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Целью проекта является повышение эффективности процесса оформления 

заявок на предприятии ООО «Железный дом» путем внедрения веб - сайта. 

В первой главе проекта была рассмотрена компания вцелом, приведены общие 

сведения об организации, ее стратегические цели, выделены основные бизнес - 

направления, проведен анализ внешней и внутренней среды, описаны бизнес - 

процессы «As is», выявлены проблемы.  

Во второй главе приводятся требования к системе на основании выделенных 

ранее проблем. Осуществляется выбор программного обеспечения; Выделение 

вариантов использования; Описание бизнес–правил, диаграмм «To be», 

технической архитектуры; Разработка пользовательского интерфейса 

программного модуля. 

В третьей главе делается функционально - стоимостной анализ, составляется 

календарный план проекта, выделяются риски и производятся расчеты 

эффективности проекта 
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ВВЕДЕНИЕ 

Актуальность темы. Проект рассматривает тему взаимодействия заказчиков и 

исполнителей, так как успешная работа с клиентами является важным аспектом 

любой организации, оказывающей услуги. Улучшив взаимодействие с 

заказчиками, можно не только повысить лояльность существующих клиентов, но 

и привлекает новых, что приведет к увеличению прибыли компании, как одной из 

главных целей, а также способствует совершенствованию услуг на основании 

полученного в процессе опыта. Веб представительство является удобной 

современной формой обмена информацией между заказчиками и предприятием. 

Объект проекта: Предприятие ООО «Железный дом» 

Задачи проекта: 

 Проведение предпроектного исследования бизнеса; 

 Исследовать состояние организации и выявить ее проблемы; 

 Рассмотреть бизнес – процессы организации и предложить рекомендации 

по оптимизации этих процессов; 

 Выяснить риски, которые могут возникнуть при реализации проекта; 

 Разработка и доработка сайта под нужны предприятия; 

 Оценка эффективности проекта. 

Цель проекта: Оптимизация процесса обработки заявки путем 

совершенствования информационной системы за счет внедрения веб – 

представительства. 
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ГЛАВА 1 ПРЕДПРОЕКТНОЕ ИССЛЕДОВАНИЕ БИЗНЕСА 

1.1 Общие сведения о предприятии 

ООО «Железный дом» - это промышленное предприятие, специализирующееся 

на производстве компонентов, используемых для создания машин и тяжелой 

спецтехники. 

Технологическая основа для разработка собственных продуктов – программное 

обеспечение AutoCAD для автоматизированного проектирования, двухмерного и 

трехмерного проектирования и черчения, Visual Studio для создания програмной 

составляющей на выпускаемую продукцию. 

Сегодня «Железный дом» производит, такую продукцию как поковки, 

штамповки, детали автомобилестроения,тракторостроения, железнодорожного 

машиностроения, фланцы, заглушки. 

1.2 Цели предприятия 

1.2.1 Миссия 

Предприятие считает своей главной задачей – изготовление как можно лучшей 

продукции за счёт имеющихся в производсвте передовых технологий, 

обеспечивающих товару соответствие мировым стандартам качества. 

1.2.2 Цели 

1) Положение на рынке. Удержание постоянных клиентов путем повышения 

качества производства. 

2) Инновации. Отпимизация процесса работы с клиентами путем 

совершенствования информационной системы, повышенимем качества 

услуг к 2022 году. 

3) Объем производства. Увеличить объем продаж на 10% к 2022 за счет 

оптимизации процессов продажи. 

4) Финансы. Увеличить прибыльность на 10% к 2022 году путем привлечения 

клиентов, благодаря оптимизации процесса работы с ними. 

5) Ресурсы. Увеличить поставки металла на 15% к 2023 году. 
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6) Персонал. Повысить качество функционирования работников отдела продаж 

к 2022 году. 

7) Управленчиские аспекты. Уменьшить утрату производительного рабочего 

времени на 50% к 2022 году 

Таким образом, общая стратегия компании транслируется в систему 

стратегических карт. Стратегическая карта помогает понять логику стратегии, 

взаимосвязи между различными целями компании. 

Стратегическая карта представляет собой диаграмму, на которой обозначены 

основные цели существования организации. Цели на карте связаны между собой 

причинно – следственными связями. 

Построим стратегическую карту целей для ООО «Железный дом». Для этого 

рассмотрим модель целей по четырем основным областям: Финансы, Клиенты, 

Внутренние бизнес – процессы, Обучение и развитие. Стратегическая карта целей 

представлен на рисунке 1.1 основной целью является увеличение прибыли 

предприятия.[2] 

Все стратегические цели связаны между собой. Чтобы увеличивался доход 

компании необходимо привлечь новых клиентов и сократить издержки на процесс 

оформления заявок Для того чтобы расширить клиентскую базу необходимо 

повысить качество обслуживания за счет сокращения времени оформления заказа 

и повысить удовлетворенность клиентов. Этого не достичь без разработки новых 

бизнес – процессов и оптимизации работы отдела продаж за счет повышения 

квалификации менеджеров по продажам и усовершенствования ИТ системы. 

На основе стратегической карты строится счетная карта, в которой указываются 

стратегические цели и измеряемые показатели их достижения. Счетная карта 

указывает текущие и плановые значения, достичь которых нужно за определенный 

период времени. (см. Таблица 1.1 - Счетная карта организации ООО «Железный 

дом»). 
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Таблица 1.1 – Счетная карта организации ООО «Железный дом» 

Область Цель Показатель Единица 
измерения 

Текущий 
показатель 

Плановый 
покаатель 

Дата 

Ф
ин

ан
сы

 

Увеличение 
прибыли 
предприятия 

Показатель 
выручки в год 

Млн. 
руб./год 

2 2,2 К 2021 

Повышение 
объема продаж 

Количество 
заказов 

Ед/месяц 20 30 К 2022 

Сокращение 
издержек бизнес 
– процессов 

Процент 
издержек 

% 100 50 К 2021 

К
ли

ен
т

ы
 

Повышение 
удовлетвореннос
ти клиентов 

Процент 
клиентов 
обратившихся 
повторно 

% 70 90 К 2021 

Процент 
недовольных 
клиентов 

% 20 10 К 2021 

Привлечение 
новых клиентов 

Процент 
новых 
клиентов 

% 10 15 К 2021 

Повышение 
качества 
обслуживания 

Время 
обработки 
заказа 

Час 6 3 К 2021 

В
ну

т
ре

нн
ие

 б
из

не
с 

- 
пр

оц
ес

сы
 

Разработка 
новых бизнес – 
процессов 

Процент 
ручной 
работы 

% 80 20 К 2021 

Оптимизация 
бизнес – 
процессов 
отдела продаж 

Процент 
машинной 
работы 

% 20 80 К 2021 

Процент 
ошибок в 
документации 

% 15 5 К 2021 
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Продолжение таблицы 1.1 – Счетная карта организации ООО «Железный дом» 

О
бу

че
ни

е 
и 

ра
зв

ит
ие

 

Повышение 
квалификации 
сотрудников 

Процент 
квалифициров
анных 
сотрудников 

% 70 90 К 2022 

Усовершенствов
ание ИТ системы 

Процент 
автоматизиро
ванных работ 

% 20 80 К 2021 

 

 
Рисунок 1.1 Стратегическая карта 

1.3 Анализ внешней среды 

Анализ окружающей среды – процесс отслеживания организационного 

окружения и сопоставления с настоящими и будущими угрозами и 
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благоприятными возможностями, которые могут влиять на способность фирмы к 

достижению поставленных целей. 

1.3.1 Дальнее окружение 

Для анализа дальнего окружения предприятия воспользуемся STEEP – 

анализом. 

STEEP – анализ – маркетинговый инструмент, предназначенный для выявления 

политических факторов (Political), экономических факторов (Economical), 

экологических факторов (Environmental), социальных факторов (Social) и 

технологических (Technological) аспектов внешней среды, которые влияют на 

бизнес компании. [3] 

Целью является выявление, наиболее влияющих на деятельность предприятия 

факторов, отслеживание их тенденций и выполнение прогнозного характера 

внешней среды. 

Социальные факторы (S): 

1) Население Челябинской области с двухтысячного года по две тысячи 

двадцатый год сократилось на двести тысяч целовек, что ведет к возможной потере 

рабочего персонала, а также к потере заказчиков.[6] 

2) В последние годы наблюдается спад количества абитурентов, поступающих 

в высшие учебные заведения, что ведет к потерям квалифицированного рабочего 

персонала. [7] 

Технологические факторы (T): 

3) Развитие и проникновения интернета влечет за собой дополнительные 

способы работы с клиентами, то есть появляется возможность обрабатывать заявки 

через сайт предприятия. Данный фактор влечет за собой упрощение обрабокти 

заказа. 

4) Развитие конкурентных технологических преимуществ. Так как в спрос на 

продукцию зависит от цены, качества и скорости производства данный фактор 

влечет за собой переход заказчиков к конкуренту 
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5) Прогрессирование в области производственной техники. Большая 

производительность за меньший промежуток времени, что увеличит возможность 

принятия большего количества заявок на производство. 

Экологические факторы (E): 

6) Снижение запасов природных ресурсов приводит к тому, что компания будет 

вынуждена перейти на использование более дешевых ресурсов заменителей, что 

может отразиться на качестве продукции и репутации компании. 

Экономические факторы (E): 

7) Инфляция. За счет падения отечественной валюты относительно 

иностранной валюты повышаются затраты на закупку импортного материала для 

производства. 

8) Повышение цен за еденицу сырья привлечет за собой увеличение затрат 

предприятия на изготовление продукции.  

Политические факторы (P): 

9) Поддержка государством российского производства. Из – за близкого 

нахождения поставщика снизятся затраты на доставку материалов для 

изготовления продукции, а также замена импортных комплектующих на 

аналоговые отечественные. 

10) Улучшение международных отношений страны. Данный фактор позволит 

расширить рынок производства за счет появления иностранных клиентов. 

Выявив все факторы, можно рассчитать их значимость, которая позволит 

оценить, следует ли компании обращать внимание и контролировать фактор 

изменения внешней среды или нет. 

Рассмотрение вышеописанных факторов с точки зрения влияния, качественной 

оценки, веса, важности, критического синтеза представленно в таблице 1.2. 
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Таблица 1.2 – Состояние дальнего окружения 

Фактор Знак Качественная 
оценка 

Балл Вес Важность Критический синтез 

Социальные 
1) 
Демографический 
кризис 

- Слабое 
влияние 

3 0,05 -0,15 Челябинск является 
хорошим местом для 
производства, в котором 
нужно развивать филиалы 

2) Снижение 
количества 
квалицированных 
специалистов 

- Существенное 
влияние 

6 0,08 -0,48 Собственное развитие и 
обучение пероснала  

Технологические 
3) Развитие и 
проникновения 
интернета 

+ Значительное 
влияние 

7 0,1 +0,7 Создания и развитие веб – 
сайта предприятия 

4) Развитие 
конкурентных 
технологических 
преимуществ 

- Значительное 
влияние 

7 0,1 -0,7 Покупка передовых 
станков для производства, 
чтобы не отставать от 
конкурента 

5) 
Прогрессирование 
в области 
производственной 
техники 

+ Существенное 
влияние  

5 0,08 +0,4 Развитие сайта для 
привлечения больших 
покупателей 

Экологические 
6) Снижение 
запасов 
природных 
ресурсов 

- Существенное 
влияние 

5 0,06 -0,3 Переход на замену 
металла пластиком 
продукции 

Экономические 
7) Инфляция - Сильное 

влияние 
9 0,2 -1,8 Импортозамещение 

иностранного сырья или 
оборудования на 
отечественные аналоги  

8) Повышение 
цен за еденицу 
сырья 

- Значительное 
влияние 

8 0,12 -0,96 Сменить качество 
используемого сырья 

Политические 
9) Поддержка 
государством 
российского 
производства 

+ Сушественное 5 0,06 +0,3 Увеличить количество 
отечественных 
поставщиков металла 

10) Улучшение 
международных 
отношений 
страны 

+ Сильное 
влияние 

8 0,15 +1,2 Увеличить поставки 
зарубеж, расширить 
клиентскую базу 
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По результатам таблицы построим диаграмму профиля внешней среды, чтобы 

определить какой характер воздействия преобладает. Диаграмма представленна на 

рисунке 1.2. 

 
Рисунок 1.2 - Профиль состояния внешней среды 
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факторами являются: 3 - Развитие и проникновение интернета, 5 – 

Прогрессирование в области техники и 10 – Улучшение международных 

отношений страны. 

По результатам анализа представленных факторов и профиля состояния 

внешней среды, делаем вывод, что окружая среда предприятия носит 

отрицательных характер. Сумма отрицательных факторов равна -4,39, а сумма 

положительных факторов равна 2,6, следовательно внешняя среда оказывает 

достаточно сильное влияние на деятельность предприятия. Для того чтобы завод 

мог результативно действовать с отрицательным состоянием внешней среды, 

необходимо выходить на международный рынок и развивать информационную 

систему, которая поддержит и усовершенствует работу организации, в чем может 
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1.3.2 Ближнее окружение предприятия 

Микросреда – это элементы, с которыми непосредственно контактирует 

организация и она может оказывать свое влияние на эти элементы. Для 

определения влияния микросреды необходимо использовать анализ пяти сил 

конкуренции по модели М. Портера. [3] 

С помощью модели пяти структурных единиц М. Портер описал способы 

формирования конкуретного преимущества и долгосрочной прибыльности товара, 

а также способы, с помощью которых компания в долгосрочном периоде может 

удерживать свою прибыльность и сохранять конкурентоспособность. Целью 

данного анализа является выявление возможностей и угроз рынка, с которыми 

может столкнуться компания. Данный анализ состоит из пяти сил, 

представляющих собой подробный анализ основных состовляющих микросреды 

любой организации: 

 Сила потребителя; 

 Сила поставщиков; 

 Сила действующих конкурентов; 

 Сила появления новых конкурентов; 

 Угроза появления товара – заменителя. 

 

Сила влияния потребителя. 

Основными покупателями на предприятии являются физические лица, самыми 

крупными из них являются: «КАМАЗ- Автоспорт», ОАО «Российские железные 

дороги», ОАО АНК «Башнефть», «Газпром трансгаз». Спрос на выпускаемую 

продукцию высок, так как прайс - лист у предприятия превышает сотни различных 

продуктов. Спрос на товар стабилен из-за небольшого количества предприятий 

конкурентов в этой сфере. 

Следовательно угроза потери потребителя невелика из-за того, что схожих 

предприятий крайне мало. 
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Сила влияния поставщиков. 

Поставщиками металлопроката на ООО «Железный дом» являются: ОАО 

«Ижсталь», ЗАО «Металлургический завод Петросталь», ООО «Металлургический 

завод Кама-сталь», ОАО «Магнитогорский металлургический комбинат». 

Поставляются: Разные виды металла. 

Найти новых поставщиков предприятию тяжело из-за уникальности 

поставляемой продукции. 

Поэтому предприятие имеет полную зависимость от поставщиков, так как вся 

продукция на заводе производится из металла, и потеря поставщиков приведёт к 

полной остановке работы на заводе, а поиск новых поставщиков металла займёт 

большое количество времени. 

 

Сила появления новых конкурентов. 

Основные барьеры выхода на рынок: стартовый капитал, высокая репутация 

уже у существующих предприятий, большой опыт работы у действующих лидеров, 

высокие требования к продукции, сертификация товара по нормам ГОСТ. 

Поэтому барьеры выхода на рынок кузнечнопрессовой продукции высоки, 

предприятий готовых или способных выйти на рынок нет, следовательно, угроза 

возникновения новых конкурентов крайне мала. 

 

Сила действующих конкурентов. 

Основные конкуренты ООО «Железный дом» представлены в таблице 1.3 

Таблица 1.3 – Основные конкуренты предприятия 

Конкуренты Преимущества Недостатки Доля рынка 

ЗАО «ЧКПЗ» 
1) Репутация 
2) Количество техники 
для производства 

1) Высокие цены 
2) Низкая квалификация рабочего 
персонала 

35% 

ОАО 
«АВТОВАЗ» 

1) Опыт в производстве 
2) Низкое количество 
производственного брака 

1) Отсутствие сертификации 
продукции 
2) Отстутствие опыта доставки 
трубопрокатной арматуры 

30% 
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Продолжение таблицы 1.3 – Основные конкуренты предприятия 

ПО «Начало» 
1) Гибка ценовая политика 
2) Высокая квалификация 
рабочего персонала 

1) Малое количество поставщиков 
2) Больший процент брака 

20% 

 

Ощутимая конкуреция позволяет предприятию стремиться к саморазвитию. 

Поэтому для увеличения конкурентоспособных преимуществ необходимо 

расширять долю рынка за счет привлечения клиентов через сеть Интернет. 

 

Угроза появления товара заменителя. 

У продукции кузнечнопрессового производства единственный угрозой 

появления товаров заменителей является усовершенствование уже существующей 

продукции, то есть более долгослужащие материалы, более лёгкие, но не менее 

прочные металлы. 

Следовательно вероятность данной угрозы низкая. Однако, следует следить за 

инновациями, чтобы не утратить свою конкурентоспособность. 

1.4 Анализ внутренней среды предприятия 

1.4.1 Организационная структура 

Организационная структура – это документ, отражающий состав и иерархию 

подразделений внутри организации. На рисунках 1.3 и 1.4. представлена структура, 

характерная для компании. 
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Рисунок 1.3 - Организационная структура предприятия ООО «Железный дом» 
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Рисунок 1.4 - Организационная структура предприятия ООО «Железный дом» (продолжение) 
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4) Менеджер рассчитывает стоимость заказа и сроки поставки 

изготовленной продукции (в случае если товар имеется на складе, срок 

изготовления равен нулю) и согласует с заказчиком; 

5) В случае одобрения заказчиком условий, формируется договор с ним; 

6) Менеджер формирует товарную накладную и вносит её в систему; 

7) Выставляет счет на оплату клиенту; 

8) Клиент вносит предоплату в размере 50% от стоимости; 

9) Заявка передаётся на производство; 

10) Клиент доплачивает полную стоимость, и предприятие отправляет 

готовую продукцию заказчику; 

11) Менеджер по продажам закрывает заявку в системе; 

Для построения цепочки бизнес – процесса воспользуемся нотацией EPC (Event 

– Driven Process Chain – событийная цепочка процессов). 

Диаграмма процесса в нотации EPC, представляет собой упорядоченную 

комбинацию событий и функций. Для каждой функции могут быть определены 

начальные и конечные события, участники, исполнители, документы. Диаграмма 

EPC для предприятия ООО «Железный дом» бизнесс - процесса «Исполнение 

заявки» представлена на рисунках 1.5. – 1.8. [2] 

Основной проблемой в текущей работе с клиентами, является ручное 

составление всей документации, что увеличивает время обработки заказа. 
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Рисунок 1.5 - EPC диаграмма процесса «Исполнение заявки» 



 

Изм. Лист № докум. Подпись Дата 

Лист 

24 09.03.02. 2020. 348.ПЗ КП 

Рисунок 1.6 - EPC диаграмма процесса «Исполнение заявки» (продолжение) 
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 Рисунок 1.7 - EPC диаграмма процесса «Исполнение заявки» (продолжение) 
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Рисунок 1.8 - EPC диаграмма процесса «Исполнение заявки» (окончание) 
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1.4.3 Интегральный анализ 

Интегральный финансовый анализ позволяет получить наиболее углубленную 

оценку условий формированя отдельных агрегированных финансовых показателей 

в условиях проявления факторов риска. SWOT – анализ (Strengths – силы, 

Weaknesses – слабости, Opportunities – возможности, Threats – угрозы) получил 

наибольшее распространение в управлении финансовыми рисками. [3] 

Главной целью SWOT – анализа является выявление приоритетной стратегии 

развития. 

 

Производственный срез  

На предприятии находятся самые передовые станки для производства, также 

вследствие того, что на предприятии присутствует отдельная отрасль, 

занимающееся полным комплексом по ремонту и модернизации, компании 

своервеменно получает информацию о разработке новых станков. 

Сильные стороны: высокое качество продукции, использование передовых 

технологий на производстве. 

Слабые стороны: нереализованная производственная мощность цеха. 

Кадровый срез 

Уровень образования: директор и управляющий персонал имеют имеют 

высокую квалификацию, также как и главные инженеры. 

Отсутствует переподготовка и повышение квалификации кадров. 

Текучесть кадров на предприятия крайне низкая из – за благоприятных условий 

для работы и карьерного роста. 

Сильные стороны: наличие высокой квалификации у управляющего персонала, 

наличие карьерного роста, низкая текучесть кадров. 

Слабые стороны: отсутствие переподготовки и повышения квалификации 

кадров. 
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Маркетинговый срез 

Стратегией предприятия является расширение рынка и достижение лидерства в 

нем.  

Выработка эффективной рекламы закладывает основу повышения объемов 

продаж, однако у компании отсутствует реклама, привлечение клиентов 

происходит за счёт обзвона крупных покупателей, поэтому многие потребители 

недостаточно осведомлены о продукциях. 

Слабые стороны: Отсутствует реклама. 

 

Финансовый срез 

Финансовое положение на предприятии складывается из реализации 

продукции, результата от операционной деятельности и других расходов. 

Так как предприятие является частным, а не государственным, оно не обладает 

надежной финансовой опорой. 

Слабые стороны: Слабое финансирование со стороны государства.  

 

Составим таблицу для SWOT – анализа, используя анализы внутренней и 

внешней среды и анализ по срезам. 

SWOT – анализ предприятия ООО «Железный дом» представлен в таблице 1.4. 

Таблица 1.4 - SWOT – анализ предприятия ООО «Железный дом» 

Внешние факторы: Внутренние факторы: 
O) Возможности S) Сильные стороны 
 Преспективное расположение 

предприятие 
 Поддержка государством российского 

производства 
 Улучшение международных 

отношений страны 
 Развитие и проникновение интернета 
 Прогрессирование в области 

производственной техники 

 Высокое качество продукции 
 Использование передовых технологий 

на производстве 
 Низкая текучесть кадров 
 Наличие карьерного роста 
 Высокая квалификация 

управляющего персонала 
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Продолжение таблицы 1.4 - SWOT – анализ предприятия ООО «Железный дом» 

T) Угрозы W) Слабые стороны 

 Снижение количества квалифицированных 
специалистов 

 Развитие конкурентных технологических 
преимуществ 

 Инфляция 
 Снижение запасов природных ресурсов 
 Повышение цен за единицу сырья 

 Слабое финансирование со стороны 
государства 

 Отсутствие рекламы 
 Отсутствие переподготовки и повышения 

квалификации кадров 
 Нереализованная производственная 

мощность цеха 
 

 

Выбрав стратегию сильные стороны предприятия и его возможности (SO), 

можно преобразовать некоторые слабые стороны в сильные, а некоторые угрозы в 

возможности. После внедрения проекта получится нейтрализовать слабые стороны 

внутренних факторов организации, а именно: 

Внедрение веб – сайта предприятия позволит расширить рынок, узнаваемость и 

объёмы продаж, тем самым решит проблему рекламы, а также позволит 

реализовать производственные мощности цехов. 

1.5 Формирование проблемного поля 

Опираясь на проведенные анализы, можно сделать вывод, что для 

совершенствования информационной системы, выгодным решением будет 

внедрение веб – сайта предприятия.  

Для того чтобы облегчить процесс оформления заявки и ускорить его 

выполнение предлагается разработать форму заявки на сайте и автоматизировать 

ручной процесс работы с документацией. Такое решение будет экономить 

трудовые ресурсы менеджера по продажам и сократит время, затраченное на 

обработку заявок. 

Посредством построения матрицы Глайстера можно структурировать 

изменения и увидеть решена ли проблема и насколько эффективно. Матрица 

Глайстера для предприятия ООО «Железный дом» представлена в таблице 1.5 
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Таблица 1.5 – Матрица Глайстера  

Суть проблемы Признаки 
проявления 

Методы решения Ожидаемые результаты 

Организация 
Недостаточная 
доходность от 
продаж 

Малая доля рынка, 
высокие затраты 

Создания нового 
канала сбыта путем 
использования веб - 
сайта 

Приток новых клиентов и 
увеличение прибыли на 10%, 
развитие конкурентных 
преимуществ 

Подразделение 
Несвоевременная 
обработка заказа 

Потеря некоторой 
части клиентов, не 
полная реализация 
производственных 
мощностей цехов 

Повышение 
доверия клиентов 
путем увеличение 
выполненных 
заказов в срок. 

Повышение 
удовлетворенности клиента, 
повышение 
производительности труда, 
уменьшение использования 
чел. – час. В 2 раза 

Индивидуальный работник 
Потеря времени и, 
как следствие, 
уменьшение 
заработной платы 

Высокие 
временные затраты 

Совершенствование 
системы обработки 
заказов с помощью 
внедрения модулей 
1С: Бухгалтерия 

Повышение квалификации 
персонала 

 

Построение матрицы Глайстера позволило выделить основные уровни 

организации, на которых существуют проблемы, прояснить признаки их 

проявления и определить возможные рекомендации, которые помогут при 

разработке проекта для решения этих проблем. 

1.6 Цели проекта 

Цель – это конечное состояние или желаемый результат, которого стремится 

достичь компания. Поэтому цели должны быть конкретными, преодолимыми и 

достижимыми, а также быть согласованными между собой. 

Дерево целей – структурированная совокупность целей организации, 

построенная по иерархическому принципу (распределенная по уровням, 

ранжированная). По сути, это визуальное представление достижения целей.  

Составив дерево целей, содержащие подцели, действия и критерии, 

рассчитывается вес и эффект влияния того или иного действия на конечный 

результат. Дерево целей проекта представлено на рисунке 1.9. 
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Рисунок 1.9 - Дерево целей 

Для определения очередности путей реализации главной цели необходимо 

ввести критерии оценки. Выбор критериев оценки, их весов и оценок эффектов 

применения альтернативных действий проводят с использованием экспертных 

методов. В таблице 1.6 произведем расчет 0 уровня «Дерево целей» 

Таблица 1.6 – Критерии оценки первого этапа дерева целей  

Критерий Вес Подцели 
Развитие конкурентных 
преимуществ 

Улучшить качество 
выпускаемой 
продукции 

Объем продаж 0,6 0,3 0,3 
Число 
потребителей 

0,4 0,6 0,4 

 1 0,42 0,34 
 

Эффективность подцелей:  

𝐸  = 0,3 * 0,6 + 0,6 * 0,4 = 0,42 

𝐸  = 0,3 * 0,6 + 0,4 * 0,4 = 0,28 

В таблице 1.7 произведем расчет 1 уровня «Дерево целей» 

  

Увеличение прибыли

Улучшение качества
продукции

Развитие конкурентных
преимуществ

Внедрение новых
технологий

Снижение времени
на обработку

клиентов

Найм инженеров -
механиков

Смена поставщика
сырья
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Таблица 1.7 – Расчет 1 уровня «Дерево целей» 

Критерий Вес Действия 
Внедрение новых 

технологий 
Смена поставщика 

сырья 

Себестоимость 0,6 0,7 0,6 
Переменные издержки 0,4 0,6 0,4 

 1 0.73 0,52 
 

Эффективность действий: 

𝐸  = 0,6 * 0,7 + 0,4 * 0,6 = 0,73 

𝐸  = 0,6 * 0,6 + 0,4 * 0,4 = 0,52 

В таблице 1.8 произведем расчет 2 уровня «Дерево целей» 

Таблица 1.8 – Расчет 2 уровня «Дерево целей» 

Критерий Вес Действия 
Снижение времени на 
обработку клиентов 

Нанять новых инженеров-
механиков 

Постоянные издержки 0.6 0,6 0,3 
Доходность 0.4 0,5 0,4 

 1 0,56 0,34 

 

Эффективность действий: 

𝐸  = 0,4 * 0,5 + 0,6 * 0,6 = 0,56 

𝐸  = 0,6 * 0,3 + 0,4 * 0,4 = 0,34 

На рисунке 1.10 произведем замену названия подцелей и действий по их 

достижению коэффициентами эффективности. 

На основании «рассчитанного» дерева целей произведен расчет взвешенных 

оценок:  

𝐸  = 0,73 * 0,42 = 0,3066 

𝐸  = 0,56 * 0,42 = 0,2352 

𝐸  = 0,52 * 0,34 = 0,1768 

𝐸  = 0,34 * 0,34 = 0,1156 
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Рисунок 1.10 - Дерево целей с коэффициентами эффективности 

Делаем вывод, что наиболее эффективным для компании будет путь внедрение 

новых технологий 𝐸  = 0,3066, с которого и следует начинать решение проблемы 

развития фирмы. В случае предприятия ООО «Железный дом» это означает 

внедрение веб - сервиса. 

1.7 Готовность организации к совершенствованию ИС 

Прежде чем перейти к проектированию внедрения информационной системы, 

определи,м уровень зрелости предприятия и её ИТ-инфраструктуры. Для оценки 

зрелости компании ООО «Железный дом» была выбрана модель CMMI. Модель 

зрелости - CMMI была разработана и сертифицирована в соответствии с 

требованиями профилей международных стандартов на базе ISO 9000:2000. 

В основе поэтапного представления лежит концепция зрелости процессов 

организации в целом - 5 уровней зрелости организации. Используя подход 

CMM/CMMI, можно классифицировать этапы существования и развития 

организации в зависимости от того, как оно обрабатывает и использует 

информацию в процессе своей деятельности. В основу такой классификации 

положены требования к организации бизнес-процессов. В таблице 1.9 представлен 

уровень зрелости организации.[2] 

  

Увеличение прибыли

0,340,42

0,73 0,56 0,340,52
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Таблица 1.9. – Уровни зрелости организации 

Уровень Основные характеристики 

Начальный Процессы непредсказуемые, слабо контролируемые. Процессы 
появляются в ответ на определенные события 

Повторяемость Базовые процессы, повторяемые операции 

Регламентируемость Стандартизация процессов, интеграция, наличие процедур 
Управляемость Процессы измеряются и контролируются.  Контроль качества, 

использование обратной связи 
Оптимизируемость Фокус на совершенствование процессов Постоянное развитие, 

самоадаптация системы 
 

Проведем подробное описание каждого уровня: 

Начальный уровень – Характерен для большинства начинающих и малых 

компаний. Ведение бизнеса здесь носит хаотичный характер, что связано с борьбой 

за выживание.   

Уровень повторяемости – В компании уже возможна успешная реализация 

проектов, что достигается благодаря жесткому управлению, оперативному 

планированию и контролю. Основные бизнес-процессы становятся повторяемыми 

и управляемыми. 

Уровень регламентируемости – Все элементы процесса определены, 

стандартизованы и задокументированы. Элементы процесса планируются и 

управляются на основе единого стандарта предприятия.  

Уровень управляемости – 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. 

Уровень оптимизируемости – Главной задачей компании становится 

постоянное улучшение и повышение эффективности существующих процессов, 

ввод новых технологий. 

Рассмотрев подробно все уровни модели CMMI, сделаем вывод, о том, на каком 

уровне находится компания ООО «Железный дом». Имея большое количество 

постоянных клиентов и поставщиков, компания успешно реализовывает свои цели. 
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Каждый сотрудник имеет свои обязанности, которые необходимо выполнить, а 

процессы задокументировать. Итог: компания ООО «Железный дом» находится на 

уровне регламентируемости. 

На данном уровне у компании: 

 Задокументированы и стандартизованы все бизнес-процессы; 

 Наличие формализованного описания процессов не означает, что все они 

работают; 

 Управление пользовательскими данными 

 Организация начинает адаптировать свой опыт к специфике бизнеса; 

 Проводится анализ знаний сотрудников с целью определения уровня 

компетентности; 

 Система управления оказывается отделенной от всего персонала 

компании.  

Внедрением ИТ-продукта компания рассчитывает перейти на следующий 

уровень зрелости – уровень управляемости. Это достигается путем установки 

приоритетным направления – повышения качества работы с клиентами, а целью – 

достижение рыночной привлекательности и увеличение доли рынка 
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ВЫВОДЫ ПО ГЛАВЕ 1 

В первой главе были проанализированы внешнее и внутреннее окружение 

фирмы, выявлены слабости и недостатки организации, а также ее сильные стороны 

и возможности, проведена экспертиза предприятия, проанализированы текущие 

цели и скорректированы по итогу проведения экспертизы. 

Что касается внешней среды, то для ООО «Железный дом» макросреда является 

отрицательной. наиболее опасными для предприятия факторами являются: 

Развитие конкурентных технологий, Инфляция и Повышение цен за единицу 

сырья. Наоборот же наиболее благоприятными факторами являются: Развитие и 

проникновение интернета, Прогрессирование в области техники и Улучшение 

международных отношений страны. Внешняя среда оказывает весьма сильное 

влияние на деятельность организации, поэтому улучшение информационной 

системы предприятия является важным фактором. 

Для внутренней среды был проведен анализ по срезам, который дал понять, что 

предприятие находится на приемлемом уровне по отношению к конкурентам. Для 

дальнейшего развития, ему следует уделить внимание сфере маркетинга, а именно 

продвижению и распространению информации о своих услугах для того, чтобы 

расширить базу потенциальных заказчиков, а также организации обратной связ 
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ГЛАВА 2 РАЗРАБОТКА ПРОЕКТА ИНФОРМАЦИОННОЙ СИСТЕМЫ 

ОРГАНИЗАЦИИ 

2.1 Требования к системе  

Одно из ключевых условий фирмы к информационному решению заключается 

в том, чтобы в результате внедрения веб – сатйа получился практичный, 

многофункциональный продукт, который позволит пользователям ознакомится с 

каталогом товаров, оформлять заявки. Исполнителям же в свою очередь позволит 

своервременно обрабатывать заказы, составлять статистику, модифицировать 

систему при минимуме человеко – часов. 

 

Ключевые требования к информационной системе 

1) Совместимость с основными версиями браузеров. На сегодняшний день 

основными являются такие браузеры, как Internet Explorer, Google 

Chrome, Opera, Mozila Firefox, Яндекс.Браузер. Немаловажно, для того 

чтобы веб – сайт отображался корректно в ключевых версиях браузеров, 

иначе существенная доля посетителей не сумеет ознакомиться с 

каталогом товаров. 

2) Минимальный размер программного кода. От этого зависит скорость 

загрузки страниц пользователем и простота в дальнейших доработках. 

Быстрый ответ страниц сайта влияет на индексацию поисковыми 

роботами и повышает место сайта в поисковой выдаче, что помогает 

привлекать покупателей на сайт. 

3) Модификация сайта при минимуме человеко – часов. Для быстрой и 

успешной модификации сайта необходимо, чтобы: 

 Сайт обладал четкой структурой; 

 Исходный программный код был читабельным; 

 В отдельных файлах должны находится заголовки сайта и подвалы сайта, 

каскадные стили, функции JavaScript; 

 Гиперссылки имели правильно заданные пути; 
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 В именах файлов и адресах гиперссылок использовались только цифры и 

буквы английского алфавита нижнего регистра, также допускается 

использование символа нижнего подчеркивания. 

4) Дизайн сайта должен быть современным и понятным для пользователя; 

5) Высокая надежность сайта. Система должна работать бесперебойно, без 

торможений; 

6) Система должна распозновать вводимую информацию; 

2.2 Матрица Захмана 

Метод Захмана является одной из ранних попыток связать характеристики 

информационной системы, приложения с бизнес-задачами предприятия, то есть 

рассмотреть архитектуру под разными точками зрения. Описание архитектуры 

сводится к формализованному представлению модели предприятия в виде 

матрицы. Структура матрицы изображена в таблице 2.1 [2] 

Таблица 2.1 – Матрица Захмана 

Данные Функция Сеть 
Что? Как? Где? 

Контекстный уровень 
Увеличение прибыли, 
сокращение издержек 

Управление качеством 
совершенствование системы продаж, 
внедрение новых технологий торговли 

ООО «Железный дом» 

Концептуальный уровень 
Показатели 
деятельности 
организации 

Снижение затратной части ООО «Железный дом» 

Технологическая модель 
Интернет – сервис для 
заказа онлайн, модули 
1С – Бухгалтерии 

Создание интернет – сервиса для 
возможности оформления заказа, оплаты. 
Подключение модулей 1С – Бухгалтерии 
для предоставлении информации о 
наличии товара, управление закупками 

ООО «Железный дом» 
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Продолжение таблицы 2.1 - Матрица Захмана 

Мотивы Люди Время 
Почему? Кто? Когда? 

Контекстный уровень 
Необходимость в 
повышении качества 
обслуживания, освоение 
большей доли рынка 

Сотрудники организации К 2021 году 

Концептуальный уровень 
Необходимость 
повышения 
конкуретноспопосбности 

Сотрудники организации К 2021 году 

Технологическая модель 
Оптимизация процесса 
продаж 

Руководитель проекта, программист, 
верстальщик, тестировщик, дизайнер 

К 2021 году 

 

2.3 Диаграмма прецедентов 

Диаграммы прецедентов представляют динамические и поведенческие аспекты 

системы, состоят они из Экторов (actor) и Прецедентов (use – case). Экторами 

называются сущности, с которыми взаимодействует система в процессе работы, 

графическое отображение в виде человека. Прецедентами называются описания 

отдельного аспекта поведения системы с точки зрения пользователя, графическое 

отображение в виде эллипса. [5] 

Графическая модель прецедентов представлена на рисунке 2.1. Краткое 

описание прецедентов представлено в таблицах 2.2 – 2.5. 

Таблица 2.2 – Описание прецедента «Редактирование страниц» 

Прецедент Редактирование страниц 

Краткое описание Программист редактирует страницы веб – сайта 
Субъекты Программист 
Предусловие Программист получил доступ для изменения страниц 
Основной поток Программист редактирует страницы. Поддерживает 

правильную работу веб – сайта 
Постусловие Веб – сайт работоспособен и удовлетворяет требованиям 

предприятия 
 

  



 

Изм. Лист № докум. Подпись Дата 

Лист 

40 09.03.02. 2020. 348.ПЗ КП 

Таблица 2.3 – Описание прецедента «Выбор продукции» 

Прецедент Выбор продукции 

Краткое описание Клиент выбирает продукцию из каталога товаров на веб - 
сайте 

Субъекты Клиент 
Предусловие Клиент зашёл на веб – сайт 
Основной поток Клиент просматривает каталог товаров и цены  
Постусловие Клиент заказывает продукцию  

 

Таблица 2.4 – Описание прецедента «Подача заявки» 

Прецедент Подача заявки 

Краткое описание Клиент выбрав товар, оставляет заявку на веб - сайте 
Субъекты Клиент 
Предусловие Клиент выбрал товар 
Основной поток Клиент оставляет свои данные, как с ним связаться, 

количество продукции и наименование продукции 
Постусловие Заявка передана на предприятие 

 

Таблица 2.5 – Описание прецедента «Обработка заявки» 

Прецедент Обработка заявки 

Краткое описание Менеджер по продажам, юрист, экономист обрабатывают 
заявку 

Субъекты Менеджер по продажам, юрист, экономист 
Предусловие Поступила заявка на покупку продукции 
Основной поток Менеджер по продажам формирует документацию по 

заявке, экономист рассчитывает цену, юрист составляет 
договор 

Постусловие Клиент получает готовую продукцию 
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Рисунок 2.1 - Диаграмма прецедентов 

2.4 Модель предметной области 

Прецедент: Обработка заявки. 

Рамки: Веб – сайт предприятия, 1С – Бухгалтерия. 

Уровень: Задача, определенная пользователем. 

Основной исполнитель: Менеджер по продажам. 

 

Заинтересованные лица и их требования 

Менеджер по продажам – желает быстро и точно оформить платежное 

поручение в соответствии со счетом на оплату от заказчика, поскольку устранение 

ошибок отнимает время. 

Экономисты – желают получить и обслужить платежные поручения, иметь 

информацию об остатке денежных средств на расчетном счету. 
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Основной успешный сценарий: 

1) Заказчик выбирает продукцию на веб – сайте предприятия, осуществляет 

покупку; 

2) Менеджер по продажам проверяет клиента на наличие его в базе 

клиентов; 

a. Если клиент находится в базе, то менеджер отправляет заявку 

юристам на заключение договора о продаже; 

b. Если клиента в базе нет, тогда менеджер отправляет информацию о 

клиенте в службу безопасноти предприятия, которая проверяет всю 

информацию по заказчику (доходность предприятия или 

физического лица, задолжности перед банками); 

3) Менеджер по продажам отправляет счет на предоплату клиенту (50% от 

общей суммы заказа); 

4) Менеджер по продажам проверяет наличие продукции на складе; 

a. Если продукции находится на складе, то менеджер оформляет 

продажу; 

b. Если продукции нет в наличии на складе, то менеджер отправляет 

заказ на изготовление в цех; 

5) Менеджер состовляет документы по продаже, отправляет счет на оплату 

клиенту; 

6) Менеджер создает конечные отчеты (остатки материалов на складе, 

остаток денежных средств на расчетном счете).  

Прежде чем приступить к созданию модели предметной области, требуется 

определить классы и их атрибуты. Рассмотрим классы в виде таблицы 2.6. 
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Таблица 2.6 – Коцептуальные классы модели предметной области 

Класс Атрибуты 

Менеджер по продажам 

 ID Менеджера 
 ФИО менджера 
 Логин 
 Пароль 
 ID заявки 

Клиент 

 ID Клиента 
 ФИО клиента 
 Дата рождения 
 Номер телефона 
 Адрес 
 Почта клиента 

Склад 

 ID Склада 
 Наименование товара 
 Остаток товара 

Заявка 

 ID Заявки 
 ID Клиента 
 ID Товара 
 ID Транзакции  
 Количество товара 
 Наименование 
 Сумма заказа 
 Дата заказа 

Каталог 

 ID Товара 
 ID Склада 
 Наименование 
 Цена 
 Время изготовления 
 Количество 

Транзакция 

 ID Транзакции  
 ID Клиента 
 Номер счета 
 Дата и время оплаты 
 ФИО отправителя 

 

Модель предметной области – это представление концептуальных классов в 

терминах предметной области. Связи между классами и атрибутами отражены на 

рисунке 2.2. 
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Рисунок 2.2 - Диаграмма классов 

2.5 Диаграмма деятельности 

Для моделированя процесса выполнения операций в языке UML используются 

диаграммы деятельности. Каждое состояние на диаграмме деятельности 

соответствует выполнениюю некоторой операции, а преход в следующее 

состояние осуществляется только при завершении текущей операции. Графическая 

диаграмма деятельности представляется в форме графа деятельности, вершинами 

которого являются состояния действия, а дугами – переходы от одного состояния 

действия к другому. Диаграмма деятельности основного прецедента представлена 

на рисунке 2.3 
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Рисунок 2.3 - Диаграмма деятельности 

2.6 Определение типа информационной системы 

Одним из наиболее эффективных инструментов для планирования потребности 

в информационных системах на уровне организации является использование 

матрицы МакФарлана, которая позволяет определять стратегии использования 

информационных ресурсов в организации.[2] 

Данный инструмент дает обобщенный подход к выбору ИТ – стратегии, однако, 

построение собственной ИТ – стратегии без отнесения к какому – либо классу 

является задачей фактически труднореализуемой. МакФарлан предлагает 

разделять компании для определения их потребности в информационных системах 

на 4 квадранта: потенциальные, вспомогательные, стратегические и ключевые 

информационные системы. Распределение по квадрантам матрицы происходит 

согласно двум измерениям – текущему уровню зависимости от степени 
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использования информационных технологий и будущей зависимости от 

информационных систем, представленных в таблице 2.7  

Таблица 2.7 – Показатели оценки типа информационной системы 

Показатели 
текущей 

зависимости 

Оценка Показатели 
будущей 

зависимости 

Оценка 

Зависимость 
повседневных 
операций от ИС 

2 Возможность ИС 
стать 
конкурентным 
преимуществом 

3 

Надежность 
защиты 
информации 

3 Модификация 
существующего 
бизнеса за счет 
использования ИС 

3 

Обеспечение 
обмена данными 

2 Возможность 
консолидации 
информации 

2 

Оперативность 
работы 
сотрудников 

1 Наличие 
специальных 
средств анализа 
состояния системы 

1 

Функциональная 
локализация ИС 

2 Усиление каналов 
сбыта за счет 
использования ИС 

3 

СЭО 2  2,4 
 

На основе данных была построена матрица МакФарлана, представленная на 

рисунке 2.4. 

В результате расчетов мы определили, что внедряемая информационная 

система является вспомогательной. Отказ от нее не повлият на работу предприятия 

в бущем, не критичная для бизнеса вцелом, но ценная для поддержания важных 

функций. 

Грамотная политика в области создания и продвижения веб – сайта может 

привести к появлению в долгосрочной преспективе конкурентного преимущества 

у организации. 
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Рисунок 2.4 - Матрица МакФарлена 

2.7 Выбор CMS системы 

Прежде, чем приступать к разработке сайта, в первую очередь необходимо 

определиться с выбором системы управления. 

Система управления сайтом (CMS) – это программный продукт, позволяющий 

упростить процесс работы с сайтом, включающий в себя изменения структуры 

сайта, а также добавление, редактирование и удаление с него различной 

информации. Рассмотрим наиболее известные и лидирующие в своем сегменте – 

«1С:Битрикс», «WordPress.com». 

Выбор наиболее подходящего информационного решения будет 

осуществляться путем сравнения по показателям, приведенным в таблице 2.8 

Каждый критерий имеет свой установленный весовой коэффициент, каждому из 

определенных критериев ставится оценка экспертным путем (максимальная оценка 

равна 5). Взвешенная оценка вычисляется произведением значений веса и оценки. 
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Таблица 2.8 – Сравнительная таблица информационных решений 

Показатель Вес 
1С: Битрикс WordPress 

Бальная 
оценка 

Взвешенная 
оценка 

Бальная 
оценка 

Взвешенна
я оценка 

Функциональная полнота 0,14 5 0,7 5 0,7 
Масштаб предприятия 0,07 5 0,35 4 0,28 

Возможность комплексных решений 0,1 4 0,4 4 0,4 

Опыт внедрения 0,05 5 0,25 5 0,25 
Гибкость конфигурации 0,1 5 0,50 5 0,50 
Целевая определённость 0,12 5 0,60 5 0,60 
Простота использования 0,09 4 0,36 4 0,36 
Степень готовности к эксплуатации 0,07 5 0,35 5 0,35 
Возможность интеграции с другими 
приложениями 

0,08 4 0,32 3 0,24 

Обслуживание и сопровождение 0,1 4 0,40 4 0,40 
Цена 0,08 1 0,08 5 0,40 

 4,31  4,48 
 

Общая сумма взвешенной оценки для WordPress составляет 4,48, для 1C-

Битрикс – 4,31. Таким образом, оба информационных решения являются 

подходящими для применения. Однако, cms система WordPress является наиболее 

эффективным решением, так как имеет более привликательную цену за тот же 

функционал. 

2.8 Диаграмма EPC «TO BE» 

Внедрение данной информационной системы автоматизирует процесс 

обработки заявки уменьшит бумажную документацию, сократит время 

выполнения функций, сократит нагрузку на отдел продаж, юристов, экономистов. 

Рассмотрим бизнес – процесс «Исполнение заявки» «как будет». 

В начале поступает заявка от клиента через веб - сайт предприятия. 

Заказ учитыватеся в системе 1С - Бухгалтерия. 

1) Проверяется на соответствие номенклатуре; 

2) Согласовывается заявку с экономическим отделом (экономистами 

проверяется документ сформированный системой); 

3) Далее система проверяет есть или нет товара в наличии на складах; 
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4) Системой рассчитывается стоимость и время выполнения заказа (в случае 

если товар есть в наличии на складе, тогда время выполнения равно 

нулю); 

5) Клиент получает информацию о стоимости и сроках изготовления; 

6) Формируется договор с клиентом; 

7) Формируется товарная накладная; 

8) Далее идёт проверка всех документов составленных системой (в случае, 

если в документах есть ошибки, документы исправляются вручную. В 

случае, если документы сформированны корректно, заявка вносится в 

базу) 

9) Далее отдел продаж отправляет счет на предоплату клиенту; 

10) Передают заявку на производство / выдачу продукции; 

11) Выставление счета на оплату клиенту; 

12) Выдача клиенту продукции происходит в случае, если клиент оплатил 

полную сумму заказа. 

Диаграмма EPC для предприятия ООО «Железный дом» бизнесс - процесса 

«Исполнение заявки» «как будет» представлена на рисунках 2.5 – 2.9. 
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Рисунок 2.5 – EPC диаграмма процесса «Исполнение заявка» 
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Рисунок 2.6 – EPC диаграмма процесса «Исполнение заявка» (продолжение) 
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Рисунок 2.7 – EPC диаграмма процесса «Исполнение заявка» (продолжение) 
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Рисунок 2.8 – EPC диаграмма процесса «Исполнение заявка» (продолжение) 
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Рисунок 2.9 – EPC диаграмма процесса «Исполнение заявка» (окончание) 
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2.9 Разработанный пользовательский интерфейс 

2.9.1 Разрабокта макета и интерфейса веб – сайта 

Для разработки интерфейса, определимся с размещением блоков информации, 

представленных на рисунке 2.10. Страницы сайта будет состоять из следующих 

блоков: 

 Header; 

Заголовок сайта, включающий в себя логотип компании и меню сайта, меню 

будет состоять из оформленных ссылок на другие страницы сатйа: Главная; 

Клиенты; Контакты; О компании; 

 Content;  

Предназначен для текстовой информации и фотоматериалов; 

 Footer;  

Подвал сайта. 

Header

Content

Footer
 

Рисунок 2.10 - Макет веб - сайта 

Создадим пользовательский интерфейс страницы Главная, представленный на 

рисунках 2.11 – 2.14. [1] 
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Рисунок 2.11 - Интерфейс главной страницы 

 

 
Рисунок 2.12 - Интерфейс главной страницы (продолжение) 
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Рисунок 2.13 - Интерфейс главной страницы (продолжение) 

 

 
Рисунок 2.14 - Интерфейс главной страницы (окончание) 

Создадим пользовательский интерфейс страницы Клиенты, представленный на 

рисунках 2.15 – 2.17 
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Рисунок 2.15 - Интерфейс страницы клиентов 

 

 
Рисунок 2.16 - Интерфейс страницы клиентов (продолжение) 
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Рисунок 2.17 - Интерфейс страницы клиентов (окончание) 

Создадим пользовательский интерфейс страницы Контакты, представленный 

на рисунке 2.18. 

 
Рисунок 2.18 - Интерфейс страницы контактов 
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Создадим пользовательский интерфейс страницы О компании, представленный 

на рисунках 2.19 – 2.20. 

 
Рисунок 2.19 - Интерфейс старницы о компании 

 

 
Рисунок 2.20 - Интерфейс страницы о компании (продолжение) 
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2.9.2 Разработа пользовательского интерфейса модуля заявки 

Пользователь с главной страницы может ознакомится с каталогом товаров. Там 

он может посмотреть информацию о продукции и определится с выбором. После 

этого, со страниц товара он может перейти в модуль заявки, с помощью кнопки 

«Заказать», данный модуль открывается в виде pop – up (Всплывающее окно), 

интерфейс модуля представлен на рисунках 2.21 – 2.23.  

 
Рисунок 2.21 - Интерфейс товарной страницы 

После заполнения полей клиентом и нажатия на кнопку отправки, заявка 

передается в базу 1С, пример данных, передаваемых в базу, представлен на 

рисунках 2.24 – 2.25. Далее по заявке формируются такие документы, как Договор 

поставки, представленный на рисунках 2.26 – 2.27, Спецификация, представленная 

на рисунке 2.28 и Счет на оплату, представленный на рисунке 2.29. 
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Рисунок 2.22 - Модуль заявки 

 

 
Рисунок 2.23 - Модуль заявки (продолжение) 
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Рисунок 2.24 - Заполненная форма заявки 

 

 
Рисунок 2.25 - Счет сформированный по заявке 
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Рисунок 2.26 - Договор на поставку 

 

 
Рисунок 2.27 - Договор на поставку (продолжение) 
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Рисунок 2.28 – Спецификация 

 

 
Рисунок 2.29 - Счет на оплату 
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2.10 Техническая архитектура 

Техническая реализация проекта представляет обеспечение, которое 

необходимо для работы разработанного сайта и модуля продажи. На рисунке 2.30 

представлена диаграмма развертывания, предназначенная для описания 

аппаратной части. 

Сервер для веб – сайта будет находится на веб – хостинге. Скорость работы в 

данном случае будет зависеть от скорости интернет соединения пользователя. 

Реализация данного варианта является более простой и быстрой по времени, 

поскольку нет необходимости приобретать, настраивать и администрировать 

программную и аппаратную части ИТ – инфраструктуры. Все обязательства по 

обновлению и резервному копированию берет на себя компания, предоставившая 

облачное пространство, следовательно, необходимости в дополнительном 

системном администраторе нет. 
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Рисунок 2.30 - Диаграмма развертывания 
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ВЫВОДЫ ПО ГЛАВЕ 2 

Во второй главе были предъявлены требования к системе, которые смогли бы 

устранить недостатки, в качестве такой системы было выбрано создание веб – 

сайта на основе CMS системы WordPress. В ходе работы были также представлены 

варианты использования веб – представительства, показано его взаимодействие 

склиентами и сотрудниками предприятия и использование в процессе обработки 

заявки. Представлен успешный сценарий по работе с веб – представительством, по 

нему показаны диаграммы классов, последовательности и деятельности. 

Разработан дизайн, интерфейс и функциональная часть, описана техническая часть 

реализации проекта. 
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ГЛАВА 3 ОЦЕНКА ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРОЕКТА  

3.1 Составление перечня работ 

Перед тем как начинать оценивать эффективность от реализации проекта, 

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

На рисунке 3.1 составлен календарный план проекта, с помощью программы 

Microsoft Project с инструментом – диаграммы Ганта. Начало проекта планируется 

на 1 Сентября 2020 года. Общая длительность проекта составит 93 рабочих дня. 

В результате были определены основные этапы разработки проекта: 

 Согласование проекта; 

 Разработка интерфейса; 

 Дизайн шаблона сайта; 

 Организационные работы; 

 Разработка программного обеспечения сайта; 

 Пусконакладочные работы; 

 Ввод проекта в эксплуатацию; 

Также был распределен бюджет и время для каждого этапа. Общая стоимость 

проекта составила 188 тысяч рублей.  

Для наглядного представления календарного плана проекта используется 

диаграмма Ганта. Диаграмма Ганта дает возможность отслеживать все этапы 

проекта, контролировать процесс, принимать активное участие во внедрении, 

вносить изменения на протяжении разработки и внедрения. 

На рисунке 3.2 представлена Диаграмма Ганта – расписание на проект с 

указанием ресурсов, необходимых на каждом этапе по внедрению 

информационного решения. 
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Рисунок 3.1 - Календарный план проекта 

 

 
Рисунок 3.2 - Диаграмма Ганта 
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Для выполнения проекта понадобятся такие ресурсы, как: 

 Руководитель проекта; 

 Графический дизайнер; 

 Программист; 

 Верстальщик; 

 Контент – менеджер; 

 Менеджер по продажам; 

 SEO – специалист. 

На рисунке 3.3 представлены необходимые для внедрения проекта ресурсы 

(материальные и нематериальные). 

 
Рисунок 3.3 - Перечень ресурсов 

3.2 Функционально стоимостной анализ после внедрения 

Внедрение информационной системы с целью оптимизировать обработку 

заяввки клиента, изменение организационно – экономических показателей, для 

оценки которых будет проведен функционально – стоимостной анализ. 

Функционально – стоимостной анализ – это метод определения стоимости и 

других характеристик изделий, услуг и потребителей, в основе которого лежит 

использование функций и ресурсов, задействованных компанией. Изменения после 

реализации проекта можно заметить в таблицах 3.1, где показан функционально – 

стоимостной анализ процесса «Исполнение заявки» «как есть», где указаны 

затраты на процессы до внедрения ИС, и в таблице 3.2, где показан функционально 

– стоимостной анализ процесса «Исполнение заявки» «как будет». 

  



 

Изм. Лист № докум. Подпись Дата 

Лист 

72 09.03.02. 2020. 348.ПЗ КП 

Таблица 3.1 – Функционально стоимостной анализ процесса «Исполнение заявки» «как есть» 

Функции Стоимость (руб.) Время (мин.) 
Выполнение учета заказа в 
системе 

25 15 

Проверка на соответствие 
номенклатуре 

17 10 

Согласование заявки с 
экономическим отделом 

287 70 

Проверка на наличие на 
складах 

17 10 

Рассчет суммы и время 
заказа 

287 70 

Согласование с клиентом 33 20 
Заключение договора с 
заказчиком 

317 70 

Написание товарной 
накладной 

100 60 

Выставление счета на 
предоплату 

33 20 

Внесение заявки в базу 17 10 
Передача заявки на 
производство 

17 10 

Выставление счета на 
оплату 

33 20 

Итого 1183 385 
 

В результате проведения функционально – стоимостного анализа «как есть» 

можно сделать вывод, по затратам на формирования необходимых документов без 

ИТ – продукта персонал в среднем тратит 6 часов, в среднем осуществляется 

оформление двух заявок в день, а значит, что в месяц затраченное время персонала 

на обработку заявок составит 282 часа и сумма, выплачиваемая персоналу 

составляет 52 052 рубля. 

В результате проведения функционально – стоимостного анализа «как будет» 

можно сделать вывод, по затратам на формирования необходимых документов 

после внедрения ИТ – продукта персонал в среднем затратит 3,5 часа, в среднем 

осуществляется оформление двух заявок в день, а значит, что в месяц затраченное 

время персонала на обработку заявок составит 154 часа и сумма, выплачиваемая 

персоналу составляет 32 472 рубля, следовательно время на обработку сократится 
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на 46% (на 128 часов), а стоимость бизнес – процесса «Исполнение заявки» 

сократится на 38% (на 19 580 рублей). 

Таблица 3.2 – Функционально стоимостной анализ процесса «Исполнение заявки» «как 

будет» 

Функции Стоимость (руб.) Время (мин.) 
Выполнение учета заказа в 
системе 

- - 

Проверка на соответствие 
номенклатуре 

- - 

Согласование заявки с 
экономическим отделом 

- - 

Проверка на наличие на 
складах 

- - 

Рассчет суммы и время 
заказа 

- - 

Согласование с клиентом - - 
Заключение договора с 
заказчиком 

- - 

Написание товарной 
накладной 

- - 

Проверка всей 
документации 

670 180 

Выставление счета на 
предоплату 

17 10 

Внесение заявки в базу 17 10 
Передача заявки на 
производство 

17 10 

Выставление счета на 
оплату 

17 10 

Итого 738 220 
 

3.3 Управление рисками 

3.3.1 Индефикация рисков 

Идентификация рисков – это сложный процесс определения рисков способных 

положительно или отрицательно повлиять на реализацию проекта. Это 

инетаритвный процесс, так как в ходе проекта могут обнаружится новые риски. 

Выявлены следующие возможные риски проекта: 

1) Недооценено время выполнения проекта 

2) Сложность продвижения сайта  

3) Недостаточный функционал пользовательского интерфейса 
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4) Непринятие проекта пользователями 

5) Нестабильность работы сайта 

6) Изменение требований проекта в ходе внедрения 

7) Сложность интеграции сайта с существующей инфраструктурой 

Идентификация рисков для проекта представлена в таблице 3.3. 

Таблица 3.3 – Идентификация рисков 

Наименование Описание Дата Причины Последствия 
Недооценено 
время выполнения 
проекта 

Календарный 
план составлен не 
в соответствии с 
возможностями 

01.11.2020 Ожидания и 
возможнсоти 
проектной команды 
не совпадают 

Невыполнение 
сроков 

Сложность 
продвижения 
сайта 

Высокая 
стоимость SEO 
продвижения, 
высокая 
стоимость 
рекламы  

30.12.2020 Недостаток 
выделенного 
бюджета, отсутствие 
рекламных кампаний 

Превышение 
бюджета, 
невыполнение 
сроков 

Недостаточный 
функционал 
пользовательского 
интерфейса 

Недостаток 
удобств для 
пользователя, 
неудобный 
интерфейс 

09.12.2020 Отсутствие должного 
функционала 

Невыполнение 
сроков 

Непринятие 
проекта 
пользователями 

Недостаточный 
уровень 
привлеченных 
клиентов 

07.02.2021 Отталкивающий 
дизайн, непонятный 
интерфейс для 
пользователя 

Потеря 
бюджета 

Нестабильность 
работы сайта 

Сайт не 
выдерживает 
нагрузки из – за 
плохого 
программного 
кода или из – за 
слабого хостинга 

09.12.2020 Недостаток бюджета 
на обеспечение 
стабильным сервером 

Потеря 
бюджета 

Изменение 
требований 
проекта в ходе 
внедрения 

Появление новых 
идей и целей у 
заказчика 

30.09.2020 Желание заказчика Превышение 
сроков, 
превышение 
бюджета 

Сложность 
интеграции сайта 
с существующей 
инфраструктурой 

Проблемы с 
взаимосвязью 
бухгалтерской 
программы учета 
с веб - сайтом 

30.10.2020 Объемная и сложная 
система бухгалтерии 

Превышение 
сроков 
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3.3.2 Качественный анализ рисков 

Качественный анализ рисков подразумевает оценку их последствий, используя 

установленные критерии. В результате будет ясна градация рисков по их 

вероятности. 

Для проведения качественного анализа рисков необходимо выделить шкалы 

оценки рисков по степени вероятности и возможным последствиям. Параметры 

вероятности последствий представлены в таблицах 3.4 и 3.5. 

На рисунке 3.4 представлена сводная матрица вероятностей и последствий 

отражающая насколько опасен риск, и его величину. 

Таблица 3.4 – Параметры вероятности 

Диапазон вероятности, % Словесное описание Балл 
От 1% до 20% Низкая вероятность 1 

От 21% до 40% Средняя вероятность 2 
От 41% до 60% Выше среднего 

вероятность 
3 

От 61% до 80% Высокая вероятность 4 
От 81% до 99,9% Очень высокая 

вероятность 
5 

 

Таблица 3.5 – Параметры последствий 

Диапазон времени, дней Описание Балл 

1 – 5 Незначительные 

последствия 

1 

6 – 15 Умеренные последствия 2 

16 – 30 Средние последствия 3 

31 – 45 Сильные последствия 4 

46 - … Критические последсвтия 5 

 

По результатам качественного анализа, наиболее опасными рисками являются: 

непринятие проекта пользователем и сложность интеграции сайта с существующей 

инфраструктурой 
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Рисунок 3.4 – Матрица вероятностей и последствий 

3.3.3 Количественный анализ рисков 

На рисунках 3.5 и 3.6 рассмотрены наиболее опасные риски и приведены 

способы их нейтрализации – управленческие решения. 

 
Рисунок 3.5 - Дерево решений для риска «Непринятие проекта пользователем» 

Взвешенная стоимость управленческого решения «Доработка внешней части 

сайта» составляет 47 * 0,4 + 7 * 0,6 = 23 дня 



 

Изм. Лист № докум. Подпись Дата 

Лист 

77 09.03.02. 2020. 348.ПЗ КП 

Взвешенная стоимость управленческого решения «Доработка внутренней части 

сайта» составляет 61 * 0,25 + 21 * 0,75 = 31 день. 

Величина риска без принятия управленческих решений составляет 40 * 0,9 = 36 

дней. 

Целесообразно выбрать стратегию «Доработка внешней части сайта» для 

минимизации угроз, связанных с риском «Непринятие проекта пользователем». 

Сложность 
интеграции сайта с 

существующей 
инфраструктурой

70%
60 дней

14 дней

Доработка модулей сайта

30 дней

Доработка модулей 
бухгалтерии

Событие не
произошло

Событие
произошло

Событие 
произошло

Событие не 
произошло

40%      74 дня

60%      14 дней

40%       30 дней

60%      90 дней

 
Рисунок 3.6 - Дерево решений для риска «Сложность интеграции сайта с существующей 

инфраструктурой» 

Взвешенная стоимость управленческого решения «Доработка модулей 

бухгалтерии» составляет 90 * 0,6  +30 * 0,4 = 66 дней. 

Взвешенная стоимость управленческого решения «Доработка модулей сайта» 

составляет 74 * 0,4 + 14 * 0,6 = 38 дней. 

Величина риска без принятия управленческих решений составляет 60 * 0,7 = 42 

дня. 

Целесообразно выбрать стратегию «Доработка модулей сайта» для 

минимизации угроз, связанных с риском «Сложность интеграции сайта с 

существующей инфраструктурой». 

3.4 Анализ экономической эфективности после внедрения  

Финансовый анализ включает в себя: определение затратной и доходной части 

проекта, составление модели денежных потоков и расчет показателей 

эффективности. 
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Налогооблагаемая база «доходы-расходы», налог на прибыль равен 20% 

Срок полезного использования организация определяет самостоятельно с 

учетом положений НК РФ и Классификатора, утвержденного Правительством РФ. 

Срок равен 3 года. 

 

Определение доходной части проекта: 

Средняя годовая прибыль предприятия составляет примерно 2 200 000 рублей. 

Так как планируется увеличить объем продаж на 10%, ожидаемая прибыль после 

реализации проекта за счёт привлечения новых клиентов составит 2 320 000 

рублей, что даёт прибыль в 220 000 рублей. 

 

Определение ставки дисконтирования: 

Безрисковая ставка равна 5,5% 

Виды рисков:  

Риск плохого проведения рекламных компаний – 3% 

Риск сбоя в работе сайта или отдельного модуля – 1,5 % 

Риски, связанные с технической реализацией – 3%  

Появление новых требований к проекту – 2%  

Отсутствие полезного эффекта – 1%  

Долгая окупаемость – 1%  

Ставка дисконтирования равна: 5,5% + 3% +1,5% + 3% + 2% + 1% + 1% = 17% 

 

Определение ставки реинвестирования: 

Реинвестирование – повторное инвестирование капитала в экономику под 

видом наращивания инвестиций. Эти вложения осуществляются благодаря 

полученным процентам с этих инвестиций. Ставка реинвестирования равна 8% в 

год. 

 

Определение затратной части проекта: 
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В таблице 3.6 представлена расходная часть проекта при внедрении WordPress. 

Таблица 3.6 – Расходная часть при внедрении WordPress 

Статья затрат Сумма 
Домен 199 р. 
Стоимость продления 550 р. 
Хостинг 200 р. / месяц 
Работы по внедрению 158 000 
Первоначальная настройка 20 000 
Реклама и продвижение 10 000 р. / месяц (будет применяться 2 

раза в год) 
 

Расходы в первый месяц составляют: 199,00 + 200,00 + 158 000+ 20 000 +  

+ 10 000,00 = 188 399,00 рублей 

В год внедрения проекта: 200,00 *11 + 10 000,00 = 12 200,00 рублей. 

В последующие года: 200,00 *12 + 10 000,00 * 2 + 550 = 22 950,00 рублей. 

 

Определение изменения налогооблагаемой базы: 

Амортизация за год составит: (188 399,00 + 200 * 12 + 10 000,00 * 2) / 3=  

= 70 266,33 рублей. 

Изменения налогооблагаемой базы будет составлять 220 000,00 - 70 266,33 -  

- 200 * 12 – 10 000,00 * 2 = 127 333,67 рублей. 

Таким образом, налог на прибыль равен 127 333,67 * 0,2 = 25 466,73 рублей. 

Модель денежных потоков: 

Рассмотрим 3 года жизни проекта. В период внедрения доходы будут равняться 

нулю. Срок внедрения проекта 93 дней (3 месяца) 

На рисунке 3.7 представлена модель денежных потоков, выполненная к 

Microsoft Excel. [8] 

 
Рисунок 3.7 – Модель денежных потоков 
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Доход в первый год будет равен 220 000,00 * 9 / 12 = 165 000,00 рублей 

На рисунке 3.8 представлен график сроков окупаемости.  

 
Рисунок 3.8 - График сроков окупаемости 

По данному графику видно, что чистая текущая стоимость проекта выше нуля 

во время 1-го года, что меньше рассматриваемого периода (3 года). 

Расчет показателей эффективности: 

NPV = 209 179,20 рублей > 0, значит, проект выгоден.  

𝑃𝐼 диск = 1,11. 

𝑃𝐼 = 2,90 

Tок = 1,40. 

MIRR = 0,41.  
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ВЫВОДЫ ПО ГЛАВЕ 3  

В ходе оценки эффективности внедрения веб – сайта был составлен 

календарный план работ по разработке, внедрению и продвижению, определены 

риски, проведены их количественный и качественный анализ, а также показаны 

необходимые для этого трудовые ресурсы и предстоящие затраты. 

Финансовый анализ показал, что внедрение веб – сатйа на предприятии ООО 

«Железный дом» является полностью целесообразным. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Таким образом, в данной работе был проведен системный анализ предприятия 

ООО «Железный дом», который дал характеристику бизнеса предприятия и его 

информационных ресурсов, с целью совершенствования информационной 

системы предприятия. 

В ходе работы были решены следующие задачи: 

Во – первых, при проведении предпроектного исследования предприятия, даны 

общие сведения предприятия. 

 На данном этапе представлены Стратегическая карта целей и Счетная карта, 

которые характеризуют выполнение ключевых показателей или достижение целей. 

В работе была проведена оценка внешней и внутренней среды с помощью 

STEEP – анализа дальнего окружения и 5 сил Потера ближнего оркужения. 

Профиль состояния внешней среды показал, что наиболее опасными для 

предприятия факторами являются: развитие конкурентных технологий, инфляция 

и повышение цен за единицу сырья. Наоборот же наиболее благоприятными 

факторами являются: развитие и проникновение интернета, прогрессирование в 

области техники и улучшение международных отношений страны. 

В ходе анализа внутренней среды представлена орагнизационная структура 

предприятия, представлено дерево бизнес – процессов. 

В комплексном, анализе с помощью метода SWOT-анализа выявлены связи 

между сильными и слабыми сторонами, а также угрозами и возможностями из 

анализа внутренней и внешней среды предприятия. Слабыми сторонами 

предприятия оказались: низкая мотивация сотрудников в развитии организации; 

неэффективная ИТ-инфраструктура; большие сроки выполнения заказов, малый 

ассортимент гражданской продукции. 

При изучении информационных процессов выяснено, что основными 

информационными системами, используемыми на предприятии, являются 

программные продукты фирм: 1С: УПП, 1С: Бухгалтерия, 1С: Предприятие.  
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Для рассмотрения одного из основных бизнес-процессов, а именно обработку 

заказов, была применена нотация EPC – событийная цепочка процессов. 

При этом установлено, что автоматизация процесса обрабокти заявки, просто 

необходима предприятию. Проблема состоит в том, что все этапы, связанные с 

оформлением документаций, замедляют процесс. 

Для выявления и ранжирования проблем и формирования проблемного поля 

предприятия была использована Матрица Глайстера. Она помогает выяснить 

проблемы, их причины и наметить возможные пути и мероприятия для решения 

данных проблем. 

Во - вторых, дано описание внедрения веб – сайта для решения проблем 

предприятия. 

На данном этапе были сформированы требования к выбираемой 

информационной системе и отражены в матрице Захмана. На основе данных, 

выделены следующие требования к информационной системе: надежность, 

простота дизайна, доступная модификация, минимальный размер кода, 

совместимость с овновными браузерами. 

Далее был определен тип информационной системы по МакФарлану. В рамках 

реализуемого проекта с учетом существующих проблем было выявлено, что тип 

информационной системы вспомогательный, отказ от такой системы не повлият на 

работу предприятия в бущем, но ценная для поддержания важных функций. 

В ходе работы произведен выбор программного обеспечения по 11 наиболее 

важным показателям. В качестве выбора CMS системы рекомендуется выбор 

системы WordPress. 

Также представлена диаграмма потоков данных «To-be», где наглядно видны 

качественные изменения в бизнес-процессе.  

Для отображения последовательности действий, выполняемых системой с 

целью достижения ощутимого конкретного результата исполнителем, были 

рассмотрены модель прецедентов, модель предметной области и диаграмма 

последовательности. 
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В процессе работы был разработан и  представлен пользовательский интерфейс 

системы. 

В - третьих, была рассчитана эффективность проекта. 

Для определения перечня необходимых работ был представлен календарный 

план, где приведено разделение работ на этапы и описаны входящие в этап 

мероприятия.  

Основными этапами являются: Согласование проекта, Разработка интерфейса, 

Разработка шаблона сайта, Организационные работы, Разработка программного 

обеспечения сайта, Пусконакладочные работы, Ввод проекта в эксплуатацию. Так 

же указана длительность проекта, которая составляет 93 дня. 

Для выполнения работ по разработке веб – сайта составлен следующий перечнь 

ресурсов: Руководитель проекта, Графический дизайнер, Программист, 

Верстальщик, Контент – менеджер, Менеджер по продажам, SEO – специалист, 

Хостинг, Домен. 

Были определены риски внедрения. Анализ рисков предлагаемого проекта был 

осуществлен двумя дополняющими способами – качественным и количественным.  

Финансовый анализ включает в себя определение затратной и доходной части 

проекта, составление модели денежных потоков и расчет показателей 

эффективности.  

При оценке эффективности проекта, было выявлено, что внедрение веб – сайта  

на предприятии ООО «Железный дом» является полностью целесообразным. Срок 

окупаемости проекта составляет около 15 месяцев, что говорит об эффективности 

проекта. 

В результате данной работы поставленные задачи были выполнены, цель 

достигнута. 
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