و در سط�ح متفاوت در حساب آن منظور گردد.

مثال:

روش اول (برگشت به کارت): اگر شخص� ۵۰,۰۰۰ ت�مان خرید کند و فروشگاه ۵ درصد تخفیف یا امتیاز 
به عض� بدهد، ب�د از خرید، ۵ درصد تخفیف (ی�ن� ۲۵۰۰ ت�مان) از خرید به کارت وی برگردانده می ش�د 

و او م� ت�اند دوباره خرید کند.
روش دوم (امتیاز عددی): به ازای ۵۰,۰۰۰ ت�مان خرید، ۵ امتیاز دریافت م� کند که در حساب او منظور 
م� گردد. در این روش، امتیازات عض� جمع شده و با صلاحدید ت�اون�، این امتیاز م� ت�اند به جای خرید، 
فقط در جاهای خاص قابل استفاده باشد. مثلاً زمان� که امتیازاتش به ۵۰ رسید، یک هدیه دریافت 

م� کند یا در قرعه کش� شرکت داده م� ش�د.



قابلیت تفکیک اعتبارات خاص در یک کارت  

این کارت ها به دلیل چندلایه و ه�شمند بودن سیستم، قابلیت ت�دد اعتبار به ص�رت همزمان را دارند. 
به عن�ان مثال، ت�اون� م� ت�اند به ص�رت همزمان اعتبارات متفاوت� مانند اعتبار ل�ازم ورزش�، اعتبار 
کتاب و ل�ازم فرهنگ�، اعتبار م�اد غذایی و غیره را بر روی کارت های اعضا فعال کند و حت� به هر قشری 

از اعضا ن�ع خاص� از اعتبار را بدهد.

این اعتبارات، ضمن همزمان�، م� ت�انند تفکیک شده و انحصاری نیز باشند. به عن�ان مثال، اعتبار ل�ازم 
ورزش� فقط در فروشگاه های ورزش� قابل استفاده است و نم� ت�ان آن را در فروشگاه م�اد غذایی مصرف 

کرد.

قابلیت صدور ک�پن به جای اعتبار نقدی 
ت�اون� م� ت�اند به جای دفترچه ک�پن های کاغذی م�ج�د، خدمات ک�پن را به ص�رت الکترونیک� ارائه 
نماید. در این روش، روی تمام کارت ها به ص�رت الکترونیک� دفترچه ک�پن هایی صادر م� گردد که ت�اون� 

م� ت�اند یک سری خدمات را به ص�رت پکیج های مشخص شده با اعلام ک�پن ارائه نماید.

قابلیت خدمات اینترنت� برای اعضا
در این سیستم، هر فردی که کارت اعتباری دریافت م� کند، دارای یک دفتر کار الکترونیک� اختصاص� 
در اینترنت خ�اهد بود که با کد کاربری و رمز مشخص� قابل دسترس� است. اعضا م� ت�انند تمام 
تراکنش های خ�د را در این دفتر کار مشاهده و مدیریت کنند. در ص�رت صلاحدید ت�اون�، حت� قابلیت 

نقل و انتقال اینترنت� نیز م� ت�اند در اختیارشان قرار گیرد.

گزیده ای از خدمات دفتر کار الکترونیک�
مشخصات کامل عض�: مشاهده اطلاعات� نظیر نام و نام خان�ادگ�، شماره کارت، آدرس و وضعیت 

کارت (فعال، ت�لیق و...).
خدمات کارت: شامل درخ�است اینترنت� کارت، ص�رتحساب کارت (شامل تراکنش های کارت اصل� و 

کارت خان�اده و...)، اعلام مفق�دی کارت و سایر خدمات مرتبط.
خدمات اعتباری: مشاهده م�ج�دی ان�اع اعتبارات، گردش تراکنش ها و انتقال اینترنت� اعتبارات (هم 

نقدی و هم غیرنقدی).



خدمات مراکز خرید: دسترس� آنلاین و به روز به لیست مراکز خرید طرف قرارداد.
خدمات بورس: شامل امکانات� برای اوراق بهادار (مانند واریز وجه، پیگیری و...)، کالا و خدمات و م�ارد 

دیگر.
اخبار و سایت اطلاع رسان�: دسترس� به آخرین اخبار و اطلاعات مربوط به ت�اون� و خدمات.

ت�ییر رمز: امکان ت�ییر رمز عبور حساب کاربری.
و دیگر خدمات متن�ع...

قابلیت تبدیل شدن به کارت پدر ( خان�اده ) 
در ص�رت صلاحدید ت�اون� کارت عض� قابلیت تبدیل شدن به کارت پدر را نیز دارا م� باشد و هرعض� 
م� ت�اند برای تک تک اعضای خان�اده نیز کارت اعتباری تحت نظارت کارت اصل� خ�د دریافت نماید 

و همچنین آنها را مدیریت کند . 

قابلیت صدور کارت هدیه    
ت�اون� م� ت�اند، علاوه بر کارت های اعتباری اصل� (که البته قابلیت ارائه در طرح های مختلف را دارند)، 

کارت های هدیه نیز صادر کرده و به گروه های خاص� مانند مدیران یا دانش آم�زان نم�نه اهدا نماید.

نرم افزار مرکزی و مدیریت� سیستم
تمام� عملیات های ذکر شده تحت نظارت سیستم مدیریت شرکت ت�اون� و با عاملیت یک نرم افزار 

جامع انجام م� ش�د. این نرم افزار، کنترل و مدیریت تمام� کارت ها را بدون هیچ محدودیت� امکان پذیر 
م� سازد.

گزیده ای از قابلیت های نرم افزار مدیریت:
فعال سازی کارت ها: امکان فعال سازی ف�ری کارت های جدید.

قفل کردن و ت�لیق کارت: قابلیت مسدودسازی م�قت یا دائم کارت ها در ص�رت نیاز.
اصلاح مشخصات: به روزرسان� آسان اطلاعات اعضا.

انتقال اعتبار و ابطال انتقال: مدیریت دقیق جابجایی اعتبار بین کارت ها و امکان لغ� عملیات.
ص�رت حساب کارت: مشاهده ص�رت حساب کارت ها به ص�رت انفرادی و گروه�.

شارژ کارت ها با اعتبارات مختلف: امکان شارژ ان�اع اعتبارات (مانند بن، اعتبار ورزش�، فرهنگ� و غیره) 
بر روی کارت ها.



خرید اعتباری و ابطال خرید: ثبت و مدیریت خریدهای اعتباری و امکان لغ� آن ها.

گزارشات متن�ع کارت و فروشگاه:

نرم افزار مدیریت، طیف وسی�� از گزارشات کاربردی را ارائه م� دهد که به ت�اون� کمک م� کند تا دید 

جامع� از عملکرد خ�د داشته باشد:

لیست اعضا و اعتبارات اعضا: اطلاعات کامل اعضا و م�ج�دی اعتبارات آن ها.

کارت های بدهکار/بستانکار: وضعیت مال� کارت ها.

کارت های ت�لیق�: لیست کارت هایی که به ط�ر م�قت یا دائم مسدود شده اند.

ص�رت حساب کارت ها و فروشگاه های خاص به ص�رت انفرادی/گروه�: گزارش تفصیل� تراکنش های 

اعضا و فروشگاه ها.

گزارش کارمزد اعتبارات در فروشگاه ها به ص�رت تفکیک�: جزئیات کارمزدهای دریافت� از اعتبارات در هر 

فروشگاه.

گزارش کارت های وابسته: اطلاعات مربوط به کارت های خان�اده و زیرمجم�عه.

گزارش تراکنش های نام�ف� با ذکر علت: شناسایی و رفع مشکلات احتمال� در تراکنش ها.

گزارش ورود و خروج اعضا در دفاتر کاری خ�د: رصد فعالیت اعضا در پنل کاربری آنلاینشان.

گزارش خرید اعضا از فروشگاه ها: تحلیل رفتار خرید اعضا.

گزارش پرداخت ها به فروشگاه ها: نظارت بر تس�یه حساب با فروشگاه های طرف قرارداد.

گزارش عملکرد ت�اون� های زیرمجم�عه و بازاریاب ها: ارزیابی کارایی بخش های مختلف.

و ده ها م�رد گزارش مفید دیگر...



قابلیت نظارت کامل و مستقیم ت�اون� به فروشگاه ها در شهرستان ها و مکان های م�رد 
نظر شرکت ت�اون�

یک� از منحصر به فردترین قابلیت های این سیستم، امکان ت�ریف زیرمجم�عه است. به این ص�رت که 
شرکت ت�اون� م� ت�اند برای هر شهر یا مکان جغرافیایی، یک نرم افزار با تمام قابلیت های اعلام شده را 
به عن�ان ت�اون� عض� شرکت ت�اون� فعال کند. این نرم افزار محل�، مسئ�ل صدور کارت های مجم�عه 
آن شهر با همان قابلیت ها خ�اهد بود و ت�اون� محل�، مت�هد به تضمین و تامین اعتبارات شهر خ�د 

م� ش�د. همچنین، مدیریت فروشگاه های آن شهر نیز بر عهده ت�اون� همان شهر خ�اهد بود.
قابلیت بسیار خ�ب این سیستم این است که نرم افزار جامع مرکزی م� ت�اند تمام نرم افزارهای 

زیرمجم�عه (ت�اون� ها) را مدیریت کند. در ص�رت لزوم، م� ت�اند هر یک از آن ها را از مجم�عه خارج، 
قفل و یا دوباره فعال نماید. علاوه بر این، خ�د شرکت ت�اون� مرکزی م� ت�اند اعتبارات و کارت های 

شهرستان ها را مستقیماً مدیریت و شارژ کند.

نکته: کلیه عملیات های ف�ق به ص�رت آنلاین انجام م� ش�د و در هر لحظه، مدیریت م� ت�اند ت�سط 
نرم افزار مرکزی خ�د تمام کارت ها و ت�اون� ها را کنترل کرده و عملکرد هر ت�اون� را بررس� و زیر نظر 

داشته باشد. با این روش، ت�اون� های فعال و غیرفعال نیز به راحت� مشخص م� ش�ند.

قابلیت ایجاد شبکه فروشگاه� و مراکز م�رد استفاده اعضا
ت�اون� م� ت�اند ویژه اعضای خ�د، مراکز خاص� را به دستگاه کارت خ�ان مجهز نم�ده و جهت استفاده 

در اختیار اعضا قرار دهد.

این مراکز م� ت�انند در سراسر کش�ر یا حت� خارج از کش�ر نیز باشند و یک زنجیره فروشگاه� و خدمات� 
بزرگ را برای خ�د و اعضای خ�د ایجاد کنند. ایجاد چنین مجم�عه ای در درازمدت، درآمد سرشاری برای 

ت�اون� به همراه خ�اهد داشت.

سازمان های  دیگر،  ت�اون� های  اختیار  در  را  خدمات�  زنجیره  و  شبکه  این  م� ت�اند  ت�اون�  نکته: 
درخ�است کننده قرار داده و با این کار، علاوه بر جذب اعضای بیشتر، درآمد بیشتری نیز کسب کند.

نکته: این زنجیره فروشگاه� و خدمات� م� ت�اند شامل م�ارد متن�ع� باشد، از جمله:
ل�ازم ورزش�



م�اد غذایی
هتل

رست�ران
پوشاک، کیف و کفش

و سایر خدمات
این امکانات محدود به شهر خاص� نیست و م� ت�اند شهرهایی مانند مشهد، کیش، تهران، اصفهان 

و... را نیز شامل ش�د.

برخ� قابلیت های دیگر برای اعضا:
دریافت امتیاز/تخفیف: امکان تبدیل آن ها به اعتبار برای استفاده مجدد، تنها در مجم�عه های خاص 

شما یا در کلیه مراکز ت�یین شده.
قرار گرفتن تحت پوشش بیمه ای: بهره مندی از خدمات بیمه.

استفاده از کلیه امکانات دیگر کارت: دسترس� به تمام ویژگ� های ت�بیه شده در کارت.
کنترل و مانیت�رینگ کلیه عملیات: مشاهده تمام� تراکنش های انجام شده ت�سط دارنده کارت به 

ص�رت آنلاین.
شارژ اعتبار کارت ت�سط سیستم بانک� شتاب: امکان افزایش م�ج�دی کارت از طریق درگاه های بانک� 

شتاب.
پرداخت ت�سط کارت از طریق وب و خرید آنلاین: انجام خریدهای اینترنت� با استفاده از کارت.

اطلاع از م�ج�دی کارت ت�سط سیستم IVR: (خدمات تلفن گ�یا در ص�رت نیاز)
امکان انتقال اعتبار از کارت� به کارت دیگر: (در ص�رت م�افقت شما)

امکان خرید از سایر پذیرندگان و کسب امتیاز/تخفیف و مصرف آن: گسترش نقاط استفاده از کارت و 
کسب مزایا.

ایجاد کارت هدیه از همان ن�ع کارت برای دیگران: امکان اهدای اعتبار به دیگران.

خرید اعتباری و ابطال خرید: ثبت و مدیریت خریدهای اعتباری و امکان لغ� آن ها.

لیست اعضا و اعتبارات اعضا: اطلاعات کامل اعضا و م�ج�دی اعتبارات آن ها.
کارت های بدهکار/بستانکار: وضعیت مال� کارت ها.

کارت های ت�لیق�: لیست کارت هایی که به ط�ر م�قت یا دائم مسدود شده اند.



گزارشات متن�ع کارت و فروشگاه:
نرم افزار مدیریت، طیف وسی�� از گزارشات کاربردی را ارائه م� دهد که به ت�اون� کمک م� کند تا دید 

جامع� از عملکرد خ�د داشته باشد:

لیست اعضا و اعتبارات اعضا: اطلاعات کامل اعضا و م�ج�دی اعتبارات آن ها.
کارت های بدهکار/بستانکار: وضعیت مال� کارت ها.

کارت های ت�لیق�: لیست کارت هایی که به ط�ر م�قت یا دائم مسدود شده اند.
ص�رت حساب کارت ها و فروشگاه های خاص به ص�رت انفرادی/گروه�: گزارش تفصیل� تراکنش های 

اعضا و فروشگاه ها.
گزارش کارمزد اعتبارات در فروشگاه ها به ص�رت تفکیک�: جزئیات کارمزدهای دریافت� از اعتبارات در هر 

فروشگاه.
گزارش کارت های وابسته: اطلاعات مربوط به کارت های خان�اده و زیرمجم�عه.

گزارش تراکنش های نام�ف� با ذکر علت: شناسایی و رفع مشکلات احتمال� در تراکنش ها.
گزارش ورود و خروج اعضا در دفاتر کاری خ�د: رصد فعالیت اعضا در پنل کاربری آنلاینشان.

گزارش خرید اعضا از فروشگاه ها: تحلیل رفتار خرید اعضا.
گزارش پرداخت ها به فروشگاه ها: نظارت بر تس�یه حساب با فروشگاه های طرف قرارداد.
گزارش عملکرد ت�اون� های زیرمجم�عه و بازاریاب ها: ارزیابی کارایی بخش های مختلف.

و ده ها م�رد گزارش مفید دیگر...

ملاحظات مهم: تفاوت سیستم های جامع و محدودیت های بانک�
در پایان، لازم به ذکر است که این متن صرفاً یک معرف� کل� از طرح ارائه شده است و امکان ت�ضیح 
دقیق و تشریح کامل عملکرد سیستم های مختلف و تفاوت آن ها در این مجال میسر نیست. البته، در 
ص�رت لزوم، این شرکت م� ت�اند در جلسه ای حض�ری نسبت به تشریح جزئیات بیشتر این عملکرد 

ت�ضیحات لازم را ارائه دهد.

چرا نم� ت�ان تنها به بانک ها و PSPهای بانک� اتکا کرد؟
معم�لاً سرویس های ارائه شده ت�سط این شرکت با سرویس های کارتِ بانک ها مقایسه م� ش�ند. از 
آنجایی که نم� ت�ان تنها از سیستم های بانک� و PSPهای آن ها برای ایجاد چنین سیستم های جامع� 



 بهره برد، باید حتماً از ترکیب سیستم های بانک� و س�ئیچینگ های خص�ص� استفاده کرد. در ادامه به 
برخ� از محدودیت های بانک ها و PSPهای بانک� اشاره م� ش�د که مانع از پیاده سازی کامل چنین 

طرح هایی ت�سط آن هاست:

عدم اشتراک گذاری اطلاعات: معم�لاً بانک ها اجازه ندارند اطلاعات پرداخت/دریافت دارندگان کارت و 
همچنین پذیرندگان خ�د را در اختیار دیگران قرار دهند. این م�ض�ع، دسترس� به داده های لازم برای 

تحلیل و مدیریت ه�شمند را محدود م� کند.
نبود سرویس های غیربانک�: بانک ها معم�لاً برای خدمات غیربانک� سرویس های آماده ای ندارند و باید 

این امکانات به ص�رت اختصاص� و با هزینه های بالا برای آن ها ایجاد ش�د.
ساختار لایه بندی متفاوت اطلاعات: در سیستم ما، مدیریت اطلاعات به پنج لایه (دارندگان کارت، 
پذیرندگان، ت�اون�، سرویس دهنده و بانک) دسته بندی م� ش�د که لایه های بالاتر به تمام� لایه های 
زیرین دسترس� دارند. معم�لاً در بانک ها، این لایه ها به این ص�رت ت�ریف نم� ش�ند و این م�ض�ع، 

ان�طاف پذیری و کنترل جامع را کاهش م� دهد.
هزینه بالای ت�ریف اعتبارات چندگانه: ایجاد ت�ریف چندین اعتبار با نح�ه استفاده و محدودیت های 
قابل ت�ریف در مراکز مختلف، برای بانک ها بسیار پرهزینه است. همچنین، پیاده سازی کارت های 
طبقه بندی شده (مثلاً: طلایی، نقره ای و...) با ت�اریف مختلف در پذیرندگان یکسان، معم�لاً ت�سط 

بانک ها امکان پذیر نیست.
هزینه بالای CRM اختصاص�: ایجاد و مدیریت بستر CRM (مدیریت ارتباط با مشتری) به ص�رت اختصاص� 

برای مشتریان بانک، هزینه بر است.
ت�اریف  و  ایجاد شبکه های اختصاص�  ت�اریف غیرمت�ارف:  و  بودن شبکه های اختصاص�  هزینه بر 
تمام  پرهزینه  بسیار  بانک هاست،  ت�سط  ویژه ای  راهبری  و  مستلزم سرمایه گذاری  که  غیرمت�ارف 

م� ش�د.
عدم تمرکز بر مدیریت تخفیف/امتیاز: مدیریت تخفیف/امتیاز جزء برنامه های پذیرندگان تلق� م� ش�د 

و معم�لاً دغدغه اصل� بانک ها نیست.
عدم وظیفه بازاریابی اختصاص�: بازاریابی برای پذیرندگان خاص جهت مشتریان خاص، اص�لاً جزء 

وظایف بانک ها محس�ب نم� ش�د.
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