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УДК 339.138 
ФОРМИРОВАНИЕ ПРОГРАММЫ ЛОЯЛЬНОСТИ  

НА ПРИМЕРЕ ГИПЕРМАРКЕТА «ГИППО» 
 

Е. М. ТОМИЛОВА 
Научный руководитель О. А. РОЖОК 

БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 
 

Лояльность – значит верность, преданность. Говоря о лояльности 
в отношении потребителей, мы подразумеваем похвальное (с точки зрения 
продавца и производителя) постоянство при совершении покупок. 

Программа повышения лояльности относится к удерживающим меро-
приятиям и направлена на уже ранее приобретенных клиентов. На тех, ко-
торые приносят значительный доход и которых потерять жалко. 

Вести программу лояльности имеет смысл, если в течение года 
на саму процедуру для одного клиента можно потратить не менее              
3–5 доллара. Это ограничение связано с тем, что по всем правилам уста-
новления отношений в течение года должны состояться от двух до десяти 
коммуникаций – телефонных звонков, писем с предложениями 
или поздравлениями, приглашений на выставки или для участия 
в специальных событиях. 

Среди наиболее распространенных ошибок существующих программ 
лояльности эксперты рынка называют некорректные пороги перехода с 
одной ставки накопления, уровня дисконта на другой.  

Более трети участников опроса на портале Rambler.ru (всего в опросе 
приняли участие 11 406 человек) ответили, что в данный момент в их бу-
мажниках лежит 7 или больше подобных карточек. Исследование показа-
ло, что 67 % потребителей дисконтный пластик не побуждает посещать 
магазин специально, хотя они и пользуются картами, если все же туда за-
ходят. Четверть опрошенных и вовсе забывают предъявить их при расчете. 
Очевидно, что стандартные программы лояльности стали нормой для по-
требителя, а соответственно, утратили былую эффективность.  

Рейтинг ошибок программ лояльности можно представить следую-
щим образом: 

– во-первых, это неправильное позиционирование, когда не определе-
ны ключевые сегменты покупателей, на которые должна быть нацелена 
программа; 

– во-вторых неправильно подобранные механизмы. Зачастую схема из 
одной программы просто переносится в другую, без адаптации под уни-
кальные рыночные условия и потребности покупателей;   

 – третья ошибка – неадекватные маркетинговые коммуникации – 
следствие первых двух;  

– четвертая – необученный и немотивированный фронт-персонал 
компании. Нередко сотрудники, которые должны служить ―лицом‖ компа-
нии, попросту не замечают клиентов.   

Следует поэтапно решать задачи по повышению лояльности клиента, 
уделяя особое внимание его первому впечатлению от похода в магазин. 
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УДК 621.313 

НЕКОТОРЫЕ АСПЕКТЫ РАЗРАБОТКИ И ИСПОЛЬЗОВАНИЯ  

ВЗРЫВОЗАЩИЩЕННОГО ЭЛЕКТРООБОРУДОВАНИЯ 

 

Д. С. ГОЛАНОВ, А. Н. МОРОЗОВ, К. С. ПОЗНЯК 

Научные руководители Л. Г. ЧЕРНАЯ, канд. техн. наук, доц.; 

В. Н. АБАБУРКО; М. П. СЛУКА 

БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 

 

В настоящее время на предприятиях нефтехимического комплекса 

Республики Беларусь используется разнообразное взрывозащищенное 

электрооборудование: от миниатюрных датчиков до мощных электродви-

гателей. Существует проблема выбора и эксплуатации такого электрообо-

рудования для взрывоопасных зон, особенно если это импортное оборудо-

вание, изготовленное по национальным стандартам стран производителей, 

поскольку маркировка по взрывозащите отличается от международной.  

Сотрудниками НИЛ «Взрывозащищенное электрооборудование»  

университета разработано программное обеспечение ExMark-ЕхZоne, ко-

торое позволяет в автоматическом режиме произвести идентификацию и 

расшифровку маркировки по взрывозащите электрооборудования и опре-

делить место его установки с учетом категории и группы взрывоопасной 

смеси. Для создания программного обеспечения использовалась система 

визуального программирования Borland C++Builder v. 6.0, которая доступ-

на для некоммерческого использования. 

Программное обеспечение  включает: 

– загрузочный файл ExMark_2.exe; 

– две динамически компонуемых библиотеки;  

– инструкцию по маркировке взрывозащиты в виде pdf-файла. 

Для работы с программным обеспечением не требуется специальной 

компьютерной подготовке. Оно выполнено на одной форме Windows-

приложения и включает только стандартные элементы управления среды 

MS Windows. Имеется возможность сохранять в файл результаты иденти-

фикации параметров взрывозащиты после анализа маркировки. 

Программное обеспечение ExMark-ЕхZоne не требует инсталляции и 

может использоваться на мобильных носителях данных: дискетах, CD и 

DVD, Akti-драйвах и предназначено в первую очередь для специалистов 

энергетических служб, КИП и А, которые предварительно должны принять 

решение о возможности эксплуатации взрывозащищенного электрообору-

дования в условиях взрывоопасных зон предприятия.  

Программное обеспечение ExMark-ЕхZоne прошло апробацию на  

курсах повышения квалификации и аттестации специалистов в институте 

повышения квалификации и переподготовки кадров университета.   
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УДК 62-83 
СОЗДАНИЕ ЛАБОРАТОРНОГО ОБОРУДОВАНИЯ 

ДЛЯ ИССЛЕДОВАНИЯ ЭМС  
С РАСПРЕДЕЛЕННЫМИ ПАРАМЕТРАМИ 

 

Д. С. ГОЛАНОВ, А. Н. МОРОЗОВ, В. Т. ВИШНЕРЕВСКИЙ 
Научный руководитель Г. С. ЛЕНЕВСКИЙ, канд. техн. наук, доц. 

БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 
 

Приводится описание специализированного лабораторного оборудо-
вания для исследования поведения электромеханической системы, содер-
жащей элемент с распределенной упругостью. 

На кафедре «Электропривод и автоматизация промышленных устано-
вок» проводятся исследования, целью которых является поиск новых пу-
тей синтеза систем управления электроприводами, в механической переда-
че которых содержатся различные элементы с распределенными парамет-
рами.  

В связи с этим была создана лабораторная установка, которая позво-
ляет исследовать реакцию элемента с распределенной упругостью на за-
данное возмущающее воздействие.  

Основные цели создания лабораторной установки следующие: 
– подтверждение правильности математического описания элементов 

с распределенными параметрами, а также результатов, полученных при 
моделировании электромеханической системы в математическом пакете 
MATLAB Simulink; 

– исследование существующих законов управления электроприводами 
с распределенными параметрами, в том числе законов управления с парал-
лельной коррекцией; 

– разработка и исследование новых законов управления. Исследова-
ние возможности применения в данном случае адаптивных систем управ-
ления электроприводом с применением наблюдателей состояния. 

На данной установке могут проводиться исследования линейных и 
кольцевых элементов с распределенными параметрами при условии, что 
их длина и пространственные координаты закрепленных на них масс ос-
таются условно неизменными. 

В состав разработанной установки входит четырехквадратный управ-
ляемый выпрямитель, двигатель постоянного тока и кривошипно-
шатунный механизм, который служит для передачи элементу с распреде-
ленными параметрами синусоидально изменяющегося усилия. 

В ходе работы над установкой было создано устройство для измере-
ния скорости движения массы, закрепленной на свободном конце элемента 
с распределенной упругостью. Таким образом, создана возможность сня-
тия осциллограммы скорости для последующего анализа работы ЭМС.  
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В «ГИППО» используется простая дисконтная модель. Обладатель 
дисконтной карты получает скидки при покупке на сумму: 

 свыше 50 000 руб. – 3 %; 
 свыше 150 000 руб. – 5 %. 
Каждый участник дисконтной программы «Постоянный покупатель 

ГИППО» имеет возможность получить скидку, пользуясь услугами парт-
неров. 

Преимущества: 
– клиент психологически очень позитивно воспринимает предостав-

ленную ему сразу скидку; 
– компания получает новых клиентов, которые при прочих равных 

могли бы купить товар у другого продавца. 
Недостатками  данной модели являются: 
– простота копирования программы конкурентами; 
– при условии, что клиент обладает картами с одинаковой скидкой 

двух конкурирующих компаний, он не лоялен бренду — ему все равно у 
кого покупать товар; 

– прямой дисконт – это чистые потери торговой компании. 
Причиной разочарования в данной модели послужило то, что: 
– предоставляя клиенту накопительную скидку, компания втягивает 

себя в опасное «болото» финансовых потерь; 
– с каждым днем число обладателей максимальной скидки увеличива-

ется и единственным способ борьбы компании с этим «злом» — периоди-
ческий обмен дисконтных карт с аннулированием набранных клиентов 
прав на скидку. 

Также неудовлетворительными являются условия акций, проводя-
щихся в гиппомаркетах республики. 

Предлагается ввести накопительную дисконтную систему, обязатель-
ным условием работы которой будет правило совершать покупки в мага-
зинах с определенной периодичностью (накоплением определенной сум-
мы). Обозначить сумму в 450 000 р. в квартал как минимально необходи-
мую для продолжения действия дисконтной карты 

Предлагается обратить внимание на  более тесное взаимодействие с 
клиентами. Присылать им рассылки, уведомлять об акциях, поздравлять с 
Новым годом и Днем рождения. Чтобы снизить расходы на данный вид 
коммуникаций, часть из них можно предоставлять на чеках (сумма на кар-
те, количество бонусов). 

Необходимо также отказаться от скидок с продукции (они ведут к 
прямым убыткам), и премировать постоянных клиентов баллами (исполь-
зовать бонусную программу лояльности, объединившись с фирмами- 
партнерами). Данная модель идеальна для «Гиппо», т.к. уже имеются на-
лаженные связи с партнерами, предоставляющими скидки по дисконтной 
карте «Гиппо». Она проводится по схеме, представленной на рис.1. 
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Рис. 1. Предлагаемая программа лояльности 
 

Преимущества для партнеров: 
– уход от прямого дисконта; 
– повышение лояльности бренду со стороны текущих клиентов, завое-

вание новых; 
– замена краткосрочных промоакций долгосрочной программой парт-

нерства с клиентом. Подобная программа труднокопируема; 
– привлечение большего внимания к рекламным акциям участника за 

счет объединенной силы брендов программы; 
– расширенные возможности проведения маркетинговых исследова-

ний. 
Преимущества модели для клиентов участников программы: 
– широкие возможности по накапливанию баллов в разных компани-

ях; 
– возможность использования баллов; 
– доступ к специальным предложениям; 
– персонализированное отношение со стороны Программы и ее парт-

неров. 
Преимущества для оператора: 
– управление и консолидация в одних руках детализированной базы 

клиентов; 
– несколько источников поступления доходов, что позволяет обеспе-

чить прибыльность проекта. 
В данной модели накопление и использование баллов происходит у 

всех партнеров программы, что позволяет ускорить оборот баллов внутри 
программы и увеличить доходы компании оператора (на отчислениях по 
транзакциям).  

Компания № 1 

Компания № 2 

Клиент 
Оператор 

программы 

Оплата операционной 

поддержки и исследо-

ваний 

10 у.е. 

100 у.е. 

Товар за 10 у.е. 

8 у.е. 

Бонусы 10 баллов 

Бонусы 10 баллов 

Получает прибыль от: 

 операционной поддержки 

программы; 

 невостребованных клиен-

тами баллов; 

 маркетинговых исследова-

ний и директ- маркетинга 
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УДК 621.314 

ПРОБЛЕМЫ ПРИ РАЗРАБОТКЕ ЭЛЕКТРООБОРУДОВАНИЯ  

ПОДЪЕМНОЙ ПЛАТФОРМЫ С НАКЛОННЫМ ПЕРЕМЕЩЕНИЕМ  

(Г/П 225 КГ, V = 0,15 М/С) ДЛЯ ИНВАЛИДОВ МОД. ППБ-225НИО 

 

Д. С. ГОЛАНОВ, А. Н. МОРОЗОВ 

Научный руководитель А. С. КОВАЛЬ, канд. техн. наук, доц. 

БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 

 

Республика Беларусь является современным европейским государст-

вом, в котором проживает около 22 тысяч инвалидов-колясочников. В ар-

хитектуре современных городов в настоящее время значительное внима-

ние уделяется обеспечению самостоятельного передвижения инвалидов-

колясочников, т.е. формированию так называемой безбарьерной среды. 

Один из элементов этой безбарьерной среды – обеспечение всех под-

земных переходов подъемными платформами с наклонным перемещением, 

которые до настоящего времени в республике не выпускаются. 

На основании технического задания РУП завод «Могилевлифтмаш» 

было разработано электрооборудование платформы подъемной с наклон-

ным перемещением. Установка представляет собой подвижную платфор-

му, стационарный шкаф, зарядное устройство и пульты вызова. 

Проблемами при разработке электрооборудования платформы явля-

ются следующие: 

– массогабаритные показатели; 

– передача информации от постов вызова в систему управления; 

– защита платформы от несанкционированного проникновения, а так-

же исключение использования платформы не по назначению и еѐ пере-

грузки; 

– подзарядка аккумуляторов в процессе эксплуатации. 

Вышеуказанные проблемы были решены следующим образом: 

– была спроектирована микропроцессорная система управления и раз-

работана плата управления; 

– передача информация осуществляется по радиосигналу на разре-

шенных частотах; 

– использована логическая схема обработки информации датчиков, а 

также применен идентификационный магнитный ключ. 

В результате был разработан комплект конструкторской документа-

ции на электрооборудование для платформы подъемной с наклонным пе-

ремещением и предложен заказчику. Разработанная платформа может 

применяться в жилых и административных зданиях, в подземных и над-

земных переходах, а также в метрополитенах для обеспечения свободного 

перемещения инвалидов-колясочников.  




