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В дипломном проекте   произведен анализ проблем предприятия, построена 

модель бизнес - процесса, описан алгоритм его оптимизации с помощью 

информационных технологий; проанализирован опыт разработки Web-сайтов, 

определена структура системы и обоснован выбор инструментария для её создания. 

Проведен анализ состояния окружающей среды: ближнего и дальнего окружения, 

выявлены сильные и слабые стороны организации. Разработано информационное 

решения, которое наиболее полно отображает цели исследования и соответствует 

сформированным требованиям; подсчитаны затраты на создание и его внедрение, 

в пояснительной записке описан процесс разработки системы. 
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ВВЕДЕНИЕ 

Актуальность темы. Количество пользователей Интернета в мире 

постоянно растет, поэтому необходимо понимать, что для успешной торговой 

компании в настоящее время желательно иметь представительство в Интернете. 

C его помощью компания получает новый канал привлечения клиентов к своим 

товарам или услугам. Это не только позволит поднять количество проданных 

товаров на более высокий уровень, но и повысит статус компании. Целью 

создания сайта предприятия является, во-первых, реклама, во-вторых 

информация о нем, его услугах, которые оно предоставляет или описание 

продукции, которою изготовляет, а современные CRM-системы помогут 

улучшить взаимодействие с клиентами, способны преумножить успех и провести 

анализ рекламы . 

Наличие своего собственного сайта позволит получить новый канал связи с 

клиентом. Удобство этого канала для покупателей заключается в том, что узнать 

информацию о товаре, услугах, ценах, специальных акциях и новых позициях, 

они смогут, просто зайдя на сайт фирмы в Интернете. Там же они смогут больше 

узнать о компании, оставить заявку на звонок с сайта, записаться на услугу и др. 

Очень удобен тот факт, что на сайте пользователь сможет получить информацию 

о товарах и услугах круглосуточно. 

Целью работы является создание информационной системы для 

Челябинского филиала компании, занимающейся продажей резервуаров для 

хранения сжиженного газа (газгольдеров). 

Задачи работы: 

 провести анализ предприятия ООО «БашАвтономГаз»; 

 представить описание ИТ инфраструктуры и требования к будущей ИС. 

 разработать интерфейс; 

 создание сайта, основываясь на имеющейся информации о предприятии; 
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 выбор, настройка и внедрение CRM-системы 

 Тестирование работы информационной системы 

 оценка экономической эффективности разработанного проекта. 

Объект работы – Челябинский филиал ООО «БашАвтономГаз». 

Предмет работы – информационная система для компании по продажам 

газгольдеров. 
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ГЛАВА 1. ПОСТАНОВКА ЗАДАЧИ 

1.1 Краткая характеристика предприятия 

БАШАВТОНОМГАЗ является предприятием будущего, дружественного к 

зеленым технологиям. Среди основных ценностей и принципов предприятия на 

первом почетном месте стоят безопасность и профессионализм. Основной 

деятельностью компании БАШАВТОНОМГАЗ является автономная 

газификация коммерческих объектов, домов, автотранспорта, но в более 

широком смысле для клиентов предлагаются целостные решения, с учетом 

именно их потребностей. 

Компания предлагает полный комплекс услуг по газификации и монтажу 

систем отопления: 

 Проектирование – разработка системы автономного газоснабжения под 

ваши нужды. Создание индивидуальных проектов для предприятий, 

загородных домов, ресторанов, коттеджей и коттеджных поселков. 

 Монтаж – установка системы автономной газификации на вашем 

объекте. 

 Наладка и пуск. 

 Гарантийное обслуживание системы автономной газификации на вашем 

объекте. 

 Проектирование отопительных систем. 

 Монтаж отопительных систем, установка газовых котлов. 

 Гарантийное обслуживание отопительных систем. 

 Кроме этого, мы оказываем следующие услуги: 

 Поставка оборудования. Мы предлагаем системы автономного 

газоснабжения от ведущих европейских поставщиков. 
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 Поставка оборудования собственного производства. 

 Поставка комплектующих. 

 Заправка систем сжиженным углеводородным газом (СУГ) 

 Регистрация в Ростехнадзоре РФ. 

Компания «БАШАВТОНОМГАЗ» была основана в 2012 году в Республике 

Башкортостан г. Уфа. За это время было смонтировано свыше 3000 мобильных 

газгольдеров и около 1000 подземных! На сегодняшний день компания имеет 

собственные офисы в 7 регионах Российской Федерации, в том числе и в 

Челябинске. 

Клиентами компании являются загородные дома, бетонные заводы, 

автомойки самообслуживания, крупные строительные организации, 

автозаправки, заводы различного рода производства, теплицы, география очень 

обширна. Бизнес не имеет сезонности, так как для монтажа систем не требуется 

копка грунта! 

1.2 Цели предприятия 

Стратегическая карта целей – это концепция переноса и декомпозиции 

стратегических целей для планирования операционной деятельности и контроль их 

достижения, механизм взаимосвязи стратегических замыслов и решений с 

ежедневными задачами, способ направить деятельность всей компании на их 

достижение.  

Сбалансированная система показателей (ССП) – это система измерения 

эффективности деятельности всего предприятия, основанная на видении и 

стратегии, которая отражает наиболее важные аспекты бизнеса.  

Графическая стратегическая карта целей представлена на рисунке 1.1. 

Основная стратегическая цель – увеличить чистую прибыль, эта цель 

достигается за счет расширения клиентской базы.  
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Расширение клиентской базы достигается за счет улучшения качества 

предоставляемых услуг. 

Улучшение качества предоставляемых услуг достигается за счет: наличия 

информационной системы. 

 

Рисунок 1.1 – Стратегическая карта 

Таблица 1.1 – Счетная карта 

Цели Показатели 
Ед. 

изм. 

Текущее 

значение 

Плановое 

значение 

Увеличение 

прибыли  
Чистая прибыль 

Тыс.

руб./

мес. 

300000 500000 

Увеличить 

клиентскую базу 
Клиентская база % 100 160 

Увеличить объем 

заказов 
Доля рынка % 15 35 

Развитие 

конкурентных 

преимуществ 

Индекс лояльности Числ 0.5 0.85 

Развитие 

клиентского 

сервиса 

Процент довольных 

клиентов 
% 75 ≥90 
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Цели Показатели 
Ед. 

изм. 

Текущее 

значение 

Плановое 

значение 

Повышение 

качества 

предоставляемых 

услуг 

Процент 

бракованных 

изделий 

% 15 5 

Улучшение 

маркетинговой 

политики 

Кол-во рекламных 

компаний 

Шт./

мес. 
1 2 

Совершенствовани

е системы продаж 

Процент 

увеличения 

показателей 

эффективности 

% - 50 

Внедрить 

информационную 

систему 

Время на обработку 

информации 

Час/

мес. 
20 6 

Повышение 

квалификации 

персонала 

Кол-во обученного 

персонала 
Чел. 0 1 

 

Таблица 1.2 – Влияния информационной системы на показатели счетной карты 

Показатели 
Ед. 

изм. 
Вес 

Оценка 

продукта  

Взвешенная 

оценка  

Автоматизирова

ть отчеты 
% 0,3 4 1,2 

Увеличить 

клиентскую базу 
% 0,5 3 1,5 

Увеличить 

чистую прибыль 

Тыс.

руб. 
0,2 4 0,8 

Итого  1  3,5 

 

Вывод: внедрение информационной системы оказывает достаточно большое 

влияние на стратегические цели предприятия. 

1.3 Линейно-функциональная структура 

На данный момент в Челябинском филиале компании «БашАвтономГаз» 

действует линейно-функциональная структура управления (рисунок 1.2). При 

такой структуре всю полноту власти на себя берет линейный руководитель, 

возглавляющий организацию.  
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Штат Челябинского филиала «БашАвтономГаза» состоит из 6 человек: 

генеральный директор, главный инженер, монтажная бригада (2 человека), 

менеджер по продажам, маркетолог, главный бухгалтер-юрист. 

 

Рисунок 1.2 – Существующая организационная структура Челябинского филиала 

«БашАвтономГаз» 
 

 

 

1.4 Определение эффективности пути достижения целей 

Дерево целей – это структурированная, построенная по иерархическому 

принципу (распределенная по уровням, ранжированная) совокупность целей 

экономической системы, программы, плана, в которой выделены основная цель 

(«вершина дерева») и подчиненные ей подцели. Метод дерева целей предназначен 

для оценки эффективности пути достижения целей. 

Критерий – количественный показатель, характеризующий результат действий 

системы. 

Цель данного анализа: наиболее точно определить подцели нижних уровней, 

чтобы достичь главной цели и выявить, какие возможные комбинации обеспечат 

наилучшую отдачу. Дерево целей челябинского филиала компании  

«БашАвтономГаз» представлено на рисунке 1.3. 
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Рисунок 1.3 – Дерево целей: декомпозиция целей компании 

Для оценки эффективности путей достижения цели, оценки важности 

критериев и эффектов достижения цели используются экспертные методы. Они 

разобраны ниже (Таблица 1.3-1.5): 

Таблица 1.3 – Уровень 1: завоевание лидерства на рынке автономной 

газификации Челябинской области 
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Таблица 1.4 - Уровень 2: совершенствование маркетинговой системы. 

 

Таблица 1.5 - Уровень 2: увеличение объема продаж. 

 

Для оценки эффективности пути достижения целей мы оценили эффект 

каждого действия и подцели. Оценка эффектов осуществляется при помощи 

умножения весового коэффициента 1ого критерия на коэффициент 1ой подцели, 

прибавляя результат произведения весового коэффициента 2ого критерия и 

весового коэффициента подцели, например, эффект улучшения качества 

продукции мы считаем таким образом: 0,6*0,6+0,4*0,3=0,48 
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Рисунок 1.4 – Дерево целей: декомпозиция целей компании. Итоги  

Таблица 1.6 - Порядок реализации целей: 

 

 

Вывод: с помощью дерева целей определили, что наиболее эффективный 

способ для достижения поставленной цели повысить конкурентоспособность 

компании – способ №1 (создание интернет-сайта). Сайт в совокупности с 

отлаженной CRM-системой могут дать огромные плоды в этом направлении. 

Зачастую конкурентоспособность компании зависит от количества каналов связи 

с клиентом, возможности клиента получать информацию о деятельности 

предприятия напрямую через интернет. 

 

1.5 STEEP – анализ дальнего окружения 

STEEP - анализ рассматривает такие факторы, как: 

 S – социальные 

 T – технологические 

 E – экономические 

 E – экологические 

 P – политические 
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Цель данного анализа: выделить факторы, которые оказывают влияние на 

производство, или создавая новые возможности, или оказывая угрозы для данной 

организации. И с помощью него определить дальнейшее развитие для компании. 

Социальные (S): 

Уменьшение заработной платы населения. Показатель средней 

заработной платы по стране уменьшается с каждым годом. Влияние данного 

фактора на Компанию «БашАвтономГаз» значительное, так как с уменьшением 

заработной платы, потребители будут стараться закупать меньше нашего товара, 

чем обычно. Данный фактор уменьшит объемы продаж. 

Мифы об опасности сжиженного газа. Многие люди, неосведомленные в 

вопросе безопасности, полагают, что сжиженный газ, который находится в 

газгольдерах является источником опасности. На самом деле газ является 

безопасным, и при соблюдении техники безопасности риски взрыва падают до 

минимума. Влияние фактора слабое, так как процент людей, не желающих 

изучить проблему вопроса является низким. 

Технологические (T): 

Появление новых технологий производства. Технологии на сегодняшний 

день развиваются очень быстро и уследить за этим процессом достаточно сложно.  

Данный фактор оказывает сильное влияние, так как способствует увеличению 

объемов производства. 

Развитие интернет-каналов передачи информации и CRM-системы. 

Люди всё больше и больше пользуются интернетом, который упрощает жизнь 

каждому, легче выйти в интернет, чем куда-то идти. Данный фактор оказывает 

очень сильное влияние, так как дает больше возможностей продвигать свой товар 

через сеть интернет, создавая возможность оформлять онлайн-заявки, что дает 

больше удобства и возможности для работы на новых рынках, включая 

международный. А рабочая CRM-система упрощает процесс оформления в разы. 

Данный фактор увеличивает объемы продаж на предприятии. 

Экономические (E): 
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Рост инфляции. Прогноз инфляции на 2020 год составляет 8%. Фактор 

оказывает сильное влияние, так как приводит к обесцениванию существующих 

запасов газового оборудования, к обесцениванию денежных средств, 

возмещающих затраты предприятия, что в конечном итоге заставляет 

предприятие искать источники пополнения оборотных средств. 

Рост цен на магистральное отопление. Данный фактор оказывает 

значительное влияние, так как на данный момент цены на такое отопление уже 

значительно выше цен на сжиженный газ. Еще большее поднятие цен может 

склонить клиентов к переходу на сжиженный газ. 

Экологические (E): 

Глобальное потепление. Климатические изменения на Земле могут носить не 

только постепенный характер, возможен и катастрофический сдвиг, который 

требует чрезвычайных мер реагирования. Фактор оказывает косвенное влияние на 

предприятие, так как температурный режим и глобальное потепление влияют на 

оказываемые нашей компанией услуги отопления домов. 

Ужесточение мер вырубки деревьев. Такой исход может привести к оттоку 

клиентов, пользовавшихся деревом в качестве топлива. Фактор оказывает 

значительное влияние, так как на сегодняшний день довольно большое количество 

собственников домов отапливаются дровами.  

Политические(P): 

Усиление политической нестабильности в стране. Особенности 

политической обстановки имеют слабое значение для предприятия. Фактор не 

оказывает особого влияния ввиду того, что филиал оказывает услуги только в 

Челябинской области.  

Появление государственного предприятия в отрасли. Появление 

государственного предприятия в отрасли автономной газификации грозит 

оттоком потенциальных клиентов нашей компании. Фактор не оказывает особого 

влияния ввиду того, что такой исход событий маловероятен, потому что ниша еще 

молодая. 
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Возможный сценарий развития с учётом вышеперечисленных факторов 

представлен в таблице 1.7. 

Факторы Знак 

влиян

ия 

Качественна

я оценка 

Балл Весовой 

Коэф. 

Важность 

фактора 

 

Социальные факторы: 

Уменьшение 

зарплаты 

населения 

- Значительн

ое 

4 0,08 -0,32 

Мифы об 

опасности 

сжиженного 

газа 

- Слабое 3 0,07 -0,21 

Технологические факторы: 

Появление 

инновационн

ых 

технологий 

производства 

+ Существенн

ое 

5 0,15 0,95 

Развитие 

интернет-

каналов и 

CRM-

системы 

+ Существенн

ое 

5 0,2 1 

Экономические факторы: 

 

 

Рост - Значительн 4 0,09 -0,36 
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Таблица 1.7 – STEEP-анализ 

инфляции ое 

Увеличение 

цены на 

сжиженный 

газ 

- Слабое 

влияние 

3 0,05 -0,15 

Рост цен на 

магистрально

е отопление 

+ Значительн

ое 

4 0,11 0,44 

Экологические факторы: 

Глобальное 

потепление 

- Значительн

ое 

4 0,06 -0,24 

Ужесточение 

мер вырубки 

деревьев 

+ Значительн

ое 

4 0,08 0,32 

Политические факторы: 

Усиление 

нестабильнос

ти в стране 

- Слабое 2 0,06 -0,12 

Появление 

государствен

ного 

предприятия 

в отрасли 

- Слабое 2 0,05 -0,1 

Суммарное влияние факторов: 1 +1,21 
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Рисунок 1.5.  Профиль состояния внешней среды

Вывод: для компании Челябинского филиала «БашАвтономГаз» 

макросреда является положительной - суммарный показатель важности +1,21. 

Наиболее положительные факторы – технологические: появление новых 

технологий производства и распространение интернет-каналов передачи 

информации в совокупности с CRM-системой. Наиболее грамотная политика в 

таких условиях – использовать возможности, которые предоставляются 

благодаря этим факторам. Например, такие как использование новейших 

технологий производства и создание интернет-сайтов для привлечения новых 

потребителей с помощью продвижения продукции предприятия через интернет. 

1.6 Анализ ближнего окружения 

Для определения влияния микроокружения необходимо использовать 

анализ пяти сил конкуренции по модели М. Портера. 

С помощью данного метода можно определить потенциальные опасности и 

проблемы, с которыми придется столкнуться организации. Кроме того, модель 

Портера может помочь найти конкурентное преимущество, позволяющее занять 

более выгодную позицию.  

Анализ пяти сил конкуренции по модели М. Портера включает в себя: 

 -  сила потребителя; 

 -  сила поставщиков; 
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 -  сила действующих конкурентов; 

 -  сила появления новых конкурентов; 

 -  угроза появления товара - заменителя. 

Данные элементы рынка являются движущими силами рыночной 

конкуренции, что и легло в название модели –пяти сил конкуренции. Модель 5 

сил портера для челябинского филиала копании «БашАвтономГаз» представлена 

на рисунке 1.6. 

 
Рисунок 1.6 – 5 сил Портера 

Сила влияния потребителя. 

Портрет потребителя: основными потребителями являются владельцы домов и 

дачных участков. Возраст целевой аудитории 27 – 55 лет, в основном мужчины с 

доходом средний или выше. Больше всего ценят сервис, и для его улучшения, 

компания хочет создать информационную систему, состоящую из CRM-системы и 

сайт с возможностью оформлять заявку, чтобы сократить их ожидания до 

минимума. Потребитель практически не зависит от фирмы, он вполне может уйти 

к конкуренту. Поэтому компания делает все возможное для сохранения 
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постоянных и привлечения новых клиентов. Потребители плохо 

проинформированы о реализуемых услугах нашего предприятия. Для того чтобы 

узнать о них, или о ценах нужно звонить или приезжать в офис, а это негативно 

сказывается на отношении потребителя. 

Вывод: компания напрямую зависит от потребителей, поэтому нужно создать 

информационную систему. Сайт в первую очередь должен выполнять функцию 

витрины, чтобы каждый клиент мог ознакомится с ассортиментом, ценой, а также 

быстро и удобно оформить заявку на обратную связь. CRM-система же поможет 

ускорить обработку заявок, структурировать информацию о клиентах, а также 

информировать менеджера о необходимости проведения ТО у клиентов, уже 

воспользовавшихся нашими услугами. 

Угроза появления товара заменителя. 

Некоторые владельцы домов используют в качестве топлива дрова, либо 

магистральный газ. Появление заменителей такого топлива минимально. Товары 

заменители серьезной угрозы не несут. 

Вывод: угрозы со стороны действующих конкурентов, несомненно, есть. Чтобы 

их максимально уменьшить, нужно нейтрализовать недостатки в видах 

конкуренции. Информационная система поможет челябинскому филиалу 

компании «БашАвтономГаз» значительно расширить клиентскую базу и тем самым 

ему будет гораздо проще конкурировать с остальными организациями.  

Сила влияния поставщиков. 

Поставщиком у компании является головной офис, который бесперебойно 

доставляет газгольдеры на склады филиалов.  Компания не сильно зависит от 

поставщиков, так как в случае потери головного поставщика, поиск альтернатив не 

составит большой проблемы. Существует несколько поставщиков газового 

оборудования в нашем регионе. Цены у них незначительно отличаются и не могут 

повлиять коренным образом.  

Сила появления новых конкурентов. 

Для компаний по автономной газификации существуют некоторые барьеры 
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для входа на рынок: 

 финансовые (закупка техники, рекламные затраты, налоги, а также 

дорогостоящее современное оборудование); 

 законодательные и административные (регистрация компании, 

заключение договоров с поставщиками) 

Ценой доступа к каналам дистрибуции являются уже имеющиеся сильные 

компании, у которых большое число постоянных клиентов, а также нельзя 

забывать об их репутации. При появлении новых игроков действующие игроки 

будут соответственно увеличивать затраты на рекламу и повышать качество 

работы, чтобы сохранить своих клиентов и вытеснить новых игроков. 

Вывод: угроза появления новых игроков достаточно невелика, т.к. барьеры 

для входа на рынок являются затратными для преодоления. При появлении новых 

игроков необходимо будет повысить затраты на рекламу, сделать уклон на опыт 

работы компании, ее отличительные черты и количество компаний-партнеров. 

Сила действующих конкурентов. 

Цель: выявить крупных конкурентов и определить их силу влияния. 

Общее количество крупных фирм-конкурентов в Челябинской области я нашел 

всего 2. Уровень затрат конкурентов на рекламу в целом низкий. Сила 

действующих конкурентов представлена в таблице 1.8. 

Таблица 1.8 – Сила действующих конкурентов 

Предприятие Преимущест

ва 

Недостатки Доля 

рынка 

Вид 

конкуренции 

ООО «Реал-инвест» 

 

Новое 

оборудовани

е 

Наличие 

удобного 

сайта 

Узкий 

ассортимент 

 

2017г.-

6,2% 

2018г.- 

5,8% 

2019г.- 

5,8% 

Информацио

нная 

ООО "Ав-Газ74" 

1.  

Широкий 

ассортимент 

Цена 

 

Рассмотрение 

заявки в 

течение 

недели 

 

2017г.-

7,1% 

2018г.- 

6,9% 

2019г.- 

6,8% 

Ценовая 
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1.7 Экспертиза предприятия (методом SWOT-анализа) 

Цель SWOT-анализа – сформулировать основные направления развития 

предприятия через систематизацию имеющейся информации о сильных и слабых 

сторонах фирмы, а также о потенциальных возможностях и угрозах. 

Задачи SWOT-анализа: 

 Выявить сильные и слабые стороны организации. 

 Выявить возможности и угрозы внешней среды. 

 Связать сильные и слабые стороны с возможностями и угрозами. 

 Сформулировать основные направления развития организации. 

 Сильные и слабые стороны предприятия, возможности и угрозы 

внешней среды указаны в таблице 1.9 – SWOT-анализ. 

Таблица 1.9 – SWOT-анализ 

S: O: 

1. Уровень технической оснащенности 

предприятия очень высок. 

2. Профессионализм персонала и 

качественный подход к его 

формированию. 

3. Предприятие оснащено современной 

техникой, в том числе 

самопогрузчики и газовозы, 

трубогибы. 

4. Маркетинговая составляющая 

ориентирована исключительно на 

потребителя. 

5. Заказы выполняются в срок. 

1. Рост цен на альтернативное топливо может быть 

катализатором переманивания конкурентов на 

сторону автономной газификации 

2. Создаются новые технологии, благодаря которым 

можно повысить конкурентоспособность 

предприятия. 

3. Развитие интернет-каналов и CRM-системы дает 

больше возможностей продвигать свой товар через 

сеть интернет, что дает возможность увеличить 

объем продаж на предприятии 
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W: 

1. Неэффективная реклама и слабое 

продвижение компании. 

2. Зависимость от сезонности. 

 

 

T: 

1. Конкуренты могут переманить наших клиентов к 

себе 

2. Уход поставщика потребует некоторого времени, 

чтобы заключить договор с новым. 

 

SO: За счет маркетинговой ориентации на потребителя можно запустить 

рекламу и заинтересовать потребителя, что увеличит объемы производства и 

увеличит шанс переманить клиентов у своих конкурентов, кроме того, заказы, 

выполняемые в срок ввиду наличия собственных складов для хранения 

газгольдеров, также могут заинтересовать клиента. Не стоит забывать о  

внедрении новых технологий на предприятие, что тоже увеличит объемы 

производства, а в следствие объемы продаж из-за увеличения качества и 

производительности производства 

WT: из-за отсутствия специализированной группы маркетинга, предприятие 

теряет клиентов на рынке, что уменьшит объем продаж, а также появляется риск 

переманивания клиентов на сторону конкурентов за счет их активной рекламной 

кампании 

WO: осуществлению возможностей больше всего будет препятствовать 

неэффективная реклама и слабое продвижение компании, т.к. даже при хорошем 

исходе многие клиенты не будут знать о существовании компании и ее отличий  

ST: компания не упускает возможности в обучении кадров, повышении их 

профессиональной квалификации, кроме того, компания зарекомендовала себя на 

рынке, а еще цены на продукцию ниже, чем у поставщиков, всё это заставит 

покупателя выбрать нас.  

Благодаря проведенному SWOT-анализу можно сделать следующие выводы: 

 Основные конкурентные преимущества на основе сильных сторон – 

высокий уровень технической оснащенности предприятия, высокий 

профессионализм сотрудников, выполнение заказов в срок и 
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маркетинговая ориентация на потребителя. 

 Можно преобразовать некоторые слабые стороны в сильные, а угрозы в 

возможности для роста. С помощью проекта удастся нейтрализовать 

слабые внутренние стороны организации, а именно: 

 Неэффективная реклама и продвижение компании – данная слабая 

сторона организации решится продвижением деятельности предприятия 

в сети Интернет. Правильная SEO-стратегия позволит клиенту по 

ключевым запросам находить наш сайт в поисковой системе на первых 

страницах 

Кроме всего прочего, повышается имидж организации, так как наличие веб- 

сайта — это неотъемлемая часть бизнеса для любой организации. Многие клиенты 

сомневаются в надежности предприятия, если у него нет собственного веб-сайта. 

 

1.8 Описание бизнес-процесса “As is” 

Для построения расширенной цепочки бизнес-процесса предприятия 

воспользуемся нотацией еEPC событийной цепочкой процессов. Диаграмма 

процесса в нотации EPC изображена как упорядоченная комбинация событий и 

функций. Для каждой из них могут быть определены начальные и конечные 

события, исполнители, участники, документальные потоки, сопровождающие её, 

а также проведена декомпозиция на более низкие уровни. Диаграмма в нотации 

EPC для предприятия Челябинского филиала «БашАвтономГаз» представлена на 

рисунке 1.7. 
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Рисунок 1.7 - Диаграмма процесса «Оформление заказа» в нотации eEPC 
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1.9 Формирование проблемного поля 

Проведенные анализы показывают, что челябинский филиал компании 

«БашАвтономГаз» находится в слабоустойчивом положении в микро и 

макроокружении. Были выявлены основные проблемы: 

1) Малое количество клиентов. Все согласятся с тем фактом, что для 

успешного развития бизнеса нужны клиенты. Предприятие «БашАвтономГаз» 

молодое, и поэтому больше всего в них нуждается. Чтобы решить эту проблему и 

расширить клиентскую базу предлагается создать веб-сайт, поскольку он является 

одним из современных средств передачи информации, средством коммуникации, 

а также рекламным продуктом, который предлагает большие возможности в 

области поиска и привлечения клиентов. Основная задача - превращение 

посетителя сайта в потенциального клиента компании. 

2) Долгое оформление заказа.  Менеджер по продажам получает заявку по 

телефону и  на обсуждение всех деталей уходит около 30 минут, поскольку клиент 

не может зайти на сайт , чтобы найти необходимый газгольдер и прайс лист. Затем 

клиент приходит в офис менеджера по продажам для оформления заказа, 

согласовываются сроки доставки и условия возврата. После, менеджер по 

продажам оформляет договор купли-продажи, передает реквизиты для оплаты в 

банке клиенту и после подтверждения оплаты передает заявку уже инженеру. Для 

того чтобы решить эту проблему предлагается дополнить веб-сайт CRM-

системой, которая автоматизирует бизнес-процессы, что в дальнейшем облегчит 

и ускорит процесс купли-продажи как для сотрудников, так и для клиентов.   

3) Для того чтобы сделать процесс оформления заказа более быстрым и 

удобным для клиентов предлагается разработать форму для оформления заявки на 

сайте. Данная автоматизация бизнеса будет экономить трудовые ресурсы 

менеджера по продажам, и он будет затрачивать меньше времени на работу, так 

как часть клиентов будет оформлять заявки на сайте, но поскольку планируется 

увеличение объема продаж, то клиентов будет больше и это время восполнится 

работой с новыми клиентами. В таблице 1.10 приведены были определены 
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проблемы на различных уровнях, признаки их появления, а также рекомендации 

по устранению. 

Таблица 1.10 – Матрица Глайстера 

 

Вывод по первой главе: при помощи STEEP-анализа были выделены 

основные факторы, оказывающие влияние на производство, создающие новые 

возможности и оказывающие угрозы для данной организации. Для компании 

Челябинского филиала «БашАвтономГаз» макросреда является положительной - 

суммарный показатель важности +1,21. Наиболее положительные факторы: 

появление новых технологий производства и усиленное распространение 

интернет-каналов передачи информации. Наиболее грамотная политика в таких 

условиях – использовать возможности, которые предоставляются благодаря этим 

факторам. Например, такие как использование новейших технологий 

производства и создание интернет-сайтов для привлечения новых потребителей 

посредством создание нового канала связи с клиентами с помощью интернет-

технологий. 

У предприятия Челябинского филиала «БашАвтономГаз» существует 

проблема с малым притоком клиентов, недостаточной узнаваемости бренда. Для 

решения данной проблемы было принято решение – разработать 

информационную систему, состоящую из веб-сайта и CRM-системы для 

повышения конкурентоспособности предприятия. 
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ГЛАВА 2. ПРОЕКТИРОВАНИЕ ПРОГРАММНОГО ПРОДУКТА 

2.1 Описание ИТ инфраструктуры 

Основным средством описания архитектуры предприятия является 

использование модели Захмана. 

В проекте рассмотрены три уровня, которые представлены в таблице 21. 

На контекстном уровне обнаружена необходимость в повышении качества 

обслуживания для увеличения прибыли и повышения удовлетворенности 

клиентов. Сделать это необходимо путем совершенствования системы продаж и 

внедрения новых технологий в компанию за счет разработки ИС. 

На концептуальном уровне была определена необходимость в повышении 

конкурентоспособности путем поднятия имиджа компании, проведения рекламных 

кампаний. Это осуществляется за счет создания web-сайта. 

На логическом уровне выявлена необходимость в привлечении новых клиентов, 

оптимизации процесса продаж путем интеграции CRM-системы с сайтом.  

 

Таблица 2.1 – модель Захмана 
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2.2  Требования к ИС 

Краеугольный камень требований компании к информационной системе 

состоит в том, чтобы в результате ее создания получился удобный сайт, который 

предоставит возможность ознакомиться с каталогом товаров, оформить обратную 

связь, а сотрудникам – вовремя обрабатывать заявки, иметь возможность 

прослеживать полный путь воронки продаж, а также автоматизировать бизнес-

процессы. 

Для успешного проектирования необходимо определить требования на трех 

уровнях: 

Бизнес-требования: 

1. Система должна сократить срок обработки заказа, издержки на обработку 

заказа; 

2. Система должна обеспечивать компании дополнительный канал продажи 

продукции. 

Требования пользователей: 

1. Система должна отражать полную информацию о стоимости товара, его 

характеристиках; 

2. Система должна фиксировать каждую заявку на обратную связь и 

немедленно информировать об этом менеджера; 

3. Система должна иметь интуитивно понятный интерфейс; 

Функциональные требования: 

1. Клиент должен иметь возможность просмотра каталога товаров, просмотра 

цен, заполнения формы обратной связи; 

2. Менеджер должен иметь возможность получения информации о заявках на 

обратную связь, наблюдать все этапы сделки; 

3. Система должна хранить историю заказов клиентов и оповещать о тех 

клиентах, у которых  приближается необходимость проведения технического 

обслуживания газового оборудования. 

 



 

      
 

Изм. Лист № докум. Подпись Дата 

Лист 
  
35 

09.03.02. 2020. 333.ПЗ 

Основные требования к интернет-сервису: 

 Совместимость с современными браузерами (Google Chrome, Mozilla 

Firefox, Яндекс.Браузер и т.д.) 

 Формат страницы – Landing page. Такой формат страницы побуждает 

пользователя совершить конкретное действие 

 Минимальный объем HTML-кода (влияет на простоту программирования 

и скорость загрузки сайта) 

 Интуитивный интерфейс и легкий привлекательный дизайн сайта для 

повышения заинтересованности потенциальных клиентов. 

 Добавление, изменение, удаление информации на страницах; 

Основные требования к CRM-системе: 

 наличие сквозной аналитики 

 менеджер задач 

 поддержка на русском языке 

 простота использования 

 работа со сделками 

 интеграция с веб-формами 

 

Одним из главных требований для ИС я обозначил наличие цен. 

Остановлюсь на этом моменте немного поподробнее. 

Как я писал выше, стоимость товаров компании будут варьироваться в 

зависимости от представительств разных городов ввиду разной политики цен. 

Эта данность привела к тому, что головной сайт «БашАвтономГаз» с начала 2020 

года отказался от прейскуранта на газгольдеры. 

На разрабатываемом мной сайте Челябинского представительства указание 

цен не составит труда, так как путаница между значениями в разных регионах 

сойдет на нет. Почему это так важно? Дело в том, что, добавляя возможность 

увидеть цены на сайте, мы сужаем воронку потребителя, тем самым сокращая 
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затраты на штат работников и обратную связь. 

Также особое внимание стоит уделить интерфейсу сайта. Он должен 

быть понятым посетителю: там не должно быть бесполезной информации, 

шрифт должен быть не вычурным, чтобы легко читался. Графика должна быть 

чёткой, с хорошим разрешением, выразительными и быстро загружаться. 

Внимание у посетителя почти всегда сосредотачивается на верхней левой 

части страницы. Поэтому там размещается наиболее важная информация: 

название, логотип. Чем проще выполнена верхняя часть страницы, тем легче 

запомнить название сайта и фирмы. 

2.3 Начальная стадия проектирования 

2.3.1 Обоснование создания  дополнительной услуги на 

предприятии Челябинского филиала ООО «БашАвтономГаз» 

Несмотря на то, что у компании «БашАвтономГаз» есть свой сайт, 

актуальность в создании сайта Челябинского филиала не падает. Дело в том, что 

компания является федеральной, и представители разных городов не могут 

влиять на информационное наполнение, цены и контент головного сайта. Более 

того, на «главном» сайте компании цены будут отличаться от цен представителей 

разных городов ввиду разной политики цен и географического фактора. 

Напомню, что головной сайт несет интересы только для г. Уфа. Интересы же 

разрабатываемого мной сайта полностью должны резонировать с интересами 

представителя-заказчика из г. Челябинск.  

Еще одним плюсом является возможность проведения индивидуальных 

акций согласно региональным потребностям независимо от головного офиса. 

Например, проведение акции по установке газгольдера логично перед началом 

отопительного сезона. В Челябинской области это 25 сентября. В Краснодаре же, 

эта дата сдвигается на 11 октября.  

Также Челябинский офис «БашАвтономГаз» находится по адресу: ул. 

Хлебозаводская, 42. Негативной особенностью его расположения является 
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удаленность от основных торговых центров города Челябинск. Поэтому 

отсутствует осведомленность большого количества потенциальных клиентов о 

наличии этой компании. Чтобы устранить эту проблему, руководству компании 

нужно разработать веб-сайт, основанный на их области деятельности, которые 

позволяют обрабатывать заявки от клиентов и предоставлять основную 

информацию, представляющую интерес для товаров и услуг компании. 

2.4 Внедрение CRM-системы 

CRM-системы сегодня находятся на пике популярности. Это программные 

продукты для управления бизнес-процессами. Правда, достаточно умные: с их 

помощью можно обрабатывать заявки вдвое быстрее, увеличивать прибыли на 40-

50 %, а расходы сокращать ещё больше. 

CRM содержат подробную базу клиентов со всеми сведениями: контактами, 

историей заказов. Покупателей можно сегментировать по категориям, рассылать 

им напоминания, анализировать их прохождение по воронке продаж, мониторить 

заключаемые сделки на всех этапах. Если при внедрении CRM-системы 

интегрировать её с внешними сервисами, функционал станет ещё шире: можно 

будет писать клиентам письма и звонить прямо из программы. 

Челябинский филиал компании «БашАвтономГаз» является еще совсем 

молодой рыбой, которая плавает в рынке газификации с 2018 года и идеи о 

внедрении CRM-системы у руководства не появлялось в мыслях до недавнего 

времени. С каждым шагом, с каждым годом количество клиентов, 

воспользовавшихся их услугами, растет, а с запуском сайта взлетит и количество 

потенциальных клиентов. Понимая это, мы решили, что без функционирования 

CRM-системы нам не обойтись в будущем. 

Поэтому, несмотря на то что на данном этапе система еще не функционирует, 

нами предприняты шаги для дальнейшего ее внедрения. А именно: были 

проанализированы лидирующие системы и выбрана наиболее подходящая под 

условия компании (Таблица 2.2). 
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В верхней строке таблицы прописаны названия CRM-систем, а в левом столбце 

— названия функций. На пересечении будет дана оценка по 4-бальной шкале, где:   

0 — функция отсутствует в системе 

1 — функция присутствует, но в силу сложности или наоборот примитивности, 

ею нельзя пользоваться 

2 — функцией возможно пользоваться, но необходимы усилия со стороны 

программиста и/или консультанта 

3 — функцией возможно пользоваться из коробки при определенной подготовке 

(прочитав мануал). 

Таблица 2.2 – Сравнение CRM-систем 

Функционал Bitrix CRM 1C CRM Mango CRM 

Работа со сделкой 3 1 2 

Телефония 2 2 3 

Email-рассылка 2 1 0 

Отчетность 1 3 1 

Настройка 

интерфейса 

2 2 1 

Веб-формы 2 0 0 

Уровень 

сложности 

системы 

Средний Высокий Низкий 

 

Почему я рассматриваю в данной статье только отечественные системы?  

Дело в том, что для российского бизнеса эти системы имеют ряд преимуществ:   

 они имеют стабильную цену, так как расчет производится в рублях (что 

очень важно при колеблющихся курсах валют) 

 вся документация данных систем представлена на русском языке 

 поддержка пользователей также оказывается на русском языке 
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 так как системы российские, специалиста поддержки проще найти, чем 

для иностранной системы 

Необходимо также отметить, что данные CRM предназначены, прежде всего, 

для малого и среднего бизнеса и для решения общего круга задач, то есть данные 

CRM не специфичны по своим функциям.  

Проанализировав таблицу, можно сделать вывод, что «Bitrix CRM» больше 

подходит компании, она имеет широкие функциональные возможности, обладает 

гибкой конфигурацией, что позволит настроить программу под нужды компании, а 

также обладает невысоким уровнем сложности, что положительно скажется на 

стадии обучения персонала. Поэтому наша компания купила именно ее для 

дальнейшего использования. 

2.5  Стадия анализа 

2.5.1 Анализ принципов построения Web-сайта 

Согласно исследованию рынка, правильно созданный и 

спроектированный веб-сайт является одним из наиболее значимых инструментов 

торговли с максимальным эффектом, способ привлечь внимание потенциального 

покупателя или пользователя, над чем успешно работают маркетологи. 

Использование интернет-ресурсов для привлечения потребителей наряду с 

другими маркетинговыми инструментами основано на принципе прямого 

реагирования. Поэтому первое фундаментальное условие для создания веб-сайта, 

предназначенного для продажи чего-либо - это умение заинтриговать посетителя, 

а затем побудить его предпринять какие-либо действия. 

Несмотря на очевидные факты, многие веб-разработчики игнорируют 

данный момент. В результате посетитель сайта, просмотрев свою стартовую 

страницу и не заинтересованный в ее содержимом, покидает ресурс. Таким 

образом, даже веб-страницы, содержание которых содержит много полезной 

информации - публикации, статьи, практические советы, никогда не смогут 

подняться до надлежащего уровня посещаемости, как этого ожидают его 

владельцы. Следовательно, уровень продаж конкретного продукта не только не 
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увеличивается, как ожидалось, но также может значительно снизиться. 

Чтобы обычный веб-сайт стал действительно эффективным и надежным 

маркетинговым инструментом, вам нужно внести в него лишь несколько 

небольших, но существенных изменений. Каждый квалифицированный веб-

разработчик должен помнить тот факт, что в эпоху интерактивных технологий 

любой пользователь Интернета, который является потенциальным потребителем, 

подвергается воздействию множества видов информации, в частности 

сообщений рекламного характера. Поэтому в области маркетинга существует 

жесткая конкуренция, которая может быть поддержана путем привлечения 

потенциальных потребителей только путем создания действительно 

качественного веб-сайта. Поэтому веб-сайт должен не только иметь 

привлекательный, яркий дизайн, но также содержать полезную и интригующую 

информацию для потенциальных потребителей. 

2.5.2  Выбор структуры сайта 

Основываясь на все вышеперечисленные требования, было принято 

решение создать web-сайт типа Landing Page. 

Landing page (посадочная страница») — веб-страница, основной задачей 

которой является сбор контактных данных целевой аудитории. Используется для 

усиления эффективности рекламы, увеличения аудитории. Целевая страница 

обычно содержит информацию о товаре или услуге. 

Иными словами, это любая страница, которая призывает пользователя 

что-то сделать. Например, подписаться на рассылку, купить билет 

на конференцию, запросить смету или просто скачать презентацию. В отличие 

от сайта, на лэндинге пользователю предлагают сделать что-то одно. Например, 

на сайт компании приходят самые разные люди. Кто-то, чтобы просто узнать 

о компании, другие, чтобы почитать о продуктах. Но на страницу с вакансией 

перейдут те, кому она интересна. Если страница с вакансией будет создана 

по определенным правилам и содержать в себе предложение (например, 

откликнуться на вакансию), ее тоже можно считать лендингом. Такие страницы 
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создают для узкой аудитории. Их эффективно использовать в рекламе и тогда, 

когда нужно сосредоточиться на чем-то определенном — продаже, информации, 

приглашении подписаться на рассылку и пр. 

2.6  Выбор инструментария для решения проблемы 

2.6.1 HTML 

HTML - это компьютерный язык, лежащий в основе Всемирной паутины. 

Благодаря языку HTML любой текст может быть выделен путем преобразования 

его в гипертекст с последующей публикацией в Интернете. 

HTML имеет свой собственный набор символов, с помощью которого веб-

браузеры отображают страницу. Эти символы, называемые дескрипторами, 

включают элементы, необходимые для создания гиперссылок. 

Одной из отличительных особенностей документов HTML является то, 

что сам документ содержит только текст, а все остальные объекты внедряются в 

документ, когда он отображается браузером с использованием специальных тегов 

и хранится отдельно. При сохранении файла HTML в папке документа создается 

папка, в которую помещаются сопровождающие его элементы графического 

дизайна. 

2.6.2 Php 

Прежде всего, PHP используется для создания сценариев, работающих на 

стороне сервера, для которых он и был изобретен. PHP способен решать те же 

задачи, что и любые другие CGI-скрипты, включая обработку данных HTML-

форм, динамическое создание HTML-страниц и тому подобное. Но есть и другие 

области, где можно использовать PHP. 

Вторая область - это создание сценариев, запускаемых из командной 

строки. То есть с помощью PHP вы можете создавать такие сценарии, которые 

будут выполняться независимо от веб-сервера и браузера на конкретной машине. 

2.6.3 CSS 

Под термином CSS мы подразумеваем фразу «Каскадные таблицы 

стилей». Они встроены в HTML-код и не требуют специальных редакторов и 
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компиляторов, поскольку интерпретируются обычным браузером. 

Каскадные таблицы стилей представляют собой описания различных 

элементов HTML, и они были созданы для расширения свойств последних. CSS 

открывает новые, ранее неизвестные и недоступные лица. С их помощью мы 

получаем возможность более элегантно оформить ваш веб-сайт, придать ему 

новые функции и красивое лицо. 

Синтаксис CSS довольно прост в изучении, поэтому освоить каскадные 

стили достаточно просто, но очень полезно.  

2.6.4 Javascript 

JavaScript можно назвать одним из наиболее часто используемых 

прототипно-ориентированных языков программирования. Этот код может быть 

выполнен как на стороне клиента, так и на стороне сервера. Почти ни один из 

современных сайтов не может обойтись без использования этого языка 

программирования. Netscape разработал JavaScript для обеспечения 

интерактивности веб-страниц. 

Самые популярные применения JavaScript: 

 динамическое создание документа с использованием скрипта; 

 предварительная проверка ввода пользователя перед его передачей на 

сервер; 

 Создание динамических HTML-страниц 

 взаимодействие с пользователем при решении «локальных» задач. 

2.6.5 MYSQL 

MySQL является самой популярной СУБД с открытым исходным кодом. 

MySQL - это система управления реляционными базами данных. С 

технической точки зрения, это программа, которая управляет файлами, 

составляющими базу данных, но часто термин «база данных» (БД) применяется 

к самой программе и к этому набору файлов. База данных - это просто 

комбинация взаимосвязанных данных (текстовых, числовых, двоичных), за 
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которые СУБД отвечает за хранение и организацию. 

Существует много типов баз данных: от самых простых, где данные 

хранятся в плоских файлах, до реляционных и объектно-ориентированных. 

Реляционная база данных содержит информацию о нескольких таблицах. Эта 

концепция была разработана в начале семидесятых годов города, а до этого база 

данных напоминала одну огромную электронную таблицу, где хранится 

буквально все. Разработка реляционной базы данных требует больше усилий, но 

окупается за счет повышения надежности и целостности данных. 

2.6.6 Битрикс 24 

«Битрикс24» – это российская система, которая позволяет наладить 

управление работой компании (бизнесом). С ее помощью можно увеличить 

продажи и сэкономить на управлении. Эта система нужна, чтобы оптимизировать 

бизнес-процессы организации, а также дать руководителю надежные 

инструменты контроля над подчиненными. 

Сервис позволяет управлять бизнесом в режиме «одного окна». Включает 

в себя: 

 CRM 

 менеджер задач 

 корпоративную социальную сеть 

 чаты 

 конструктор сайтов 

 конструктор интернет-магазинов 

 облачное хранилище и онлайн-документы 

 календарь 

 бизнес-процессы 

https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A1%D0%B8%D1%81%D1%82%D0%B5%D0%BC%D0%B0_%D1%83%D0%BF%D1%80%D0%B0%D0%B2%D0%BB%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D1%8F_%D0%B2%D0%B7%D0%B0%D0%B8%D0%BC%D0%BE%D0%BE%D1%82%D0%BD%D0%BE%D1%88%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D1%8F%D0%BC%D0%B8_%D1%81_%D0%BA%D0%BB%D0%B8%D0%B5%D0%BD%D1%82%D0%B0%D0%BC%D0%B8
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A7%D0%B0%D1%82_(%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B3%D1%80%D0%B0%D0%BC%D0%BC%D0%B0)
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9A%D0%BE%D0%BD%D1%81%D1%82%D1%80%D1%83%D0%BA%D1%82%D0%BE%D1%80_%D1%81%D0%B0%D0%B9%D1%82%D0%BE%D0%B2
https://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9A%D0%BE%D0%BD%D1%81%D1%82%D1%80%D1%83%D0%BA%D1%82%D0%BE%D1%80_%D0%B8%D0%BD%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%BD%D0%B5%D1%82_%D0%BC%D0%B0%D0%B3%D0%B0%D0%B7%D0%B8%D0%BD%D0%BE%D0%B2&action=edit&redlink=1
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%91%D0%B8%D0%B7%D0%BD%D0%B5%D1%81-%D0%BF%D1%80%D0%BE%D1%86%D0%B5%D1%81%D1%81
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 учёт рабочего времени 

 сквозную аналитику 

 мобильное приложение 

 аудио- и видеозвонки 

 генератор документов и отчётов 

 структуру компании 

2.6.7 Adobe Photoshop 

Для создания логотипов и фона сайта была выбрана именно эта программа 

ввиду ее простоты и высокой функциональности. 

Adobe Photoshop - продвинутый редактор растровых изображений. 

Photoshop является лидером на рынке коммерческих инструментов для 

редактирования растровых изображений. 

Изначально программа создавалась как редактор изображений в 

полиграфической промышленности, но приобрела широкую популярность при 

разработке дизайна веб-сайтов. Программа поддерживает множество 

графических форматов, с помощью Photoshop вы можете создавать новые 

изображения или редактировать любые другие. 

2.6.8 XAMPP 

XAMPP – кроссплатформенная сборка веб-сервера, содержащая  

Apache, MySQL, интерпретатор скриптов PHP, язык программирования Perl и 

большое количество дополнительных библиотек, позволяющих запустить 

полноценный веб-сервер. 

XAMPP работает со всеми разрядными ОС Microsoft, а также с Linux, Mac 

OS X и Solaris. Программа свободно распространяется согласно лицензии GNU 

General Public License и является бесплатным, удобным в работе web-сервером, 

способным обслуживать динамические страницы. На сегодняшний день xampp 

является одной из лучших сборок веб-сервера, с помощью этой сборки вы 

https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A1%D0%BA%D0%B2%D0%BE%D0%B7%D0%BD%D0%B0%D1%8F_%D0%B0%D0%BD%D0%B0%D0%BB%D0%B8%D1%82%D0%B8%D0%BA%D0%B0
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9C%D0%BE%D0%B1%D0%B8%D0%BB%D1%8C%D0%BD%D0%BE%D0%B5_%D0%BF%D1%80%D0%B8%D0%BB%D0%BE%D0%B6%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5
https://ru.wikipedia.org/wiki/Apache_HTTP_Server
https://ru.wikipedia.org/wiki/MySQL
https://ru.wikipedia.org/wiki/PHP
https://ru.wikipedia.org/wiki/Perl
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9E%D0%BF%D0%B5%D1%80%D0%B0%D1%86%D0%B8%D0%BE%D0%BD%D0%BD%D0%B0%D1%8F_%D1%81%D0%B8%D1%81%D1%82%D0%B5%D0%BC%D0%B0
https://ru.wikipedia.org/wiki/Microsoft
https://ru.wikipedia.org/wiki/Linux
https://ru.wikipedia.org/wiki/Mac_OS_X
https://ru.wikipedia.org/wiki/Mac_OS_X
https://ru.wikipedia.org/wiki/Solaris_(%D0%BE%D0%BF%D0%B5%D1%80%D0%B0%D1%86%D0%B8%D0%BE%D0%BD%D0%BD%D0%B0%D1%8F_%D1%81%D0%B8%D1%81%D1%82%D0%B5%D0%BC%D0%B0)
https://ru.wikipedia.org/wiki/GNU_General_Public_License
https://ru.wikipedia.org/wiki/GNU_General_Public_License
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сможете быстро развернуть на своем компьютере полноценный и быстрый веб-

сервер. 

Полный пакет XAMPP содержит: 

 Web-сервер Apache с поддержкой SSL 

 СУБД MySQL 

 PHP 

 Perl 

 FTP-сервер FileZilla 

 POP3/SMTP сервер 

 утилиту phpMyAdmin. 

2.6.9 Visual Studio 

Для создания Landing-page моего проекта информационной системы, я 

использовал программу Visual Studio.  

Ниже перечислены основные преимущества среды Visual Studio: 

 Поддержка использования множества языков для разработки.  

 Эффективная совместная работа 

 Расширение и настройка в соответствии со своими предпочтениями 

 Интуитивно понятный стиль кодирования. 

 Более высокая скорость разработки. 

 Быстрое написание кода 

 Отладка и диагностика без особых усилий 

 Регулярное тестирование и уверенный выпуск новых версий 

 

 

https://ru.wikipedia.org/wiki/Apache
https://ru.wikipedia.org/wiki/SSL
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A1%D0%A3%D0%91%D0%94
https://ru.wikipedia.org/wiki/MySQL
https://ru.wikipedia.org/wiki/PHP
https://ru.wikipedia.org/wiki/Perl
https://ru.wikipedia.org/wiki/FileZilla
https://ru.wikipedia.org/wiki/PhpMyAdmin
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2.7 Описание работы приложения 

Как я указывал выше, сайт будет являться одностраничным и нацеленным 

на определенное действие со стороны клиента. Этим действием в 

разрабатываемом мной сайте является «Обратная связь». Почему упор сделан 

именно на нее? Почему я не стал делать из сайта интернет-магазин с 

возможностью онлайн-покупки товаров? 

Все дело в специфике предоставляемых моей компанией товаров и услуг. 

 Газгольдеры – не одежда, у которой ты можешь самостоятельно выбрать 

свой размер, заказать, и в случае чего вернуть товар обратно. Транспортировка 

газгольдера до точки установки и его последующий монтаж – технически 

непростое и затратное дело. Более того, клиент не компетентен определить 

подходящий для его условий объем резервуара и решить, возможна ли вообще 

установка газгольдера на его участке ввиду наличия определенных стандартов 

безопасности.  

Именно поэтому перед договором купли-продажи на место выезжают 

специалисты для оценки ситуации. Таким образом, инструмент обратной связи 

идеально подойдет для задач моей компании. 

2.8 Процесс создания страницы 

 Рассмотрим процесс создания нашей landing страницы более подробно. 

В шапке сайта пользователь видит название компании и контактный телефон. 

Следом идет блок, привлекающий внимание пользователя интересными 

заголовками (Рис 2.3). 
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Рисунок 2.3 - Начальная часть Лэндинг страницы 

Для клиентов, знакомых с представляемой мной компанией, либо для 

клиентов, уже изучивших сайт, предусмотрена кнопка «Перейти к каталогу». 

Рассмотрим эту функцию подробней. Ниже представлена часть кода 

страницы (Рис. 2.5), отвечающая за кнопку, кидающую нас к якорю 

«kataloggaz», который я обозначил заранее (Рис. 2.4). 

 

Рисунок 2.4 - Якорь для кнопки «Перейти к каталогу» 
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Рисунок 2.5 - Код, отвечающий за кнопку «Перейти к каталогу» 

 

Далее были выведены основные, будоражащие умы цифры (Рис. 2.3).  

Приступив к изучению страницы и проскроллив страницу ниже, 

покупатель заметит целый блок с описанием преимуществ компании (рис 2.6). 

 

Рисунок 2.6 - Блок с преимуществами компании 
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Следом после блока с преимуществами компании красуется тот самый 

каталог (Рис. 2.7) , к которому нас направляла кнопка «Перейти к каталогу». 

Он состоит из 9 блоков с идентичной структурой (Рис. 2.8), но разными 

значениями. Как можно заметить по рисунку 2.7, у каждого блока имеется 

кнопка заказать. Каждая из них выполняет одну и ту же функцию, направляя 

посетителя сайта к окну обратной связи, куда я заранее установил якорь (Рис. 

2.9).  

Далее был добавлен еще один блок с преимуществами, но уже не 

компании, а непосредственно самих газгольдеров с миниатюрами для 

наглядности. Также был добавлен логотип компании для узнаваемости (Рис. 

2.9). 

 

Рисунок 2.9 - Блок с преимуществами товара 
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Рисунок 2.7 - Каталог товаров компании 
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Рисунок 2.8 - Структура блоков каталога 
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Следом идет блок с наглядными и простыми шагами для подключения 

газгольдера «Рис. 2.10). 

Сразу под ним находится блок, в который интегрирован видео с отзывами 

довольных клиентов (Рис. 2.10). Эти элементы помогают расположить 

пользователя к себе и увеличивают процент лояльности клиента. 

 

Рисунок 2.10 - Блоки с шагами и видео 

 

И, наконец, завершающим звеном идет блок обратной связи, призывающий 

заинтересовавшегося клиента оставить заявку на обратный звонок (Рис.2.11). 
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Рисунок 2.11 - Блок обратной связи 

Данная схема была реализована с помощью внедрения блока обратной 

связи из системы «Битрикс 24». Более подробно об этом я распишу в 

следующем пункте. 

CSS используется для стилизации HTML элементов, с его помощью 

можно делить страницу на блоки, менять цвет текста, создавать анимацию. К 

тому же файл, отвечающий за дизайн – называется style.css., достаточно 

отредактировать всего один параметр, и в оформлении изменится сразу же все 

(Рис. 2.12-2.15). 
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Рисунок 2.12 - Используемые в каталоге стили 
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Рисунок 2.13 - Используемые в каталоге стили 
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Рисунок 2.14 - Стиль кнопки 

 

 

Рисунок 2.15 - Якорь «call» для кнопки «Заказать»  

К web-сайту добавлен CSS стиль «style.css», при помощи 

команды на рисунке 2.16 

 

Рисунок 2.16 - Команда добавления стиля. 
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Также для придания красоты тексту, я загрузил в папку с файлами сайта 

три лаконичных шрифта (Рис. 2.17) и добавил их в css стиль с помощью команды 

на рисунке 2.18. 

 

Рисунок 2.17 - Шрифты, помещенные в папку с файлами сайта 

 

Рисунок 2.18 - Код добавления шрифтов в стиль  

2.9 Внедрение CRM-системы  

Для оптимальной и налаженной работы бизнес-процессов было решено 

использовать сайт в связке с CRM-системой «Битрикс 24». Ниже будет описан 

процесс ее настройки. 

 Рабочая среда показана на рисунке 2.19. 
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Рисунок 2.19 – Рабочая среда «Битрикс 24» 

Всё-таки не зря основным критерием при выборе CRM-системы для нас 

являлась простота. Взгляните как просто можно интегрировать форму обратной 

связи в наш сайт (Рис 2.20-2.21). Я зашел в раздел «CRM-формы» и кликнул «код 

на сайт». Полученный код я вставил в свой html файл сайта (Рисунок 2.22). 

 

Рисунок 2.20 – окно «CRM-формы» 
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Рисунок 2.21 – Сгенерированный код на сайт 

 

Рисунок 2.22 – Код, помещенный в html документ разрабатываемого сайта 

В том же разделе CRM-системы нажмем «Редактировать» и изменим 

форму обратной связи так, как нам нужно (Рисунок 2.23). 
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Рисунок 2.23 – редактирование формы обратной связи в среде Битрикс 24. 

На рисунке 2.24 можно увидеть, как выглядит данная форма в контексте 

сайта. 

 

Рисунок 2.24 – Форма обратной связи на сайте 
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Перед тем, как начать пользоваться формой, настроим в Битриксе 24 бизнес-

процессы, добавим товары. 

Настройка стадий сделки (Рис. 2.25). 

 

Рисунок 2.25 – настройка стадий сделки 

Так как нашей компанией предусмотрено ежегодное прохождение технического 

обслуживания газгольдеров и его частей, создадим еще одну сделку, настроив ее 

стадии (Рис.2.26). 

 

Рисунок 2.26 – Сделка «Техобслуживание» 

Так как техобслуживание проводится с периодичностью в год, настроим 
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оповещения таким образом, чтобы сделка «Техобслуживание» появлялась и 

уведомляла менеджера через год после успешной сделки «Покупки газгольдера». 

Для этого на стадии сделки «Сделка успешна», настроим роботов (Рис.2.27). 

 

Рисунок 2.27 – стадия сделки «Сделка успешна» 

Настроим паузу в выполнении (Рис.2.28). 

 

 

Рисунок 2.28 – настройка паузы в выполнении действия 

 

Рисунок 2.29 – схема бизнес-процесса «Техобслуживание» 
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Настаиваем новую сделку, указав цену за услугу (Рис. 2.30). 

 

Рисунок 2.30 – Настройка параметров действия 

Не забываем указать привязку ID контакта, чтобы сделка была привязана к 

конкретному клиенту (Рис.2.31). 

 

Рисунок 2.31 – указание ID контакта 

Настройка CRM-системы готова. Проверим ее работоспособность. 

Отправляем заявку с сайта. Появляется письмо об успешной отправке формы 

(Рис. 2.32). 
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Рисунок 2.32 – успешная отправка формы 

В Битриксе появился новый лид (Рис. 2.33) 

 

Рисунок 2.33 – лид, появившийся после заполнения клиентом формы обратной 

связи. 

Предположим, что клиент после разговора с менеджером согласился купить 

Газгольдер. Нажмем кнопку «Завершить обработку лида» (Рис. 2.34) 
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Рисунок 2.34 – завершение обработки лида 

Пройдем все этапы сделки. Заранее я добавил в товары каталог газгольдеров. 

Выберем один из них (Рис.2.35-2.36). 

 

Рисунок 2.35 – этапы сделки 

 

Рисунок 2.36 – появление товара в списке  

После успешной оплаты, завешаем сделку. Заранее я изменил срок откладки 

сделки «Техобслуживание» с 365 дней до 1 минуты, чтобы проверить 

работоспособность. И, спустя минуту после завершения сделки, появилась новая 

под названием «Техобслуживание». Таким же способом, проходим все этапы 

сделки и считаем ее успешной (Рис. 2.37-2.38) 
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Рисунок 2.37 – Этапы сделки «Техобслуживание» 

 

Рисунок 2.38 – уведомление об успешном завершении сделки 

2.10 Техническая архитектура организации 

Техническая архитектура ИС описывает структуру, используемую для 

передачи данных. На техническом уровне решаются вопросы сетевой структуры 

применяемых каналов связи. 

Для размещения информационной системы рассматриваются два 

варианта архитектуры сервера с использованием технологии «веб-клиент». 

1. Размещение на сервере в локальной сети организации.  

2. Размещение на определенном хостинге 

В случае с WWW клиентами являются известные вам программы Web-

браузеры. Серверами же являются так называемые Web-серверы, которые 

обрабатывают запросы браузеров. 

Когда вы вводите какой-нибудь адрес в поле Web-браузера, он обращается 

к соответствующему Web-серверу. Сервер извлекает нужные данные со своих 

дисков (сама страница, изображения, архивы,) и отправляет их браузеру. В 

результате чего и получится соответствующая Web-страница. 

Челябинский филиал компании «БашАвтономГаз» оборудован одним ПК, 

одним принтером. На рисунке 2.39 изображена техническая архитектура 

предприятия. 
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Рисунок 2.39 – Техническая архитектура организации 

2.11 Диаграмма развертывания 

Диаграмма развертывания предназначена для описания аппаратной части. 

Сервер web-сайта будет размещаться на веб-хостинге. Реализация этого варианта 

более простая и быстрая по времени ввиду того, что нет необходимости 
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приобретать, настраивать и управлять программной и аппаратной частью ИТ-

инфраструктуры. Все хлопоты по обновлению и резервному копированию берет 

на себя компания, предоставившая «облачное» пространство, поэтому нет 

необходимости в дополнительном системном администраторе. Для доступа к 

подсистеме достаточно подключения к Интернету и браузера. 

Основным недостатком данного варианта является возможность доступа 

к конфиденциальной информации, публикуемой в «облаке» со стороны 

компании-провайдера, предоставляющей услуги хостинга. Диаграмма 

развертывания web-сайта представлена на рисунке 2.40. 

 
Рисунок 2.40 – Диаграмма развертывания 

Для размещения web-сайта нет нужды выделять отдельный компьютер 

под сервер. Достаточно приобрести хостинг, соответствующий необходимым 

требованиям. Поскольку сайт прост в функциональном плане на сайте www.reg.ru 

был найден хостинг с тарифным планом «Эконом Host-A», его характеристики 
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представлены в таблице 2.3. 

Таблица 2.3 – Технические требования к хостингу 

Компонент Требование 

Место на Диске 7 Gb 

Трафик Безлимитный 

База Данных MySQL + 

Количество сайтов 1 

FTP Аккаунты + 

Защита от DDoS + 

Оперативная память 256МБ 

Почтовые ящики Неограниченно 

 

Для осуществления обратной связи онлайн данных технических 

характеристик будет более чем достаточно. 

В таблице 2.4 приведены характеристика рабочего места для сотрудников 

организации челябинского филиала компании «БашАвтономГаз». 

Таблица 2.4 – Технические требования к ПК 

Компонент Требование 

Процессор INTEL Core i3 9100F, LGA 1151v2, 

OEM 

Оперативная память 8 Гб 

Хранилище данных Жесткий диск на 256 Гб 

ОС Windows 7 

Видеокарта - 

Интернет Интернет 100 Мбит/сек, локальная сеть 

100 Мбит/сек 

Периферия Клавиатура, мышь, USB-адаптер 
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2.12 Описание процесса  «to be» 

С созданием информационной системы появится возможность добавления 

модуля «Обратной связи», «Каталога товаров», что облегчит процесс выбора 

товара и ускорит процесс купли-продажи. Такая система поможет расширить 

клиентскую базу и повысит конкурентоспособность предприятия. Появление 

модуля обратной связи сократит риск ухода клиента к конкуренту. Для того, чтобы 

наглядно увидеть изменения, произошедшие в процессе «продажи газгольдеров», 

была построена модель IDEF0 «TO BE», которая представлена на рисунке 2.4 

2.13 Реорганизация бизнес – процессов 

Целью реорганизации бизнес-процесса является фундаментальное изменение 

способов работы компании. В её бизнес-процессах ничего не поменяется, но они 

будут реализовываться гораздо быстрее и эффективней. Что бы наглядно 

продемонстрировать это, мы используем функционально стоимостной анализ, 

который представлен в таблице 2.5. Этот анализ исследует функции объекта с 

целью найти баланс между себестоимостью и полезностью. Для расчетов 

стоимости необходимо подсчитать зарплату каждого из сотрудников, которые 

участвуют в процессах. Так как реализация проекта повлияет только на 

управляющий процесс, рассмотрим именно его. 

 

https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A1%D0%B5%D0%B1%D0%B5%D1%81%D1%82%D0%BE%D0%B8%D0%BC%D0%BE%D1%81%D1%82%D1%8C
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9F%D0%BE%D0%BB%D0%B5%D0%B7%D0%BD%D0%BE%D1%81%D1%82%D1%8C
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Рисунок 2.41 - модель «TO BE» в нотации eEPC 
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Таблица 2.5- Функционально-стоимостный анализ до и после внедрения ИС 

 Менеджер по продажам Итог 

Обработка 
заявки 

покупателя 

Оформление 
заказа 

Составление всех 
сопутствующих 

документов  

 

Было: 

Оформл

ение 

докумен

тации на 

продажу 

оборудо

вания 

Тип     

С (руб.) 75 120 90 285 

Время 

(мин) 

25 40 30 95 

 
Стало: 

Оформл

ение 

докумен

тации на 

продажу 

оборудо

вания 

Тип     

С (руб.) 30 45 45 120 

Время 

(мин) 

10 15 15 40 

 

Экономия после внедрения информационной системы на оформление 

документации на отпуск топлива: 285-120= 165 рублей и 95-40= 55 минут. 

2.14 Готовность бизнеса к реализации проекта 

Для анализа готовности бизнеса к реализации проекта нужно оценить ее 

зрелость. Для этого, на помощь нам придет модель CMMI. 

CMMI – набор моделей совершенствования процессов в организациях разных 

размеров и видов деятельности. Он содержит рекомендации в виде практик, 

реализация которых позволяет осуществить цели, необходимые для полной 

реализации определенных областей деятельности. В CMMI есть 5 уровней 

зрелости. Эти уровни и их краткие характеристики изображены в таблице 2.6. 
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Таблица 2.6 – Уровни зрелости компании 

Уровень Основные характеристики 

Начальный Процессы непредсказуемые, слабо контролируемые, 

неформализованные. Результаты деятельности предприятия во многом 

случайны, и сильно зависят от личных качеств отдельных сотрудников. 

Повторяемость Выполнение процесса планируется и контролируется. Результаты 

выполнения процесса соответствуют заданным требованиям и 

стандартам. 

Регламентируемость Все элементы процесса определены, стандартизованы и 

задокументированы. Элементы процесса планируются и управляются 

на основе единого стандарта предприятия. 

Управляемость Процессы измеряются и контролируются. На предприятии 

принимаются количественные показатели качества, как программных 

продуктов, так и процесса. Это обеспечивает более точное 

планирование проекта и контроль качества его результатов.  

Оптимизируемость Главной задачей компании становится постоянное улучшение и 

повышение эффективности существующих процессов, ввод новых 

технологий. 

 

Проанализировав характеристики каждого из уровней, можно сделать вывод, 

что компания «БашАвтономГаз» находится на уровне повторяемости. Основные 

бизнес-процессы повторяются и приобретают устойчивый характер.  

Согласно данным предыдущих анализов, окружающая среда является довольно 

динамичной и может оказать существенное влияние на компанию. Таким образом, 

целевым уровнем зрелости является уровень регламентируемости. Этот скачок 

позволит компании получить возможность анализа информации по всем критериям 

управленческой деятельности. 

2.15  Готовность ИТ инфраструктуры к реализации проекта 

Для того, чтобы компания могла поддерживать конкурентоспособность и 

развивать онлайн-сервис, нужны не только рациональные бизнес-процессы, но и 

ИТ- инфраструктура, способная удовлетворять их потребности. 

Компания Microsoft предлагает свою модель оптимизации инфраструктуры 

IOM. Данная модель призвана помочь предприятиям понять и улучшить состояние 

собственной ИТ-инфраструктуры, к тому же она способствует более четкому 

представлению о том, какие затраты ожидаются в будущем на оптимизацию. В 

данной модели 4 уровня, каждое из которых указывает на готовность ИТ 



 

      
 

Изм. Лист № докум. Подпись Дата 

Лист 
  
74 

09.03.02. 2020. 333.ПЗ 

инфраструктуры. Эти уровни и их краткие характеристики изображены в таблице 

2.7 

Таблица 2.7 – Уровни зрелости информационной системы 

Уровень Основные характеристики 

Базовый Слабое использование политик безопасности, нет общей модели 

данных, отсутствие стандартов управления рабочими станциями и 

процедур восстановления системы. 

Стандартизированный Стабильная работа ИТ, наличие антивирусов и базовых сервисов, 

управление пользовательскими данными, резервное копирование для 

критических серверов. 

Рациональный  Защищенный удаленный доступ, обеспечение бесперебойной работы 

в случае атак, централизованная система управления данными, 

резервное копирование для всех серверов 

Динамический Автоматизированный процесс управления, управление качеством и 

оптимизация затрат, защита веб-серверов, резервное копирование для 

всех серверов и рабочих станций. 

 

Исходя из описания каждого из подмножества, можно сделать вывод о 

том, что компания по автономной газификации находится на базовом уровне. Это 

можно объяснить тем, что раннее большой потребности в ИТ инфраструктуре не 

было. организации, находящиеся на базовом уровне зрелости ИТ-

инфраструктуры значительно выигрывают, осуществляя переход к 

стандартизированному уровню (Standardized) зрелости, фактически снижая 

затраты за счет: 

 уменьшения рисков, которые связаны с безопасностью, 

  внедрения автоматической вместо ручной и длительно 

выполняемой операции; 

 внедрения передового опыта (различные библиотеки IT: 

Infrastructure Library, SANS и другие); 

Вывод по разделу два 

Проведен анализ целей проекта. Наиболее эффективный путь достижения 

основной цели «Расширение клиентской базы» – создание единой 

информационной системы. 

Из множества вариантов оформления Веб-страницы был выбран вариант 
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Landing-page, так этот вариант призывает клиента, зашедшего на сайт к 

действию. В качестве CRM-системы была выбрана самая подходящая по всем 

параметрам – Битрикс 24. Благодаря данной системе к сайту можно будет 

оптимизировать процессы в целом. Наличие данной возможности является 

ключевым требованием к информационному решению. 

В этой главе был выделен и описан основной прецедент, касающийся 

регистрации онлайн-заявок на сайте компании. На основании этого была 

составлена диаграмма деятельности, которая помогла смоделировать требования к 

системе и ее поведение. 

Также была описана техническая архитектура компании, определены 

требования к аппаратному и программному обеспечению для корректного 

функционирования сайта. 

Был разработан интерфейс для web-сайта, предоставлен фрагмент кода 

интерфейса на основе HTML и CSS, также был описан алгоритм работы портала. 
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ГЛАВА 3. ОЦЕНКА ЭФФЕКТИВНОСТИ 

При принятии решения о создании и внедрении информационной системы 

в виде сайта и CRM-системы челябинского филиала компании БашАвтономГаз 

необходимо рассчитать экономическую эффективность и целесообразность 

внедрения разработки. Для определения экономической эффективности 

необходимо рассчитать эффект окупаемости. 

Для определения эффекта окупаемости используется методика срока 

окупаемости, для этого рассчитываются затраты до внедрения и после внедрения 

проекта. 

3.1 . Составление перечня работ 

Перед тем как начать оценивать эффективность от реализации проекта, 

составим план проекта, в котором определим основные работы и их длительность 

(таблица 3.1). 

  

Таблица 3.1 – Перечень работ 
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3.2  Расчет капитальных затрат на создание и внедрение программы 

Рассмотрим список расходов по созданию и размещению сайта, а также 

по настройке и использованию CRM-системы. За основу мы взяли бесплатную 

версию Visual Studio, в затратную часть создания информационной системы 

отнесем такие расходы как: размещение в Интернете (хостинг), тариф выбранной 

CRM и расходные материалы для компьютера.  

Компания обращается к веб-разработчику для создания сайта, он 

обязуется написать сайт за 10 дней. Дальнейшее сопровождение сайта стоит 2000 

руб./мес. 

Также компания привлекла специалиста по внедрению CRM, который 

будет настраивать систему в течении 6 дней. 

Затраты по покупку лицензионного программного обеспечения и ПК 

отражены в таблице 3.2. 

Таблица 3.2 – Затраты на ПО и ПК 

Наименование ПО Стоимость, руб 

Visual Studio (free version) бесплатно 

«Битрикс 24» тариф CRM+/год 21600 

Размещение на хостинге/год 2700 

ПК 18000 

Итого: 42300 

 

Расчет заработной платы работников, разрабатывающих и внедряющих 

проект, приведен в таблице 3.3. 
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Таблица 3.3– Расчет заработной платы 

 

Должность 

Оклад, 

руб./мес. 

Оплата, 

руб./день 

Продолжительн

ость работ, 

дни 

Итого, 

руб. 

Веб-разработчик 27 000 1227 10 12270 

Менеджер проекта 30000 1363 27 36800 

Специалист по 

внедрению CRM 

39000 1772 6 10632 

Дизайнер 35000 1590 7 11136 

Итого:  70838 

 

В результате затраты на разработку и внедрение программного продукта 

составляют 42300+70838=113138 руб. 

 

Рассмотрим расчет затрат за год на содержание и создание веб-сайта в 

нижеприведенной таблице 3.4: 

Наименование Сумма,руб. Отчисления во внебюджетные 

фонды(30%),руб. 

Услуга привлеченных 

специалистов 

(разовая) 

70838 21251 

Обслуживание сайта 24000 7200 

Затраты на ПО и ПК 42300  

Интернет 9000  

Итого: 146138 28451 

Всего расходов: 174589  
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Увеличение объема продаж влечет за собой и увеличение доп. затрат, таких 

как плата рабочим за дополнительные выезды, закуп дополнительного 

оборудования. Эти затраты в месяц рассчитаны в таблице 3.5. Себестоимость 

каждого газгольдера и доп. оборудования для него – 35000р. Так как в месяц 

количество продав увеличится на 2, эти траты составят 70 т.р. Плата бригады за 

каждый выезд на объект и работу по монтажу резервуара – 15000р. В месяц эти 

траты составят 30т.р. 

Таблица 3.5 – расчёт доп. затрат в месяц 

Наименование Сумма, руб. Отчисления во 

внебюджетные фонды, 

руб. 

Траты на оплату труда 

монтажной бригаде 

30000 9000 

Траты на закуп 

доп.ед.товара 

70000  

Итого: 109000  

 

3.3 Финансовый анализ 

Основной задачей финансового анализа является расчёт эффективности 

инвестиционного проекта и оценка его рисков. Согласно плану проекта, затраты на 

него составляют– 113138 руб. 

Автоматизация бизнеса сэкономит трудовые ресурсы менеджера по продажам, 

и он будет тратить меньше времени на работу, поскольку часть клиентов будет 

оформлять заявки на сайте, но так как планируется увеличение объема продаж, 

будет больше клиентов, и это время займет работа с новыми клиентами. 

Следовательно, не будет экономии на заработной плате менеджера. Доп. плата 

монтажной бригаде в месяц, как мы посчитали выше, составляет 30000р. Обороты 

за 2019 год составили 3*12*150000=5400000 руб. (т.к. в среднем фирма продавала 

по 3 газгольдера в месяц, средняя цена газгольдера 150000р.). Это среднегодовая 
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прибыль компании. Так как планируется увеличить объем продаж на 67% 

ожидаемая прибыль после реализации проекта составит 9 000 000 руб. 

Итого прибыль от реализации проекта: 

9 000 000 – 174 589(затраты на проект) = 8 825 411 рублей. 

Доход от внедрения: 8 825 411 – 5 400 000– 109 000*12(доп.затраты) = 2 117 411 

рублей в год. 

Определим ставку дисконтирования: 

Виды рисков:  

1.Неверная оценка задачи –2% 

2.Риски, связанные с т.з. – 3% 

3.Появление новых требований к проекту – 2% 

4.Отказ от разработки проекта – 1%. 

5.Отсутствие полезного эффекта- 1% 

6.Риск неплатежеспособности – 1% 

7.Долгая окупаемость- 1% 

В итоге ставка дисконтирования равна: 9%+2%+3%+2%+1%+1%+1%+ 

+2%=20% 

Построим модель денежных потоков: 

Срок реализации проекта – 27 дней. 

Стоимость работ по разработке – 70 838 рублей.  

Техническое обслуживание системы – 2000 рублей в месяц. 

Лицензионное ПО «Битрикс 24» CRM+  – 1800р./мес. (21 600 руб./год) 

Хостинг – 225р. в месяц (1800р./год) 

Затраты на ПК – 18 000р. (разовые) 

Интернет – 750 р./мес. 

Доп. затраты на закуп оборуд. и плату бригаде – 109000 р./мес. 

Доход от внедрения – 2 117 411 рублей в год 

Расход в первый месяц составляет – 70838+18000+225+1800 = 90 863 рублей.  
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Расход во второй и последующие месяцы – 109000+750+225+1800+2000 = 

113775 рублей. 

Таблица 3.8 – Срок окупаемости проекта 

 
 

Ставка дисконтирования i= 20% 

Чистая текущая стоимость проекта NPV= 333 007 руб. 

Срок окупаемости Toк= 0,55 мес. 

Индекс прибыльности PI= 1,86 руб. 

На рисунке 3.1 изображен график динамики чистого дисконтированного 

дохода и чистой текущей стоимости. 

 

Рисунок 3.1 – График денежных потоков 
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По данному графику видно, что чистая текущая стоимость проекта выше нуля 

уже на 2-ом месяце. По критерию PI проект считается эффективным. 

 

3.4 Управление рисками 

3.4.1 Идентификация рисков 

 

Идентификация рисков – это сложный процесс определения рисков 

способных повлиять на реализацию проекта. Это итеративный процесс, так как 

в ходе проекта могу обнаружиться новые риски. Идентификая рисков для 

проекта представлена в таблице 3.6. 

Таблица 3.6- Идентификация рисков проекта 

 

3.4.2 Качественный анализ рисков проекта 
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Качественный анализ рисков подразумевает оценку их последствий, используя 

установленные критерии. В результате будет ясна градация рисков по их 

вероятности и последствиям, а также самый опасный и наиболее вероятный риск. 

Качественный анализ рисков для нашей компании представлен в таблице 3.7. 

 

Таблица 3.7 – Качественный анализ рисков 

Вероятность Благоприятные Неблагоприятные 

 1    2    3    4    5 5      4     3     2    1 

0,9                 

0,8       

0,7                  

0,6                                  

0,5  2               1 

0,4                                         3 

0,3                          4              

0,2  7      6               

0,1  5        

 

В результате анализа было установлено, что наиболее вероятным и 

неблагоприятным риском является риск, связанный с техническим заданием. 

Кроме того, возможен вариант, когда клиент не понимает языка технического 

задания или вообще отказывается работать над ним, утверждая, что он объяснил, 

чего хотел.  

 

Выводы по главе 

В ходе оценки эффективности внедрения информационной системы был 

составлен план работ по разработке, внедрению и продвижению, а также 

определены необходимые для этого трудовые ресурсы и предстоящие затраты. 

Разработанный план основных этапов и работ реализации проекта показал, что 

срок внедрения и продвижения составит 27 дней, а затраты на внедрение будут 

равны 113138 руб. Доход от внедрения в год составит 2 117 411 рублей. 
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Финансовый анализ показал, что внедрение информационной системы на 

предприятии челябинского филиала «БашавтономГаз» является полностью 

целесообразным. 

В организационно-экономическом разделе описан ожидаемый экономиче- 

ский эффект от разработки и внедрения информационной системы: 

 проанализированы и рассчитаны статьи затраты на разработку и 

внедрение; 

 вычислена цена продукта. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Целью выпускной квалификационной работа является создание 

информационной системы для Челябинского филиала компании 

«БашАвтономГаз». Цель работы была достигнута. Для достижения этой цели 

понадобилось: 

 изучить литературу по разметке HTML, CSS; 

 установить программу Visual Studio и изучить ее функции; 

 изучить сферу деятельности компании «БашАвтономГаз» и 

оказываемые ею услуги. 

 Изучить CRM-систему «Битрикс 24» 

В данном ВКП была проделана работа с учетом поставленных задач, таких 

как: 

 проанализированы системы разработки сайтов; 

 выполнено проектирование сайта; 

 было исследовано состояние компании «БашАвтономГаз» в 

целом, его значение и состояние на современном этапе; 

 был проведен анализ финансовой деятельности фирмы и сделаны 

соответствующие выводы по результатам; 

 был создан сайт, основываясь на имеющейся информации о 

предприятии; 

 были проанализированы российские CRM-системы и выбрана 

наиболее подходящая под наши требования 

 была настроена и интегрирована с сайтом CRM-система «Битрикс 

24» 

 проверена оценка экономической эффективности разработанного 

проекта. 

Наверное, трудно найти сейчас организацию, где при проведении 

рекламной компании не использовался бы веб-сервис. 
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В заключение выпускной квалификационной работы можно сказать, что в 

разработанной информационной системе удачно сочетается веб-сайт с его 

функциональностью и простотой использования и CRM-система, которая 

открывает огромные функции анализа рекламы, бизнес-процессов и упрощает 

взаимодействие клиента с персоналом. Она разработана максимально удобно для 

потенциального клиента. Создание сайта в форме Лэндинг-страницы оказалось 

отличным решением для целей данной компании. 

Приведенные расчеты показывают, что внедрение дополнительной услуги 

в Челябинский филиал компании «БашАвтономГаз» экономически обоснованно и 

помимо быстрой окупаемости проекта повысит рейтинг, и получение 

дополнительной прибыли компании за счет: 

 дополнительной круглосуточной работы сайта; 

 удобного сервиса для потребителей, позволяющего ознакомиться с 

перечнем оборудования и услуг; 

 логично представленной информации на сайте (это позволит 

клиенту самостоятельно найти то, что его интересует); 

 наличия услуги обратной связи на сайте. 

 Наличие этапов сделки в настроенной CRM-системе. 

Расчет показателей экономической эффективности проекта показал, что 

дополнительная прибыль от внедрения информационной системы составляет 

почти 15 млн. руб., что значительно превышает расходы на содержание сайта и 

«Битрикса 24», которые равны 113 тыс. руб. 

Проанализировав работу фирмы «БашАвтономГаз», можно прийти к 

заключению об экономической целесообразности и окупаемости дополнительной 

услуги – информационной системы, состоящей из веб-сайта и CRM. Так как, 

создавая данную услугу, потенциальным клиентам предоставляется возможность 

ознакомления с компанией и предоставляемым ассортиментом оказываемых 

услуг, существование возможности ознакомления с ассортиментом и ожидаемыми 

поступлениями так же поднимет рейтинг сайта, создаст увеличение количества 
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клиентов. 
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