
VERCARD PROFIT PLUS 
Instrukcja u � ytkownika 

 
 
SPIS TRE� CI 
 
1. Wprowadzenie .............................................................................................................................2 

1.1. Informacje ogólne................................................................................................................2 
1.2. Integracja z istniej� cym systemem sprzeda� owym .............................................................2 

 
 
2. Wymagania systemowe ...............................................................................................................2 
 
 
3. Start programu .............................................................................................................................2 

3.1. Ograniczenia wersji testowej ...............................................................................................2 
3.2. Aktywacja programu ...........................................................................................................3 
3.3. Logowanie u� ytkowników do systemu ...............................................................................3 

 
 
4. Obs
uga programu .......................................................................................................................5 

4.1. U� ytkownik: Administrator .................................................................................................5 
4.1.1. Pierwsze logowanie administratora .............................................................................5 
4.1.2. Administracja...............................................................................................................5 
1.4.3. Historia ........................................................................................................................6 

 
4.2. U� ytkownik: Operator .........................................................................................................7 

4.2.1. Pierwsze logowanie operatora .....................................................................................7 
4.2.2. Klienci..........................................................................................................................7 
4.2.3. Towary.........................................................................................................................8 
4.2.4. Administracja...............................................................................................................9 

 
4.3. U� ytkownik: Sprzedawca ..................................................................................................10 

4.3.1. Sprzeda� .....................................................................................................................10 
4.3.2. Karty ..........................................................................................................................11 

 
4.4. Szczegó
y podstawowych elementów systemu .................................................................12 

4.4.1. Okno: Karta ...............................................................................................................12 
4.4.2. Okno: Towar..............................................................................................................13 
4.4.3. Okno: Klient ..............................................................................................................14 

 



 2 

1. Wprowadzenie 
 

1.1. Informacje ogólne 
 
����������	
����
��� jest nowoczesnym systemem do zarz� dzania i obs
ugi programów 
lojalno� ciowych. Dzi� ki niemu mo� na w 
atwy sposób  
 

·  identyfikowa�  klientów za pomoc�  kart plastikowych 
·  kontrolowa�  i stymulowa�  sprzeda�  
·  premiowa�  zakup wybranych towarów lub us
ug 
·  nagradza�  wiernych klientów.  
·  organizowa�  sezonowe promocje 
·  przyznawa�  punty w zale� no� ci od ceny towaru, lub niezale� nie od niej 

 

1.2. Integracja z istniej � cym systemem sprzeda � owym 
 
Na � yczenie klienta mo� liwa jest ca
kowita integracja ����������	
����
��� z istniej� cym 
systemem sprzeda� owym, dzi� ki czemu obs
uga programu sprowadza si�  do rejestracji nowych 
kart i wydawania nagród, za�  zliczanie punktów za zakupy poszczególnych klientów jest procesem 
w pe
ni automatycznym. 
 

 

2. Wymagania systemowe 
 

�  System operacyjny Windows 98 lub nowszy 
�  Procesor Pentium lub nowszy 
�  32 MB pami� ci RAM 
�  20 MB wolnego miejsca na dysku twardym 

 

3. Start programu 

3.1. Ograniczenia wersji testowej 
 
Program ����������	
����
��� jest udost� pniany w wersji testowej bez konieczno� ci 
aktywacji. 
Wersja testowa oprogramowania jest w pe
ni funkcjonalna, jednak posiada pewne ograniczenia 
dotycz� ce ilo� ci przeprowadzanych operacji na bazie danych. 
W ka� dej chwili mo� na aktywowa�  oprogramowanie nie trac� c dotychczasowych danych (patrz 1.2 
Aktywacja programu). Ograniczenia wersji testowej pozwalaj�  na przeprowadzenie ok. 300 
transakcji, co w pe
ni pozwala zapozna�  si�  z programem i jego mo� liwo� ciami. Poniewa�  
aktywacja wi�� e si�  jedynie ze zniesieniem ogranicze�  wersji testowej nie ma potrzeby ponownego 
wprowadzania danych do aktywowanej wersji. 
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3.2. Aktywacja programu 
 
Aby korzysta�  z programu ����������	
����
��� bez ogranicze�  nale� y dokona�  aktywacji 
programu. 
 
 

 
 
 
W tym celu, nale� y klikn��  przycisk AKTYWACJA  znajduj� cy si�  w lewym dolnym rogu okna 
LOGOWANIE U � YTKOWNIKA . Otwiera on okno AKTYWACJI PROGRAMU  ����������	
����
���  
Nast� pnie pos
uguj� c si�  przyciskiem Kontakt nale� y zredagowa�  e-mail i wys
a�  na adres biura 
VERCARD Gmbh (info@vercard.de). Po uzyskaniu KODU  AKTYWUJ � CEGO mo� na przy nast� pnym 
uruchomieniu programu wróci�  do okna aktywacji, a uzyskany KOD  AKTYWUJ � CY  nale� y, wpisa�  w 
podane pole. Prawid
owe wpisanie kodu sygnalizowane jest odblokowaniem przycisku AKTYWUJ , 
którego klikni� cie ko� czy proces aktywacji, zamyka okno i umo� liwia powrót do okna LOGOWANIA 
U� YTKOWNIKA. 
 
 

3.3. Logowanie u � ytkowników do systemu 
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Aby korzysta�  z programu ����������	
����
��  nale� y zna�  swoj�  nazw�  u� ytkownika i 
has
o nadane przez administratora. Konto ka� dego u� ytkownika posiada okre� lone prawa dost� pu 
do funkcji aplikacji. Aby si�  zalogowa�  do programu nale� y poprawnie wpisa�  nazw�  u� ytkownika 
i has
o i nacisn��  Enter, lub przycisk OK.  
Kiedy u� ytkownik zostanie zalogowany program automatycznie otwiera si�  z widocznym panelem 
dost� pnym dla u� ytkownika i gotowym do pracy.  
 
Podczas pierwszego uruchomienia systemu nale� y równie�  zalogowa�  si�  do programu u� ywaj� c 
tych samych procedur. Wi� cej na ten temat znajdziesz w pkt. 4.1.1. Pierwsze logowanie 
administratora. 
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4. Obs
uga programu 
 
 

4.1. U� ytkownik: Administrator 
 

4.1.1.  Pierwsze logowanie administratora 
 
Po zainstalowaniu programu nie s�  ustalone ani konta u� ytkowników, ani inne parametry 
administracyjne. Do zada�  u� ytkownika loguj� cego si�  po raz pierwszy do systemu nale� y 
ustawienie wszystkich warto� ci konfiguracyjnych programu i – co niezb� dne – ustawienie kont 
u� ytkowników. Nale� y zwróci�  uwag� , � e niektóre parametry konfiguracyjne mo� e zmienia�  
operator pogramu i � e s�  one umieszczone w zak
adce Operator. 
Przy pierwszym logowaniu do systemu administratora nale� y wpisa�  w pole u� ytkownika 
„administrator”,  a w polu has
a „admin”.  Nale� y zwróci�  uwag� , � e rozró� niane s�  ma
e i 
wielkie litery. 
 

4.1.2.  Administracja 

 
 

 
W module administracji mo� liwe s�  do ustawienia nast� puj� ce parametry konfiguracyjne: 

o Ilo ��  cyfr w kodzie kreskowym karty klienta – okre� la ile znaków alfanumerycznych 
znajduje si�  w kodzie kreskowym karty klienta 
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o Przerwa czytnika kodu – definiuje w milisekundach maksymaln�  warto��  dla przerwy 
pomi� dzy kolejnymi znakami wysy
anymi z czytnika kodu kreskowego. Warto��  ta dla 
zwyk
ych czytników powinna by�  ustawiona na 150. Je� li czytnik jest wolny (powoli 
sczytuje kod -wpisuje go do okienka kodu kreskowego) powinna by�  zwi� kszona. 

o Identyfikator punktu sprzeda� y – W przypadku integracji danych z innymi punktami 
sprzeda� y wymagane jest, aby warto��  ta by
a unikatowa dla ka� dego z punktów sprzeda� y. 

o U� ytkownicy Administratora  – pula u� ytkowników, któr�  definiuje administrator. Aby 
doda�  kolejnego u� ytkownika nale� y wpisa�  w pusty wiersz (na ko� cu listy u� ytkowników) 
w odpowiednie pola warto� ci okre� laj� ce nazw� , prawa dost� pu do aplikacji (0, 1 lub 2), 
oraz has
o. Je� li brak pustego wiersza nale� y klikn��  przycisk Dodaj u� ytkownika. 

 
 
 

1.4.3.  Historia 

 
 
 
 
Panel Historii umo� liwia � ledzenie wi� kszo� ci operacji dokonanych na bazie danych przez 
u� ytkowników. Zmiany mo� na filtrowa�  wg trzech kryteriów:  

o Tabeli której dotyczy
y zmiany 
o Nazwy u� ytkownika dokonuj� cego zmian 
o Typu czynno� ci (Dodanie, Edycja i Usuni� cie rekordu) 
 

Z poziomu tego panelu mo� na tak� e otworzy�  okno s
u�� ce do wy� wietlania raportów zbiorczych 
obejmuj� cych towary, klientów i ich zakupy w zadanym okresie czasu. 
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4.2. U� ytkownik: Operator 
 

4.2.1.  Pierwsze logowanie operatora 
 
 
Je� li dystrybucja oprogramowania dedykowana jest dla operatora jest on jedyn�  osob�  która mo� e 
dokona�  czynno� ci administracyjnych 
Po zainstalowaniu programu nie s�  ustalone ani konta u� ytkowników, ani inne parametry 
administracyjne. Do zada�  u� ytkownika loguj� cego si�  po raz pierwszy do systemu nale� y 
ustawienie wszystkich warto� ci konfiguracyjnych programu i – co niezb� dne – ustawienie kont 
u� ytkowników. Wszystkie parametry konfiguracyjne dost� pne dla operatora znajduj�  si�  w panelu 
Ustawienia. 
Przy pierwszym logowaniu do systemu operatora nale� y wpisa�  w pole u� ytkownika „operator”,  a 
w polu has
a „opera”.  Nale� y zwróci�  uwag� , � e rozró� niane s�  ma
e i wielkie litery. 
 

4.2.2.  Klienci 
 

 
 
Panel Klienci umo� liwia operatorowi dodawanie usuwanie i edycj�  danych klientów. Klienta 
mo� na zidentyfikowa�  na dwa sposoby: wczytuj� c (lub wprowadzaj� c) jego numer karty do pola 
Numer karty, b� d�  te�  wpisuj� c kilka pocz� tkowych liter nazwiska i naciskaj� c Enter. Po 
wybraniu klienta pod� wietlana jest odpowiednia pozycja na li� cie grup klientów Wybrany klient 
mo� e by�  usuni� ty pod warunkiem, � e nie dokona
 jeszcze � adnych transakcji. W przeciwnym 
wypadku program poinformuje o braku mo� liwo� ci usuni� cia go z bazy. Edycja danych klienta jest 



 8 

mo� liwa po naci� ni� ciu przycisku Edytuj , lub dwukrotnym klikni� ciu mysz�  w wybranego klienta 
na li� cie. 
W panelu Klienci mo� na tak� e zarz� dza�  grupami klientów za pomoc�  przycisków (odpowiednio: 
dodaj, usu�  i edytuj) znajduj� cych si�  bezpo� rednio pod list�  grup. 
 

4.2.3.  Towary 
 

 
 
Towary mog�  by�  dodawane, usuwane i edytowane w panelu operatora Towary za pomoc�  
przycisków znajduj� cych si�  pod list�  towarów. Aby odnale��  towar mo� na si�  pos
u� y�  jedn�  z 
trzech (lub wszystkimi) mo� liwo� ciami filtrowania listy:  

o Grupy towarowe – nale� y wybra�  jeden z elementów. Aby usun��  filtr nale� y wyczy� ci�  to 
pole. 

o Nazwa towaru – przy wpisaniu w pole Nazwa zawiera tekst trzech i wi� cej liter lista jest 
automatycznie filtrowana. Pokazuj�  si�  w niej towary, których nazwa zawiera wpisywany 
tekst. 

o Zablokowane towary – pole wyboru mo� e znajdowa�  si�  w tzech stanach: szary (lista nie 
jest filtrowana) zaznaczony ( lista pokazuje tylko towary zablokowane) i niezaznaczony 
(lista zawiera wszystkie towary, które nie s�  zablokowane). 
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4.2.4.  Administracja 

 
 
W panelu administracji mo� liwe s�  do ustawienia nast� puj� ce parametry konfiguracyjne: 

o Domy� lnie karta wa� na – grupa definiuje w jaki sposób ma by�  obliczana domy� lna data 
wa� no� ci karty. Nale� y zwróci�  uwag�  na to, � e sprzedawca w momencie rejestracji nowej 
karty mo� e zmieni�  ustawion�  domy� lnie dat� . Mo� e tego dokona�  równie�  pó� niej w 
swoim panelu Karty . Wszystkie te operacje s�  widoczne dla Administratora w panelu 
Historia. 

o Naci� ni� cie klawisza Ecs ko� czy bie�	 ce zakupy – je� li to pole wyboru jest zaznaczone 
klawisz Esc automatycznie zako� czy bie�� ce zakupy. Pozostawienie tego pole wyboru 
pustego powoduje, � e naci� ni� cie kalawisza Esc pod� wietla (przenosi fokus) na przycisk 
ZAKO 
 CZ ZAKUPY . Aby potwierdzi�  zako� czenie zakupów trzeba w tym przypadku nacisn��  
klawisz Entera lub Spacji 

o U� ytkownicy – pula u� ytkowników, któr�  definiuje operator. Aby doda�  kolejnego 
u� ytkownika nale� y wpisa�  w pusty wiersz (na ko� cu listy u� ytkowników) w odpowiednie 
pola warto� ci okre� laj� ce nazw� , prawa dost� pu do aplikacji (0, 1 lub 2), oraz has
o. Je� li 
brak pustego wiersza nale� y klikn��  przycisk Dodaj u� ytkownika. 
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4.3. U� ytkownik: Sprzedawca 
 
 
U� ytkownik programu posiadaj� cy, wynikacj� ce z logowania, uprawnienia sprzedawcy, ma dost� p 
do dwóch modu
ów programu: SPRZEDA�  oraz KARTY  znajduj� cych si�  w zak
adce: SPRZEDAWCA. 
 

4.3.1.  Sprzeda �  
 

 
 

 
Po wczytaniu kodu z karty klienta uaktywnia si�  pole TOWAR . Kursor znajduje si�  w polu  

ILO ��  gdzie domy� lnie wy� wietlona jest warto��  1.  
Wprowadzanie kolejnych pozycji do listy zakupów odbywa si�  poprzez wpisanie w
a� ciwej ilo� ci 
towaru i okre� lenie nazwy danego towaru. 
W przypadku korzystania z kodów kreskowych towarów nale� y zaznaczy�  okienko KOD a nast� pnie 
wczyta�  (lub wpisa�  r� cznie) kod paskowy danego produktu. Poni� ej wy� wietlona zostanie nazwa 
danego produktu a naci� ni� cie przycisku Enter spowoduje pojawienie si�  pozycji w li� cie zakupów 
znajduj� cej si�  poni� ej i ponowne przej� cie do pola ILO �� . 
Brak zaznaczenia pola wyboru KOD umo� liwia optymaln�  prac�  z wybieranieme danego produktu z 
rozwijanej listy pola kombi. Wpisanie pierwszych liter szukanego produktu powoduje sortowanie 
listy i wy� wietlanie nazw towarów, których nazwa jest zgodna z wpisanym tekstem. Wybranie 
danej pozycji z listy i zatwierdzenie za pomoc�  klawisza Enter zwija list�  okienka kombi. 
Ponowne naci� ni� cie klawisza Enter powoduje jej dopisanie do listy zakupów i ponowne przej� cie 
do pola ILO �� . 
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Istnieje mo� liwo��  usuni� cia omy
kowo wprowadzonej pozycji poprzez zaznaczenie jej w li� cie 
zakupów i klikni� cie znajduj� cego si�  z boku przycisku USU
  POZYCJ� . 
W okienku SUMA ZAKUPÓW  wy� wietlana jest, aktualizowana po ka� dym dopisaniu (usuni� ciu) 
kolejnej pozycji do listy zakupów, suma punktów, jaka zostanie przyznana klientowi. 
Poni� ej znajduje si�  PODSUMOWANIE , w którym widoczna jest suma wcze� niej uzyskanych punktów 
powi� kszana o aktualnie przyznawane punkty. 
Klikni � cie przycisu ZAKO 
 CZ ZAKUPY  czy� ci list�  zakupów i umo� liwia obs
ug�  kolejnego klienta. 
Przycisk POKA�  OSTATNIE ZAKUPY  umo� liwia powrót do ostatniej listy zakupów.  
 
 
 

4.3.2.  Karty 
 

 
 
Sprzedawca ma mo� liwo��  edycji niektórych danych kart wydanych klientom. Karty mo� na 
zidentyfikowa�  na dwa sposoby: 

o Nazwisko klienta – wpisanie pierwszych liter nazwiska i potwierdzenie Enterem powoduje 
wy� wietlenie wszystkich klientów posiadaj� cych karty, których nazwisko spe
nia zadane 
kryteria. Kart�  mo� na zablokowa�  przez naci� ni� cie przycisku ZABLOKUJ , a tak� e edytowa�  
niektóre dane naciskaj� c przycisk SZCZEGÓ	Y KARTY  

o Kod karty – wczytanie kodu karty (lub wpisanie z klawiatury zako� czone Enterem 
spowoduje wy� wietlenie okna edycji wprowadzonej karty.  
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4.4. Szczegó
y podstawowych elementów systemu 
 

4.4.1.  Okno: Karta 
 
 

 
 
 
 
Okno Karta umo� liwia edycj�  danych dodawanej, lub istniej� cej karty. 
Karta mo� e istnie�  niezale� nie, lub by�  przypisana do którego�  z klientów. Aby przypisa�  kart�  do 
klienta nale� y wybra�  jego nazwisko z listy pola kombi, lub doda�  nowego klienta za pomoc�  
przycisku NOWY KLIENT . Ka� da karta musi posiada�  status i dat�  wa� no� ci. Domy� ln�  dat�  ustawia 
u� ytkownik z uprawnieniami operatora, lub administratora. Sprzedawca mo� e jednak zmieni�  dat�  
wa� nosci karty, oraz jej status. 
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4.4.2.  Okno: Towar 
 

 
 
Okno umo� liwia edycj�  danych towaru oraz zmian�  jego punktacji. 
Aby wprowadzi�  nowy towar nale� y okre� li �  jego nazw� , grup�  towarow� , oraz czy towar jest 
zablokowany. Dodatkowymi informacjami s�  tu kod paskowy (który umo� liwi identyfikacj�  toaru 
za pomoc�  czytnika) i jednostka miary. 
Aby okre� li �  punktacj�  towaru nale� y najpierw zapisa�  dane podstawowe (program robi to 
automatycznie po wci� ni� ciu przycisku DODAJ T�  PUNKTACJ � ). 

Okre� lenie sposobu obliczania punktów jest przypisana dla ca
ego towaru (nie mo� na dla tego 
samego towaru oblicza�  punktów na dwa sposoby dla ró� nych grup klientów. Dlatego ustawienie 
zaznaczenia pola ILO ��  PUNKTÓW ZALE � Y OD CENY nie  mo� e ulega�  zmianie w czasie definiowania 
punktacji dla kolejnych grup klientów. 
 
Aby zdefiniowa�  punktacj�  nale� y: 
 
  1) Wybra�  odpowiedni�  grup�  klientów w polu kombi GRUPA KLIENTÓW . 

  2) Zdefiniowa�  punktacj�  (w zale� no� ci od wybranej opcji CEN�  i MNO� NIK  lub ilo��   
      PUNKTÓW).             
  3) Nacisn��  przycisk DODAJ T�  PUNKTACJ � .  
 
Procedur�  powtórzy�  aby zdefiniowa�  punktacj�  dla innej grupy klientów. W razie pomy
ki nale� y 
usun��  wybran�  pozycj�  i doda�  definicj�  jeszcze raz. 
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4.4.3.  Okno: Klient 
 

 
 
Okno zawieraj� ce dane klienta umo� liwia nie tylko wprowadzenie danych teleadresowych, ale 
tak� e zmian�  statusu klienta uniemo� liwiaj � c�  czasowo wydawanie nagród, lub robienie zakupów. 
Okno to zawiera tak� e pole umo� liwiaj � ce przypisanie klienta do okre� lonej grupy klientów, a wi� c 
okre� la sposób naliczania punktów za zakupy. 
 
 
 
 


