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РЕФЕРАТ 

 

 

Бакалаврская работа содержит 82 с., 58 рисунков, 20 таблиц, 5 приложе-

ния, 27 источников.  

 

ИНТРНЕТ-МАГАЗИН, БИЗНЕС-ПРОЦЕСС, ДОКУМЕНТООБОРОТ, 

БАЗА ДАННЫХ,  WORDPRESS, WEB-ТЕХНОЛОГИИ, ЭКОНОМИЧЕСКИЙ 

ЭФФЕКТ 

 

В качестве объекта исследования бакалаврской работы выбрана деятель-

ность рекламно-производственного агентства ООО «ЛидеР-ДВ», находящегося 

в г. Южно-Сахалинск. Целью преддипломной практики является разработка 

информационной системы на основе web-технологий для увеличения прибыли 

ООО «ЛидеР-ДВ»  за счет привлечения дополнительного количества клиентов.  

Актуальность данной темы обусловлена тем, что сегодня сфера взаимо-

действия клиентов и продавцов переместилась в интернет, и сейчас практиче-

ски невозможно представить бизнес без странички в социальной сети или соб-

ственного сайта. Удачный сайт – это эффективный инструмент торговли, спо-

собный привлечь внимание весь разносторонней аудитории.  

В ходе разработки интернет-магазина был проведен анализ предметной 

области, анализ объекта исследования (организационная структура, бизнес-

процессы, документооборот, анализ основных экономических показателей), а 

также проанализированы сайты аналогичной направленности с целью снизить 

риски и получить ценные идеи для собственного проекта. 

На основании проведенного анализа и составленного технического зада-

ния была разработана база данных и реализован интернет-магазин посредством 

системы управления контентом WordPress. 

Результаты данной работы находятся на стадии внедрения в деятельность 

предприятия. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Продвижение товаров и услуг на сегодняшний день считается сложней-

шим, многоуровневым процессом. В процессе продвижения используются раз-

личные инструменты продвижения. 

В маркетинге выделяют четыре основных вида продвижения: прямые 

продажи, пропаганду, стимулирование продаж и рекламу [1]. Выбор инстру-

ментов продвижения продукции фирма выбирает самостоятельно, исходя из 

собственных возможностей, потребностей и целей.  

 Но когда речь заходит об эффективном инструменте информирования 

большого числа потребителей о товаре (услуге) в долгосрочной перспективе,  о 

том как выделить товар среди множества схожих товаров на рынке сбыта, как 

сформировать и укрепить положительное представление потребителя о каче-

стве и ценных свойствах товаров и услуг, то в большинстве этих случаев фир-

мы прибегают к рекламе. 

Самой зрелищной, привлекательной и запоминающейся рекламой счита-

ется реклама на основе LED-технологий. Появление такой рекламы стало 

настоящим  прорывом на рынке рекламного продвижения. Всё больше и боль-

ше рекламодателей отдают предпочтение носителям, изготовленным именно на 

основе современных LED-технологий. Они обеспечивают показ динамичного 

контента, который при необходимости может меняться. А это – возможность 

исключить дополнительные траты на корректировки и изменения рекламных 

компаний. 

В связи с востребованностью данной технологии, на российском рынке 

появилось множество компаний, которые ведут свою деятельность в сфере со-

здания светодиодной рекламы. Следовательно, возросла и конкуренция в этом 

секторе экономики.  

В век информационных технологий сфера взаимодействия клиентов и 

продавцов переместилась в интернет. Сейчас практически невозможно пред-

ставить бизнес без странички в социальной сети или собственного сайта.  
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Доля клиентов, которые узнают о компании через сайт, сегодня составля-

ет около 25-30 %. Хороший сайт показывает не только престижность компании, 

но и позволяет получать стабильную маржу и является дополнительным кана-

лом сбыта. 

Создание сайта для ООО «ЛидеР-ДВ» обеспечит новые возможности по 

расширению, информационной поддержке и рекламе бизнеса, а также выйти за 

пределы местного рынка. Так как услуги создания рекламы на основе LED -

технологий, которые оказывает ООО «ЛидеР-ДВ», являются весьма дорогосто-

ящими, то не все предприятия бизнеса Сахалинской области могут себе позво-

лить такую рекламу. Однако по всей стране есть потенциальные потребители, а 

значит для увеличения числа продаж необходимо расширять охват ареала пу-

тём разработки сайта. 

Объектом выпускной квалификационной работы является рекламно-

производственное агентство ООО «ЛидеР-ДВ». 

Целью выпускной квалификационной работы является разработка ин-

формационной системы на основе web-технологий для увеличения прибыли 

ООО «ЛидеР-ДВ»  за счет привлечения дополнительного количества клиентов. 

Для достижения поставленной цели необходимо решить следующие зада-

чи: 

– изучить особенности предметной области; 

– провести анализ объекта исследования; 

– выбрать среду разработки, программное обеспечение и оборудование; 

– произвести разработку информационной системы; 

– рассчитать экономическую эффективность проекта. 
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1 АНАЛИЗ ОБЪЕКТА ИССЛЕДОВАНИЯ 

 

1.1 Анализ деятельности предприятия 

1.1.1 Общие сведения о предприятии 

ООО «ЛидеР-ДВ» является коммерческой организацией, созданной в ор-

ганизационно-правовой форме общества с ограниченной ответственностью.  

Общество с ограниченной ответственностью «ЛидеР-ДВ», действует на 

основании настоящего Устава (приложение А), Гражданского кодекса Россий-

ской Федерации, Федерального закона «Об обществах с ограниченной ответ-

ственностью», Федерального закона Российской федерации № 312 от 

30.12.2008 года «О внесении изменений в часть первую Гражданского кодекса 

Российской Федерации и отдельные законодательные акты Российской Феде-

рации», а также иного применимого законодательства. Общество считается со-

зданным как юридическое лицо с момента его государственной регистрации. 

ООО «ЛидеР-ДВ» зарегистрировано 31 июля 2015 года, регистратор – 

Межрайонная инспекция ФНС России № 1 по Сахалинской области.  

Уставный капитал компании на момент государственной регистрации – 

10 000 рублей. 

На основании решения единственного учредителя общества с ограничен-

ной ответственностью  «ЛидеР-ДВ» от 22 июля 2015 г. директором считается 

Иванов Андрей Вячеславович, приступивший к своим обязанностям на основа-

нии приказа. 

Полное фирменное наименование Общества: Общество с ограниченной 

ответственностью «ЛидеР-ДВ».  

Сокращенное фирменное наименование Общества: ООО «ЛидеР-ДВ». 

Место нахождения Общества: 693000, Россия, Сахалинская область, г. 

Южно-Сахалинск,  п/р Ново-Александровск, улица 2-я  Красносельская, дом 28 

Б.  

Общество создано, как коммерческая организация, преследующая извле-

чение прибыли в качестве основной цели своей деятельности, а также для со-
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действия социально-экономическому развитию страны, насыщению потреби-

тельского рынка качественными услугами, товарами, работами. 

Общество обладает полной хозяйственной самостоятельностью, обособ-

ленным имуществом, имеет самостоятельный баланс, расчетный и иные, в том 

числе валютный, счета в банках на территории России и за рубежом, от своего 

имени самостоятельно выступает участником гражданского оборота, приобре-

тает и осуществляет имущественные и личные неимущественные права, несет 

обязанности, может выступать в качестве истца и ответчика в суде, арбитраж-

ном или третейском суде.  

Общество имеет право: 

– привлекать на договорных началах и использовать денежные средства, 

объекты интеллектуальной собственности, имущество и отдельные имуще-

ственные права физических и юридических лиц; 

– заключать договоры с физическими и юридическими лицами; 

– привлекать иностранный капитал в соответствии с действующим зако-

нодательном; 

– совершать иные действия, соответствующие целям деятельности Обще-

ства, не противоречащие действующему законодательству. 

Предметом деятельности общества являются следующие виды деятельно-

сти: 

1) рекламная деятельность; 

2) издательская и полиграфическая деятельность, тиражирование запи-

санных носителей информации; 

3) полиграфическая деятельность и предоставление услуг в этой области; 

4) копирование записных носителей информации; 

5) организация торговли (оптовой, мелкооптовой, розничной, аукцион-

ной, комиссионной); 

6) организация и эксплуатация магазинов; 

7) оптовая, розничная торговля продовольственными и непродоволь-

ственными товарами; 
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8) производство и реализация продуктов питания, товаров народного по-

требления, продукции производственно-технического назначения. 

Данный перечень не является исчерпывающим, так как Общество может 

также осуществлять и другие виды деятельности, не запрещенные законода-

тельством РФ. 

Основной вид деятельности в соответствии с кодом ОКВЭД – 73.11 дея-

тельность рекламных агентств.  

Миссией предприятия является – применение современных, ориентиро-

ванных на результат рекламных технологий, которые помогают клиентам раз-

вивать свой бизнес и реализовывать свои корпоративные цели. 

Видение – занять одно из лидирующих мест среди рекламных агентств 

Дальнего Востока. 

Стратегия – повышение эффективности производства путем применения 

рациональных проектов и технологий, организации труда, а также применения 

опыта рекламных агентств России и зарубежья. 

Организация ведет свою деятельность на основании следующих докумен-

тов: 

– Свидетельство о государственной регистрации юридического лица 

(приложение Б); 

– Свидетельство о постановке на учет российской организации в налого-

вом органе по месту ее нахождения (приложение В). 

ООО «ЛидеР-ДВ» – компания, начавшая свою деятельность в г. Хаба-

ровск в 2013 году, основным видом деятельности являлись услуги по предо-

ставлению рекламных площадей под стационарные рекламные билборды и 

брэндмауэры.  

В 2014 году руководством компании было принято решение развивать 

направление по изготовлению светодиодных экранов, поставкам комплектую-

щих, с применением инновационных технологий и решений. 

 В настоящее время компания «ЛидеР-ДВ» – это быстро развивающийся 

поставщик медиаэкранов и фасадов, видеостен, контрольного оборудования, 
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современного навигационно-рекламного оборудования для торгово-

развлекательных центров, концертных залов, спортивных комплексов и объек-

тов.  

Также компания поставляет комплектующие для сборки, производства и 

установки светодиодной мультимедийной продукции от бегущих строк до 

экранов. 

Компания имеет партнеров в городах Москва, Красноярск, Владивосток и 

в Китае, продолжает наращивать свое присутствие на Дальнем востоке, переме-

стив главный офис в г. Южно-Сахалинск. 

Логистический центр, обеспечивающий импорт комплектующих, нахо-

дится во Владивостоке. Компания является официальным представителем 

крупнейших производителей экранов и комплектующих.  

ООО «ЛидеР-ДВ» ответственно подходит к вопросу отбора поставщиков. 

Иностранные партнеры, заводы производители поставляют свою продукцию не 

только в Россию, но и на европейский, американский рынок. Все производ-

ственные площадки имеют Сертификаты, подтверждающие соответствие стро-

гим международным стандартам качества.  

Идя в ногу со временем, компания ООО «ЛидеР-ДВ» создаёт собствен-

ную производственную базу, расширяет сеть международных контрактов по 

производству готовой продукции в Китае. Благодаря проводимой политике, 

компания гарантирует своим клиентам минимальные цены и стабильное каче-

ство. 

Основные технологи производства: 

1) энергосберегающие технологии – внедрение новых разработок в обла-

сти светоизлучающих полупроводников создало огромный потенциал по со-

кращению энергопотребления, как в области освещения, так и в области визу-

ального медийного оборудования (экраны, дисплеи и т.п.); 

2) высокая четкость изображения при низкой яркости – экраны, обладают 

очень важной характеристикой, они способны передавать огромное количество 

оттенков при низкой яркости; 
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3) передовая технология калибровки крупных экранов обеспечивает од-

нородность цветов и яркости даже спустя 2-3 лет после эксплуатации экрана.  

Для выявления дефектов и неисправностей перед  сдачей оборудования 

заказчику вся продукция проходит серию тестов:  

– солевой туман; 

– климатический тест; 

– вибрационный тест; 

– испытание перегрузкой в сети; 

– температурный тест; 

– основное тестирование на работоспособность в течение 48 часов; 

– испытание на водопроницаемость; 

– калибровка цвета и яркости. 

1.1.2 Анализ организационной структуры предприятия  

Эффективность деятельности предприятия во многом зависит от адекват-

ности организационной структуры, которая должна соответствовать целям, 

производственному потенциалу, а также состоянию среды. Под организацион-

ной структурой управления предприятием понимают упорядоченную совокуп-

ность взаимосвязанных элементов,  находящихся между собой в устойчивых 

отношениях, обеспечивающих их функционирование и развитие как единого 

целого [2, с.246]. 

Элементами организационной структура управления могут быть как ра-

ботники (руководители, специалисты, служащие), так и службы либо органы 

аппарата управления, в которых занято то или иное количество специалистов, 

выполняющие определённые функциональные обязанности. Иными словами 

организационная структура – это целостная система, специально разработанная 

таким образом, чтобы во взаимодействии всех её элементов предприятие могло 

наиболее эффективно добиться поставленной перед ней цели и наиболее про-

дуктивно решать стратегические задачи. В рамках организационной структуры 

протекает весь управленческий процесс (движение потоков информации и при-

нятие управленческих решений). 
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К организационной структуре предъявляется ряд требований. Во-первых, 

организационная структура управления должна быть оптимальна (т.е. на всех 

уровнях управления установлены рациональные связи при наименьшем числе 

ступеней управления). Во-вторых, экономичная, необходимый эффект должен 

достигаться при минимальных затратах на управленческий аппарат. В-третьих, 

надежная. Организационная структура должна гарантировать достоверность 

передаваемой информации. В-четвёртых, при принятии управленческих реше-

ний в системе не должны происходить необратимые отрицательные действия, 

т.е. организационная структура должна быть оперативной [2, с.247]. 

На организационную структуру влияет ряд факторов как внешних, так и 

внутренних, а также объект и субъект управления: сфера деятельности, отрас-

левые особенности, характер производства, материально-техническая база, 

численность подчиненных, уровень механизации и автоматизации и др. 

Главной задачей организационной структуры ООО «ЛидеР-ДВ» является 

установление взаимоотношений полномочий, которые связывают высшее руко-

водство с низшими уровнями работников. Эти отношения устанавливаются по-

средством делегирования, которое означает передачу полномочий и задач лицу, 

которое принимает на себя ответственность за их выполнение. 

Рассмотрим организационную структуру ООО «ЛидеР-ДВ» (рисунок 1).  

 

Рисунок 1 – Организационная структура ООО «ЛидеР-ДВ» 



14 

 

Изучив организационную структуру можно сделать вывод, что она  явля-

ется линейно-функциональной, поскольку структура реализует принцип едино-

началия (система управления строится по типу иерархии),  линейного построе-

ния структурных подразделений, демократического централизма, т.е. рацио-

нальное сочетание централизации и децентрализации. 

При такой структуре линейные звенья управления призваны командовать, 

а функциональные – консультировать, помогать в разработке конкретных во-

просов. Как правило, они не имеют права самостоятельно отдавать распоряже-

ния производственным подразделениям. 

Высшим органом общества с ограниченной ответственностью «ЛидеР-

ДВ» является общее собрание участников. Исполнительным органом Общества 

является директор Общества. 

Руководство текущей  деятельностью Общества  осуществляет директор, 

который является единственным учредителем и организатором данной компа-

нии. В его обязанности входит: 

– осуществление общей координации действий всех сотрудников обще-

ства; 

– руководство всеми видами деятельности, осуществляемой на предприя-

тии в полном соответствии с законодательством РФ; 

– обеспечение правильности оформления документации, выплаты нало-

гов и страховых взносов, погашения задолженности перед банковскими учре-

ждениями в рамках установленных сроков; 

– обеспечение выполнения всех поставленных задач, а также обязатель-

ство перед партнерами, клиентами и другими организациями, с которым взаи-

модействует предприятие; 

– контроль установления должностных окладов, проведения инвентари-

зации и бухгалтерии. 

Вторым человеком после директора является коммерческий директор. На 

коммерческого директора возложены огромные полномочия и большая ответ-

ственность. Он находится в прямом подчинении директора и должен в полном 
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объеме выполнять все его предписания. К основным обязанностям коммерче-

ского директора относят: 

– организует руководство материально-техническим снабжением пред-

приятия, деятельностью по хранению, транспортировке и сбыту продукции 

(продаже товаров, оказанию услуг); 

– проводит переговоры от имени предприятия с контрагентами предприя-

тия по хозяйственным и финансовым сделкам; 

– заключает от имени предприятия хозяйственные и финансовые догово-

ры; 

– обеспечивает выполнение договорных обязательств; 

– участвует от имени предприятия в ярмарках, торгах, на биржах, выстав-

ках по рекламе и реализации продукции (товаров, услуг); 

– обеспечивает общество необходимой информацией. 

– другие обязанности порученные директором. 

Непосредственно в прямом подчинении директора находится бухгалте-

рия, отдел по работе с клиентами, производственный отдел, АХЧ (администра-

тивно-хозяйственная часть).  

Бухгалтерия – документально оформляет совершаемые хозяйственные 

операции на предприятии. Проводит расчетные операции с поставщиками, 

транспортными организациями и другими сторонними организациями. Состав-

ляет калькуляцию произведенной продукции, проводит инвентаризацию, 

начисляет заработную плату и налоги, ведет отчетность предприятия. В штате 

ООО «ЛидеР-ДВ» имеется один бухгалтер с высшим экономическим образова-

нием, на которого возложены функции главного бухгалтера. Бухгалтер несёт 

дисциплинарную, материальную, административную, а также уголовную ответ-

ственность по части своей деятельности.  

Отдел по работе с клиентами состоит из одного менеджера по продажам. 

В обязанности менеджера входит: 

– сбор информации о потенциальных клиентов; 

– принимает и обрабатывает заказы клиентов; 
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– осуществляет коммуникацию с потенциальными клиентами с помощью 

рассылки коммерческих предложений и телефонных звонков; 

– ведение клиентской базы; 

– занимается организацией встречи высшего руководства с клиентами и 

контрагентами; 

– консультирует клиентов о характеристиках, правилах эксплуатации 

продукции; 

– контролирует размер и порядок оплаты, в соответствии с договором; 

– изучает предложение конкурентов на рынке. 

Производственный отдел – это самостоятельное структурное подразделе-

ние, его главной задачей является оперативное управление производственным 

процессом. Данный отдел включает в себя таких сотрудников компании как: 

главный техник и монтажники.   

Главный техник решает сложные задачи такие как: сборка оборудования, 

крепление конструкций (оборудования), размещение конструкций (оборудова-

ния), проведение проводки и др. А также контролирует качество и оптимизиру-

ет работу. Монтажники осуществляют монтаж под четким руководством  глав-

ного техника. 

Таким образом, постоянный штат работников предприятия составляет 7 

человек: 

– директор; 

– коммерческий директор;  

– бухгалтер 1 человек;  

– менеджер по продажам 1 человек; 

– главный техник 1 человек; 

– монтажники 2 человека. 

В некоторых случаях для полноценной работы предприятия этого коли-

чества людей не хватает, и компания прибегает к временному найму дополни-

тельных сотрудников. В основном это монтажники и грузчики. Найм времен-
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ных работников связан с отсутствием необходимости постоянно держать боль-

шой штат сотрудников. 

В  целом, организационная структура управления предприятием является 

рациональной, поскольку она соответствует целям и задачам деятельности 

предприятия ООО «ЛидеР-ДВ». А также отвечает требованиям, предъявляемым 

к организационным структурам в целом.   

1.1.3 Анализ внешнего и внутреннего документооборота 

Документооборот – это движение документов между их составителями и 

исполнителями по информационно-технологическим цепочкам, дающее воз-

можность проинформировать всех заинтересованных лиц, довести до них при-

нятые решения, осуществлять учёт и контроль. Каждый документ проходит 

этапы жизненного цикла: создание, обращение, хранение, уничтожение. Доку-

ментооборот – это движение документов с момента их получения или создания 

до завершения исполнения или отправки [3].   

Главное правило документооборота – оперативное движение документов 

по наиболее перспективному пути с минимальными затратами времени и труда. 

Основу документооборота дают организационные документы: Устав, положе-

ния о структурных подразделениях, приказы о распределении обязанностей, 

инструкции по работе с документами, инструкции по делопроизводству, схемы 

документопотоков, пути прохождения отдельных видов документов и другие. 

 Эффективный документооборот является составной частью эффективно-

го управления предприятием. Документооборот исключительно важен для пра-

вильной организации финансового и управленческого учета и обязательно рас-

сматривается во взаимосвязи со специфическими бизнес–процессами конкрет-

ного предприятия. Поэтому изучение документооборота является важной ча-

стью анализа деятельности предприятия. 

Весь документооборот ООО «ЛидеР-ДВ» можно разделить на внешний и 

внутренний документооборот. Рассмотрим их более подробно. 

Внешний документооборот – это все входящие и исходящие документы 

компании: счет-фактуры, накладные, договоры со сторонними организациями, 
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акты выполненных работ, справки о стоимости работ. С помощью них хозяй-

ствующий субъект обменивается информацией с партнерами, клиентами и кон-

тролирующими органами. На основе системы внешнего документооборота 

формируется налоговый, бухгалтерский и статистический учет, а также деловая 

репутация организации. Поэтому вести правильно внешний документооборот 

важно. 

Для описания документооборота удобно воспользоваться программным 

продуктом BPwin в нотации DFD (диаграммы потов данных) [4]. 

 Рассмотрим внешний документооборот ООО «ЛидеР-ДВ» (рисунок 2). 

 

Рисунок 2 – Внешний документооборот ООО «ЛидеР-ДВ» 

 

Внешним окружением, с которым взаимодействует ООО «ЛидеР-ДВ» яв-

ляются такие организации как:  

– клиенты (клиентами являются рекламодатели: юридические лица и ин-

дивидуальные предприниматели, заинтересованные продать собственный то-

вар); 

– поставщики (поставляют комплектующие для производимого оборудо-

вания, в основном поставщиками являются компании из Китая); 

– сторонние организации, т.е. фирмы, с которыми ООО «ЛидеР-ДВ» за-
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ключается договор на оказание каких-либо услуг или работ. Например, транс-

портные  компании по грузоперевозкам, компания арендодатель офисного по-

мещения и производственного цеха и др.; 

– УФАС по Сахалинской области; 

– Отделение Сбербанка г. Южно-Сахалинск; 

– УФНС №1 по Сахалинской области (бухгалтер ООО «ЛидеР-ДВ» в 

ФНС отправляет отчётность и налоговые декларации, со стороны налоговой 

службы приходят различные письма, требование об отчётности). 

– Управление Пенсионного Фонда РФ по Сахалинской области; 

– Федеральная служба государственной статистики по Сахалинской обла-

сти. 

Произведя декомпозицию диаграммы DFD внешнего документооборота, 

получим часть внутреннего документооборота, которая связана с внешним до-

кументооборотом. 

Внутренний документооборот – это движение документов внутри пред-

приятия. К таким документам относятся: приказы, распоряжения руководства 

касательно внутренней деятельности, протоколы совещаний, различные норма-

тивные документы (должностные инструкции, положения о структурных под-

разделениях и т. п.).  

Внутренний документооборот предприятия представлен на рисунке 3. 

 

Рисунок 3 – Внутренний документооборот ООО «ЛидеР-ДВ» 
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Внутренний документооборот ООО «ЛидеР-ДВ» представляет собой вза-

имодействие между отделами предприятия. Главным звеном во внутренним до-

кументообороте является директор, он издает приказы и распоряжения. Все 

остальные сотрудники предоставляют ему отчетность в рамках своей компе-

тенции. 

Основную работу с поставщиками осуществляет коммерческий директор, 

он снабжает производственный отдел необходимыми комплектующими для 

производства и сборки. Отдел по работе с клиентами принимает заказы от кли-

ентов, а затем передаёт всю необходимую информацию производственному от-

делу 

Большинство внешних документов приходят в бухгалтерию, а именно до-

кументы из отделения Сбербанка г. Южно-Сахалинск, УФСН №1 и  по  Саха-

линской области, УПФР по Сахалинской области и др. После их обработки, 

бухгалтер отправляет необходимые ответные документы данным контрагентам. 

Обязательным для бухгалтера является составление финансовых отчетов и от-

правка их директору агентства. 

Проанализировав внешний и внутренний документооборот ООО «ЛидеР-

ДВ» можно сделать вывод, что документооборот в целом организован просто и 

грамотно.  

1.1.4 Анализ бизнес-процессов предприятия 

Следуя идеям М. Хаммер и Д. Чампи можно сказать, что не товары, а 

бизнес-процессы создают успех компании в долгосрочной перспективе [5]. 

Существует множество определений бизнес-процессов, но  так или ина-

че все они сводятся к одному.  

Бизнес-процесс – это цепочка видов деятельности (работ, процедур), 

преобразующая имеющиеся на входе ресурсы (входные потоки) в конечный 

продукт, имеющий ценность для потребителя. Совокупность всех бизнес-

процессов обеспечивает достижение конечных целей предприятия [6]. 

Для описания основных бизнес-процессов  предприятия воспользуемся 

программой BPwin в нотации IDEF0. Данная программа позволяется быстро и 
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легко смоделировать логику и взаимодействие процессов организации. 

На рисунке 4 представлена контекстная диаграмма деятельности ООО 

«ЛидеР-ДВ»: 

 

Рисунок 4 – Контекстная диаграмма деятельности ООО «ЛидеР-ДВ» 

 

Вся деятельность организации регулируется законодательством РФ и 

уставом предприятия. Вспомогательными механизмами, с помощью которых 

организация управляет своей деятельностью, являются персонал и оборудова-

ние. 

На входе стоят информационные и материальные потоки, которые преоб-

разуются в ходе бизнес-процессов. К ним относятся: заявки клиентов, комплек-

тующие от поставщиков, оплаченная счет-фактура, исходные данные к заказам, 

денежные средства от клиентов, инвестиции. 

Выходными потоками являются: заказы поставщикам, денежные средства 

поставщикам, готовая рекламная продукция, отчётность, заработная плата. 

Для более подробного изучения деятельности ООО «ЛидеР-ДВ» произве-

дем декомпозицию контекстной диаграммы (рисунок 5). 
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Рисунок 5 – Диаграмма декомпозиция деятельности ООО «ЛидеР-ДВ» 

 

Всю деятельность предприятия  ООО «ЛидеР-ДВ» можно разделить на 4 

бизнес-процесс: продажи и маркетинг, другими словами, работа с клиентами 

(приём заказов клиентов, продажи,  проведение маркетинговых исследований 

рынка, реклама), отгрузка и снабжением (снабжение предприятия необходи-

мыми комплектующими для сборки, хранение и отгрузка готовой продукции), 

сборка и тестирование оборудования, а также управленческая и бухгалтерская 

деятельность. 

Таким образом, основные бизнес-процессы предприятия можно считать 

грамотно и правильно организованными, что обеспечивает полноценное функ-

ционирование и работу предприятия. 

1.1.5 Анализ финансово-экономических показателей 

Финансово-экономическое состояние – важнейший критерий деловой ак-

тивности и надежности предприятия, определяющий его конкурентоспособ-

ность и потенциал в эффективной реализации экономических интересов всех 

участников хозяйственной деятельности. Основная цель анализа финансово-
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экономических показателей – это выявление наиболее сложных проблем управ-

ления предприятием в целом и его финансовыми ресурсами в частности. 

Принятие обоснованных, оптимальных управленческих решений невоз-

можно без предварительного проведения всестороннего, глубокого экономиче-

ского анализа деятельности организации. 

Для анализа основных финансово – экономических показателей ООО 

«ЛидеР-ДВ» был использован отчет о финансовых результатах за 2015 – 2017 

гг.  

На основе этой отчетности была сформирована таблица: 

Таблица 1 – Анализ основных финансово – экономических показателей 

Показатели 

Год Темп прироста, % 

2015 2016 2017 
2016г. к 

2015 г. 

2017г. к 

2016 г. 

Выручка, тыс. руб. 4 425 7 434 12 246 68 64,7 

Себестоимость продаж, тыс. 

руб. 
3 138 5 055 8 562 61 69,3 

Валовая прибыль (убыток), 

тыс. руб. 
1 287 2 379 3 684 84,8 54 

Управленческие расходы, 

тыс. руб. 
384 1 155 1 356 200,7 17,4 

Коммерческие расходы, тыс. 

руб. 
396 630 912 59 44,7 

Прибыль (убыток) от про-

даж, тыс. руб. 
507 594 1 416 17,2 138,4 

Прочие доходы, тыс. руб. - 6 9 200 50 

Прочие расходы, тыс. руб. 69 123 363 78,3 195,1 

Прибыль (убыток) до нало-

гообложения, тыс. руб. 
438 477 1 062 8,9 122,6 

Единый налог на УСН, тыс. 

руб. 
96 234 453 143,8 193,6 

Чистая прибыль (убыток), 

тыс. руб. 
342 243 609 - 28,9 150,6 
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Согласно данным представленным в таблице, можно сделать вывод, что 

выручка предприятия из года в год увеличивается. Так в 2015 году выручка со-

ставляла 4 425 тыс. руб., к 2016 году она увеличилась на 68 % и составила 7 434 

тыс. руб., а в 2017 – 12 246 тыс. руб., увеличившись на 64,7 % относительно 

предыдущего года.  

Себестоимость продаж  предприятия в 2016 году составила 5 055 тыс. 

руб., что является больше чем в 2015 году на 1 917 тыс. руб., тем самым темп 

прироста составил 61 %., в 2017 году, также наблюдается рост себестоимости. 

Рост себестоимости продаж происходит за счёт увеличения затрат на производ-

ство, транспортировку, реализацию и т.д. Так как выручка в каждом отчётном 

году превышает себестоимость, то финансовый результат свидетельствует о 

получении валовой прибыли. 

Динамика  выручки и себестоимости продаж ООО «ЛидеР-ДВ» за 2015-

2017 гг. показана на рисунке 6. 

 

Рисунок 6 – Динамика выручки и себестоимости ООО «ЛидеР-ДВ» 

 

Анализируя показатели валовой прибыли, можно сделать вывод о том, 

что в 2016 году валовая прибыль увеличилась по сравнению с 2015 годом на 

84,8 %, а в 2017 на 54 %, что является меньшим приростом относительно 
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предыдущего года, но всё же прирост составляет около 50 %, что говорит о ро-

сте валовой прибыли. Валовая прибыль позволяет оценить, насколько себесто-

имость производства является приемлемой для бизнеса. В нашем случае можно 

отметить, что себестоимость вполне оправдана, с такими затратами на произ-

водство предприятие получает прибыль, которая из года в год растёт. 

Динамика валовой прибыли представлена на рисунке 7. 

 

Рисунок 7 – Динамика валовой прибыли ООО «Лидер-ДВ» 

 

Рассмотрим рисунок 8, на котором изображена гистограмма расходов 

предприятия. 

 

Рисунок 8 – Динамика расходов ООО «ЛидеР-ДВ» 
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Управленческие расходы, которые не связанны непосредственно с произ-

водством, в 2016 году увеличились в три раза и увеличились  на 17,4 %  в 2017 

годах. Это может быть связано с увеличением затрат на содержание сотрудни-

ков (увеличение заработной платы, премии административно-управленческого 

персонала), затрат на освещение и отопление сооружений непроизводственного 

назначения,  командировки, услуги связи и другие непроизводственные расхо-

ды. 

Коммерческие расходы – это расходы компании, которые связаны непо-

средственно с производственной и торговой деятельностью. Из гистограммы 

видно, что коммерческие расходы предприятия увеличиваются с каждым от-

чётным годом. В 2015 году коммерческие расходы составляли 396 тыс. руб., в 

2016 выросла на 59 % и составили 630 тыс. руб., в 2017 расходы составили 912 

тыс. руб. Увеличение коммерческих расходов может быть связано с  увеличе-

нием затрат на содержание производственного отдела, оплаты труда и др.  

 В отдельную статью выделены прочие расходы. Эти расходы не связаны 

с основной деятельностью компании и не указаны в выписке из ЕГРЮЛ. Но так 

как они влияют на фактическую прибыль их необходимо учитывать. Прочие 

расходы, так же как и управленческие и коммерческие увеличиваются на опре-

деленный процент каждый год. В 2016 прочие расходы увеличились на 78,3 %, 

в 2017 на 195,1 %.  

Прибыль (убыток) от продаж определяется вычетом из валовой прибыли 

управленческих и коммерческих расходов. Прибыль от продаж из года в год 

увеличивается, наблюдается положительный темп прироста. В 2017 прибыль  

от продаж выросла на 138,4 %. Это обусловлено тем, что  валовая прибыль бы-

ла в этом году высокая, а также небольшим увеличением управленческих и 

коммерческих расходов, относительно предыдущего года. 

Прибыль до налогообложения свидетельствует об эффективности пред-

приятия в целом. В ООО «ЛидеР-ДВ» динамика прибыли до налогообложения 

является положительной. В 2016 году темп прироста составил 8,9 %, в 2017 го-
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ду – 122,6 % . Это свидетельствует о том, коммерческая деятельность предпри-

ятия была эффективной и компания выполнила свою главную цель.  

Гистограмма прибыли от продаж и прибыли предприятия до налогообло-

жения представлена на рисунке 9. 

 

Рисунок 9 – Динамика прибыли от продаж и прибыли до налогообложения 

ООО «ЛидеР-ДВ» 

 

За вычетом прибыли до налогообложения  всех налогов и сборов, а также  

других аналогичных платежей, мы находим чистую прибыль, которая показы-

вает окончательный финансовый результат (рисунок 10).  

 

Рисунок 10 – Динамика чистой прибыли ООО «ЛидеР-ДВ» 
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Анализ диаграммы показывает, что в 2016 году было значительное паде-

ние чистой прибыли  по сравнению с 2015 годом на 28,9 %, и высокий рост чи-

стой прибыли в 2017 году на  150,6 %. 

Из данного анализа показателей можно сделать вывод, что выручка в 

2016 году увеличилась, а чистая прибыль уменьшилась. Это связано с ростом 

расходов. А также падение чистой прибыли в 2016 году может объясняться 

кризисом в стране: снижением курса рубля и ростом инфляции в России. Дан-

ные события в стране оказали влияние на весь малый и средний бизнес.  

Таким образом, предприятие развивается, но прослеживается нестабиль-

ность в развитии, поскольку предприятие молодое и только становится на ноги. 

Руководству следует обратить на это внимание и разобраться в причинах, про-

ведя более глубокий анализ.  

В целом предприятие  имеет перспективу развития в будущем. Наиболее 

благоприятным годом для ООО «ЛидеР-ДВ» является 2017 год, так как чистая 

прибыль за этот год значительно увеличилась за счёт хорошей работы в преды-

дущем году. 
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2 ПРОЕКТИРОВАНИЕ ИНФОРМАЦИОННОЙ СИСТЕМЫ 

 

2.1 Назначение и цели создания информационной системы 

Разрабатываемая информационная система интернет-магазин предназна-

чена для онлайн продаж комплектующих и ведения базы данных, которая будет 

хранить информацию о товарах, клиентах, заказах и др. Данная система помо-

жет упростить работу, связанную с взаимодействием с клиентами (деятельность 

менеджера по продажам). 

Информационная система предназначена для решения следующих задач: 

1) ознакомление клиентов о предоставляемых услугах и производимом 

оборудовании; 

2) налаживание диалога и взаимодействия с клиентами; 

3) продажа комплектующих компонентов онлайн. 

Целями создания информационной системы являются:  

– создание имиджа компании в интернете; 

– увеличение числа продаж за счёт привлечения новых клиентов;  

– расширение ареала потребительской аудитории. 

2.2 Анализ сайтов аналогичной направленности 

Одним из этапов разработки сайта является анализ сайтов аналогичной 

направленности. На сегодняшний день в городе Южно-Сахалинск имеется по-

рядка тридцати рекламных агентств, работающих в сфере производства наруж-

ной рекламы. Из этого числа светодиодной рекламой занимаются пять реклам-

ных агентства, включая ООО «ЛидеР-ДВ»,  но они не имеют свой сайт. Таким 

образом, интернет-пространство в Южно-Сахалинске открыто для ведения биз-

неса онлайн. Но следует учесть игроков всего дальневосточного рынка, так как 

они также непосредственно являются конкурентами. 

Для того чтобы оценить перспективы развития собственного проекта, 

снизить риски и получить ценные идеи, выявим сильные и слабые стороны сай-

тов конкурентов, проведём их сравнительный анализ. Рассмотрим три извест-

ных компании, имеющих сайты: «Re-em», «Стенберг» и «Ledreklama25.ru». 
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Компания «Re-em» – это федеральный поставщик комплектующих для 

сборки, производства и установки светодиодной мультимедийной продукции: 

экранов, медиафасадов, бегущих строк и т.д. Кроме этого, компания работает в 

направлении производства готовой продукции: экранов, медиафасадов, цифро-

вых билбордов. Представительство данной компании в среде интернет базиру-

ется на двух сайтах.  Один сайт представляет собой полноценный интернет-

магазин по продаже комплектующих, другой посадочную страницу с информа-

цией о компании, предлагаемых услугах, портфолио реализованных проектов,  

рекомендациями по подбору оборудования и возможностью заказать бесплат-

ную консультацию и расчёт.  

 На рисунках 11–14 представлены скриншоты главной страницы сайта 

(интернет-магазина) «Re-em». 

 

Рисунок 11 – Главная страница сайта «Re-em» 

 

  

Рисунок 12 – Продолжение главной страницы сайта «Re-em» (Хиты продаж) 
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Рисунок 13 – Продолжение главной страницы сайта «Re-em» (Новинки) 

 

 

Рисунок 14 – Продолжение главной страницы сайта «Re-em» (Футер) 

 

Посадочная страница, выполняющая роль дополнительного интернет-

ресурса компании по привлечению клиентов, представлена на рисунке 15. 

 

Рисунок 15 – Часть посадочной страницы компании «Re-em» 
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Таким образом, дизайн, что сайта интернет-магазина, что посадочной 

страницы прост и лаконичен, это обусловлено целевой аудиторией. Так, напри-

мер, яркий, красочный дизайн был бы не уместен в данном случае. На главной 

странице расположен баннер и бегущая строка, которая демонстрирует пред-

метную область. В шапке главной страницы находится каталог, включающий в 

себя следующие категории: LED-модули, блоки питания, контролеры, профиль, 

кабинеты, хабы, сенсоры, аксессуары, кластеры, модули. При наведении мы-

шью на верхнюю часть сайта выплывает  горизонтальное меню со страницами: 

Главная, Каталог, Доставка, Корзина, Статьи, Контакты, Скачать ПО, Войти в 

ЛК. Также на главной странице отображаются «Хиты продаж» и «Новинки». 

Сайт обладает полностью функционалом интернет-магазина, имеется возмож-

ность просмотреть каталог, прочитать описание товара, добавить нужный товар 

в корзину, оформить заказ, выбрать способ оплаты и доставки и другое. Воз-

можен поиск по сайту, сортировка товаров по различным критериям, представ-

ление товаров в виде списка и таблицы. Клиент может зарегистрироваться на 

сайте, а затем заходить под своим логином и паролем в личный кабинет. Лич-

ный кабинет предоставляет быструю возможность оформления заказа, за счёт 

сокращения времени на введения персональных данных, просматривать и от-

слеживать заказы, хранить адреса доставки. Введя в форму обратной связи своё 

имя и номер телефона, в течении десяти минут с потенциальным клиентом 

свяжется менеджер. Что является очень удобно как для клиента, так и для ком-

пании.      

Для анализа посещаемости сайта воспользуемся известным сервисом для 

оценки трафика www.alexa.com. Данный сервис оценивает посещаемость с по-

мощью индекса AR (Alexa Rank), чем меньше индекс, тем популярнее сайт. 

Рейтинг сайта в России 769081(оценка рассчитывается с использованием 

комбинации среднесуточных посетителей этого сайта и просмотра страниц на 

этом сайте у пользователей из России за последний месяц). География аудито-

рии на 85,7 % состоит из жителей Российской Федерации. Среднее ежедневное 
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время, которое клиент проводит на сайте, составляет примерно 60 секунд.  По 

поисковым запросам на сайт переходят около 30% людей. 

Компания ООО «Стенберг» оказывает услуги по продаже LED-

продукции рекламного назначения, а именно: уличные светодиодные рекламы, 

внутренние экраны, медиафасады, экраны на всю стену со специальным защит-

ным покрытием, светодиодные колонны, пилоны и др. Однако данная компания 

не продаёт комплектующие для сборки оборудования.  

Рассмотрим главную страницу сайта www.ds-led.ru компании ООО 

«Стенберг» (рисунок 16). 

 

Рисунок 16 – Главная страница сайта компании «Стенберг» 

 

В шапке сайта находится горизонтальное меню, включающее в себя сле-

дующие страницы: Главная, О компании, Продукция, Услуги, Контакты,  также 

кнопка «заказать звонок». При нажатии на кнопку выплывает форма, аналогич-

ная форме на сайте компании «Re-em». Заполнив ее, и отправив данные на сер-

вер, необходимо дожидаться звонка менеджера компании. Спускаясь ниже по 

странице, опять же находится форма обратной связи, практически полностью 

дублирующая форму в шапке сайта. 

Функционал сайта намного скуднее, предыдущего конкурента. Кроме как 

ознакомиться с  предоставляемыми услугами и товарами, узнать о преимуще-

ствах компании и найти адрес компании на карте от Яндекс возможностей 
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больше нет. Данный сайт больше похож на посадочную страницу, но на нём 

нет даже возможности ознакомиться с прайс-листом. А значит, клиенту для 

уточнения всех деталей необходимо связываться с менеджером. Дизайн сайта 

простой, приятный для глаз. Навигация по сайту организована очень просто, 

совершая пару кликов клиент без труда найдет требуемую информацию. 

По данным сервиса  www.alexa.com рейтинг сайта составляет 486591, что 

практически наполовину меньше рейтинга сайта «Re-em», следовательно, сайт 

является более посещаемым, 13 % всего трафика привлекается за счёт поиско-

вых систем. Все посетители сайта жители России, ежедневное среднее время 

нахождения клиента на сайте составляет 90 секунд.  

Компания Ledreklama25.ru  – это поставщики светодиодных конструкций 

по всей России. Рассмотрим главную страницу сайта (рисунки 17–18). 

 

Рисунок 17 – Главная страница сайта «Ledreklama25.ru» 

 

 

Рисунок 18 – Продолжение главной страницы сайта   «Ledreklama25.ru» 
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Сайт компании  «Ledreklama25.ru» выполнен преимущественно в сером 

цвете, простой дизайн, что является хорошим решением для удобства навига-

ционных элементов. Главная страница сайта выполнена в виде landing page, но 

на сайте есть и другие страницы, например Контакты, Блог, Техническая под-

держка, Комплектующие (расположены в шапке сайта, в виде горизонтального 

меня). Данные страницы слабо информативны, не содержат много информации. 

Комплектующие компоненты с помощью сайта купить нельзя, можно лишь за-

полнив заявку получить прайс-лист на почту. На сайте нет информации о ком-

пании, что также является минусом. Необходимо отметить, что отличительной 

особенностью от  двух предыдущих конкурентов, на сайте www.ledreklama25.ru 

есть калькулятор расчёта стоимости вывески. Данный расчёт является весьма 

условным, компания предупреждает, что цена может измениться. 

По данным сервиса www.alexa.com сайт имеет рейтинг в России 392491. 

Процент посетителей жителей России составляет 94,4 %. Следовательно, сайт 

посещаем. Средне время нахождения клиента на сайте составляет 95 секунд. 

Полученные в ходе анализа данные были обработаны и сведены в табли-

цу (таблица 2). Столбцы таблицы соответствуют – конкуренту, строки – крите-

рию оценки. 

Таблица 2 – Анализ сайтов аналогичной направленности  

Критерий оценки 
Конкуренты 

«Re-em» «Стерберг» «Ledreklama25.ru» 

Дизайн + + + 

Удобство навигации + + + 

Возможность онлайн заказа + - - 

Регистрация + - - 

Личный кабинет + - - 

Форма обратной связи + + + 

Калькулятор расчёта стоимости - - + 

Портфолио работ + + + 

Информация о доставке и оплате + - - 

Информация о скидках и акциях + + + 

Поиск по сайту + - - 

Посещаемость средняя высокая высокая 
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Таким образом, проведя анализ сайтов конкурентов можно сделать вы-

вод, что наиболее посещаемыми являются сайты, сделанные в виде landing 

page, это объясняется их предназначением – зайти и ознакомиться. Минусом 

рассмотренных landing page является их ограниченность в функционале. Наш 

сайт, будет выполнять роль интернет-магазина, поэтому простая  посадочная 

страница нам не подойдет. Наша задача реализовать интернет-магазин и озна-

комление пользователей с компанией на одном сайте. 

Задача в разработке сайта состоит в том, чтобы создать сайт максимально 

удобный для пользователей со всеми необходимыми функциональными воз-

можностями. На проектируемом сайте необходимо реализовать  информацион-

ные блоки: 

– виды светодиодной рекламы; 

– наши работы; 

– часто задаваемые вопросы; 

– контакты. 

Обеспечить следующий функционал: 

– регистрация на сайте; 

– личный кабинет; 

– корзина; 

– обратная связь; 

– калькулятор расчёта стоимости; 

– удобный структурированный каталог; 

– отзывы; 

– поиск по сайту и сортировка (фильтры) запросов. 

Дополнительно выводить информацию о недавно просмотренных товарах 

в магазине, скидках, похожих товарах.  

2.3 Характеристика функциональных подсистем 

 Для корректного проектирования информационной системы интернет-

магазин, необходимо выявить и описать ее функциональные подсистемы. 

 Контекстная диаграмма интернет-магазина представлена на рисунке 19. 
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Рисунок 19 – Контекстная диаграмма интернет магазина 

 

Управляющее воздействие на интернет-магазин оказывает Законодатель-

ство РФ, а именно: 

– Гражданский кодекс Российской Федерации[12]; 

– ФЗ РФ «О защите прав потребителей» от 07.02.1992 № 2300-1 [13]; 

– Федеральный закон РФ от 27.07.2006 № 152-ФЗ «О персональных дан-

ных»; 

– Федеральный закон «О рекламе» от 13.03.2006 № 38-ФЗ  [15]; 

– Федеральный закон «Об основах государственного регулирования тор-

говой деятельности в Российской Федерации» от 28.12.2009 № 381-ФЗ; 

– Постановление Правительства РФ «Об утверждении Правил продажи 

товаров дистанционным способом» от 27.09.2007 № 612  [17]. 

Механизмом является персонал, который непосредственно работает с 

сайтом (менеджер по продажам), а также оборудование, на котором находится 

сайт. На вход поступают: данные о предприятии, информация о товарах, заказы 

клиентов, персональные данные клиентов. На выходе: информация о заказах, 

клиентах (необходимая для дальнейшей работы) формируются отчёты. 
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Рассмотрим декомпозицию контекстной диаграммы, которая представля-

ет собой совокупность функциональных подсистем (рисунок 20). 

 

Рисунок 20 – Декомпозиция контекстной диаграммы интернет-магазина 

 

Подсистема ввода данных представляет собой подсистему, главная задача 

которой состоит в создании целостного информационного объекта. С помощью 

этой подсистемы сайт наполняется информацией. Пользователи могут зареги-

стрироваться и авторизоваться на сайте, для дальнейшего использования функ-

ционала доступного только для зарегистрированных пользователей.  

Подсистема баз данных (реляционное хранилище динамического контен-

та т.е. контент извлекаемый из базы данных) служит для организации хранения, 

обновления, извлечения данных из базы данных с помощью систем управления 

ими. Данная подсистема хранит информация о клиентах, товарах, заказах, спо-

собах оплаты и доставки. 

Подсистема хранения данных содержит данные, которые не хранятся в 

базе данных. Это файловое хранилище с HTML-документами. 

Подсистема безопасности является важнейшим звеном всего интернет-

магазина, ее главная задача это защита информационной системы от внешних и 
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внутренних угроз. Компоненты подсистемы безопасности должны обеспечи-

вать: 

– идентификацию; 

– аутентификацию; 

– разграничение прав доступа пользователей. 

Подсистема вывода данных отвечает за корректный вывод данных (слу-

жит для вывода изображений, диаграмм, отчётов, статистики на экран монито-

ра, и др.). 

2.4 Разработка технического задания на проектирование 

Следующим этапом в проектировании является разработка технического 

задания. Техническое задание – это документ, в котором определяются общие и 

специальные требования к системе. Чётко и правильно разработанное техниче-

ское задание обеспечивает половину успешности разрабатываемого проекта. 

В результате сформулированных выше требований к интернет-магазину 

было разработано техническое задание на разработку сайта (приложение Г). 

Полное наименование системы: интернет-магазин для ООО «ЛидеР-ДВ».  

Заказчик: ООО «ЛидеР-ДВ». 

Разработчик: студентка группы 456об факультета математики и информа-

тики Амурского государственного университета Стефановская Карина Влади-

мировна. 

Срок начала работ: 5 февраля 2018 года. 

Срок окончания работ: 22 июня 2018 года. 

Работы по созданию информационной системы сдаются разработчиком 

по завершению работы, не позднее 22 июня 2018 года. 

Финансирование разработки технического задания, рабочего проекта, 

программирование производится Заказчиком. 

2.5 Выбор и обоснование инструментария разработки 

Выбор инструментов разработки сайта напрямую зависит от целей и 

набора данных, которые будет содержать сайт.  
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В качестве редактора кода был выбран PhpStorm. PhpStorm – это интел-

лектуальный редактор для PHP, HTML, CSS и JavaScript, а также обеспечивает 

полнофункциональную поддержку SQL. Основным преимуществом PhpStorm 

является его функционал и удобство. PhpStorm позволяет работать с проектом в 

целом, отражая чётко его структуру. Редактор отличается своим быстродей-

ствием, интерфейсом, приятной подцветкой кода, которая позволяет быстро 

ориентироваться в коде. 

Для визуального представления написанного был выбран браузер Mozilla 

Firefox и установлен для него плагин Firebug – незаменимый помощник в от-

ладке кода. Для тестирования сайта на кроссбраузерность были использованы 

популярные браузеры: Opera, Chrome и Internet Explorer. 

Важнейшим инструментом в создании сайта является локальный сервер, 

без него невозможно создать динамический сайт. Локальный сервер – это ком-

плект программ, позволяющих работать со страницами, написанными на язы-

ках программирования, интерпретируя их.  

Основываясь на личном опыте, для разработки сайта был сделан выбор в 

пользу Open Server Panel. Это портативное приложение, не требующее установ-

ки. Open Server включает в себя следующие компоненты:  Apache, PHP, 

MySQL, phpMyAdmin. Преимуществом Open Server является его графический 

интерфейс,  возможность просмотра логов, а также разнообразие функций для 

администрирования и управления компонентами. 

От верного выбора CMS (Content Management System) зависит успеш-

ность сайта. Чтобы выбрать CMS, которая оптимально будет решать наши за-

дачи, проведём их сравнение.  

Для отбора наиболее популярных CMS воспользуемся крупнейшим рей-

тингом, который ежегодно предоставляет компания iTrack [19]. 

Результаты рейтинга за декабрь 2017 года представлены на рисунке 21. 
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Рисунок 21– Общий рейтинг CMS 

 

Для сравнения были выбраны пять наиболее популярных CMS: 

WordPress, Joomla, 1С-Битрикс, OpenCart и Drupal.  

Всё CMS были оценены по следующим критериям: гибкость, поддержка 

расширений, поддержка разработчиков, безопасность, простота и лёгкость в 

освоении системы, бесплатность, требуемые ресурсы. 

 Результаты сравнения приведены в таблице 3. 

Таблица 3 – Сравнение CMS систем 

Характеристики WordPress Joomla 1С-Битрикс OpenCart Drupal 

Гибкость + + + + + 

Поддерживаемые расширения + + + - + 

Поддержка разработчиков - - + - - 

Безопасность - - + - + 

Освоение системы + + + + - 

Бесплатная + + - + + 

Не требуется много ресурсов + - - + - 

 

Drupal – это мощная CMS система с открытым исходным кодом. Для 

Drupal написано очень много модулей, обращающимися к общему API Drupal. 

С помощью CMS Drupal можно создавать различные типы проектов от блогов 

до персональных страниц, социальных сетей и корпоративных  сайтов, а также 
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порталов. Продуманная и гибкая архитектура даёт возможность расширения 

существующего функционала, и проводить интеграцию с посторонними серви-

сами. Поддержка со стороны разработчика отсутствует т.к. система развивается 

децентрализовано, есть командный центр программистов, но расширения пи-

шутся отдельно. Основное преимущество Drupal является то, что он бесплат-

ный. Однако есть минус – CMS требует много ресурсов. 

OpenCart – бесплатная, современная платформа, ориентированная на со-

здание интернет-магазинов. Система является открытой, и предоставляет до-

ступ к исходному коду. Преимуществами CMS OpenCart является высокая ско-

рость работы и небольшая нагрузка на сервер. Главный минус системы – это 

проблема с SEO-оптимизацией. Для решения этой проблемы необходимо уста-

навливать расширения, которые в большинстве случаев являются платными. 

Таким образом, данная система хорошее решение для разработки интернет-

магазина, однако требует доработки, иначе впоследствии могут возникнуть 

проблемы с продвижением сайта в поисковых системах. 

1С-Битрикс система управления, разработанная российской компанией 

1С-Битрикс. Данная система подойдет практически для любых проектов: мож-

но организовать как одностаничник, так и крупный интернет-портал. В архи-

тектуре продукта организован принцип MVC – разделение логики от представ-

ления. Управление структурой  происходит посредством инфоблоков. Каждый 

инфоблок – это «коробка», которую можно настроить именно под ту информа-

цию, которую необходимо в ней хранить. Вся визуальная часть находится от-

дельно, что даёт гибкость в управлении дизайном сайта. 1С-Битрикс имеет 

множество дополнительных расширений как бесплатных, так и платных. Купив 

расширение, клиент получает поддержку разработчиков и обратную связь. Тех-

ническая поддержка 1С-Битрикса оперативно решает задачи, имеется докумен-

тация и обучающие материалы по управлению CMS как для пользователя, так и 

для разработчика. Высокая степень защиты платформы обеспечивается за счёт 

встроенного модуля защиты. В него входит двухэтапная авторизация, защита 

сессии, ограничение по IP и другие функции, которые не позволят взломать си-
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стему. Таким образом, 1С-Битрикс многофункциональная система, распростра-

няющаяся на платной основе. Система ресурсно-затратная и требует опреде-

ленных настроек сервера. 

Платформа Joomla является универсальной. С её помощью можно создать 

как небольшой форум, так и огромный интернет-магазин. Для данной системы 

реализовано много готовых решений, которые в большинстве своём распро-

страняются бесплатно. Многообразие шаблонов, модулей и дополнений – это 

безусловный плюс. Также к плюсам относится и её бесплатность. Одним из ми-

нусов Joomla является отсутствие службы технической поддержки разработчи-

ков, т.к. развивается CMS Joomla сообществом пользователей. Joomla имеет 

проблемы в безопасности и не редко подвергается взломам. CMS потребляет 

много серверных ресурсов (даёт нагрузку на сервер) и оперативной памяти.  

WordPress – самая популярная CMS система с открытым исходным ко-

дом. Модульное программирование помогает реализовать дизайн страниц сай-

та, как для категорий, так и для отдельных страниц постов.  В силу популярно-

сти WordPress у него образовалось достаточное большое сообщество и как 

следствие разработано множество бесплатных плагинов и расширений. Мину-

сом системы является отсутствие службы поддержки разработчиков, т.к. она 

является бесплатной – это является его и основным преимуществом. WordPress 

не требователен к серверу и его техническим характеристикам. Для безотказной 

работы подойдет любой сервер, где есть MySQL и поддержка нескольких мо-

дулей php. Таким образом, WordPress бесплатная и лёгкая в использовании си-

стема управления контентом с большим многообразием функций. 

Вывод: для оптимизации бизнес-процессов ООО «ЛидеР-ДВ» была вы-

брана CMS WordPress, так как она является самой популярной среди разработ-

чиков, а значит, для нее существует множество дополнительных модулей и 

плагинов. WordPress многофункциональная платформа, с помощью которой 

можно решить любые задачи бизнеса. Кроме этого, система распространяется 

бесплатно, что позволит уменьшить затраты на разработку сайта. 
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2.6 Проектирование базы данных 

2.6.1 Основные понятия 

База данных – важнейший компонент любой информационной системы. 

Проектирование базы данных напрямую зависит от специфики предметной об-

ласти. Предметной областью называют часть  системы реального мира, пред-

ставляющую интерес для данного исследования.  

База данных – это поименованная совокупность данных, отражающая со-

стояние объектов (элементов предметной области) и их отношениями в рас-

сматриваемой предметной области, организованная по определенным правилам 

и с определенной целью и включающая общие принципы описания, хранения и 

манипулирования данными [20]. 

Комплекс программных и языковых средств необходимых для создания и 

модификации базы данных (добавления, изменения, удаления), поиска и отбора 

информации, представления информации на экране и в печатном виде, разгра-

ничения прав доступа к информации называется системой управления базами 

данных (далее СУБД) [21]. 

Процесс проектирования базы данных реализуется в три этапа: 

– инфологическое проектирование; 

– логическое проектирование; 

– физическое проектирование. 

2.6.2 Инфологическое проектирование 

Цель  этапа инфологического проектирования состоит в получении се-

мантических (смысловых) моделей, отражающей информационное содержание 

проблемы [22]. 

Наиболее популярной из всех семантических моделей данных является –  

ER-модель (enterity-relationship model). Её основные понятия: сущность, атри-

бут  и связь. 

Сущность – это реальный или представляемый объект в предметной об-

ласти [20]. Учитывая специфику предметной области, были выделены следую-

щие сущности: 
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1) Сущность «Клиенты» – содержит сведения о клиентах; 

2) Сущность «Заказы» – содержит сведения о заказах клиентов; 

3) Сущность «Категории» – содержит сведения о категориях товаров; 

4) Сущность «Товары» – содержит сведения о товарах; 

5) Сущность «Доставка» – содержит сведения о способах доставки; 

6) Сущность «Оплата» – содержит сведения о способах оплаты. 

Определим для каждой из сущностей набор атрибутов. Атрибут – это по-

именованная характеристика сущности, его наименование должно быть уни-

кально в пределах одной сущности.  

В таблице 4 представлены атрибуты сущности «Клиенты». 

Таблица 4 – Атрибуты сущности «Клиенты» 

Название атрибута Описание атри-

бута 

Диапазон 

значений 

Единицы 

измерения 

Пример 

Код_клиента Код клиента, од-

нозначно опре-

деляющий его 

>0 - 6 

Фамилия Фамилия клиен-

та 

- - Иванов 

Имя Имя клиента - - Иван 

Отчество Отчество клиен-

та 

- - Иванович 

Логин Логин клиента 

для входа в лич-

ный кабинет 

- - Ivan0304 

Пароль Пароль клиента 

для входа в лич-

ный кабинет 

- - pass0304 

Телефон Телефон клиента - - 8-909-999-09-

09 

Email Электронная 

почта клиента 

- - Ivanov@mail.ru 

Почтовый индекс  - - 693000 

Адрес Адрес клиента 

доставки 

- - г. Благове-

щенск, ул. Ин-

ститутская 26 

 

Каждому клиенту присваивается индивидуальный код. Этот атрибут од-

нозначно идентифицирует клиента среди других, потому что даже составной 

ключ: фамилия, имя, отчество  – не может однозначно определить клиента, т.к. 

есть вероятность, что существует клиент с такой же фамилией, именем и отче-
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ством. Другие атрибуты также не могут однозначно определить данного клиен-

та.  

Таким образом, «Код_клиента» является ключевым атрибутом сущности 

«Клиенты». Также в таблице содержатся атрибуты, которые хранят в себе и 

другую информацию о клиентах. 

Атрибуты сущности «Заказы» представлены в таблице 5. 

Таблица 5 – Атрибуты сущности «Заказы» 

Название атрибута Описание атри-

бута 

Диапазон 

значений 

Единицы 

измерения 

Пример 

Код_заказа Числовое значе-

ние, присвоен-

ное заказу 

>0 - 2 

Адрес Адрес доставки 

товара 

- - г. Благове-

щенск, ул. Ин-

ститутская 26 

Стоимость Стоимость това-

ра, с учётом ко-

личества 

>0 рубль 2500 

Дата Дата заказа - - 13.04.2018 

Время Время заказа - - 14:02 

Комментарий Комментарий к 

заказу 

- - - 

 

В сущности «Заказы» » ключевым атрибутом является «Код_заказа»,  по-

скольку он однозначно определяет каждый заказ, сделанный клиентами. 

Атрибуты сущности «Категории» представлены в таблице 6. 

Таблица 6 – Атрибуты сущности «Категории» 

Название атрибута Описание атри-

бута 

Диапазон 

значений 

Единицы 

измерения 

Пример 

Код_категории Код категории, 

однозначно 

определяющий 

его 

>0 - 5 

Категория Наименование 

категории 

- - Блоки питания 

Фотография Фотография ка-

тегории 

- - - 
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В рассматриваемой сущности отображена информация о категориях това-

ров. В качестве ключа сущности «Категории» введен атрибут «Код_категории», 

который однозначно определяет эту сущность. 

Атрибуты сущности «Товары» представлены в таблице 7. 

Таблица 7 – Атрибуты сущности «Товары» 

Название атрибута Описание атри-

бута 

Диапазон 

значений 

Единицы 

измерения 

Пример 

Код_товара Код товара, од-

нозначно опре-

деляющий его 

>0 - 1 

Наименование Наименование 

товара 

- - Блок питания 

HX-5V40А 

(200Ватт) IP20 

Описание Краткое описа-

ние товара 

- - Блок питания 

для светодиод-

ных экранов, 

бегущих строк, 

вывесок. 

Характеристики Технические ха-

рактеристики 

товара 

- - Вес, кг: 0,59 

Количество 

выходных тер-

миналов 

(плеч): 3 пары 

Мощность, 

Ватт: 200Вт 

Наличие вен-

тилятора охла-

ждения: нет 

Напряжение 

на входе: 210-

240В 

Напряжение 

на выходе: 5В 

Размер, мм: 

199х98х50 

Сила тока: 40А 

Производитель Страна-

производитель 

товара 

- - Китай 

Цена Цена товара >0 рубль 572 

 

Для данной сущности ключевым атрибутом является «Код_товара», т.к. 

именно этот атрибут однозначно определяет сущность «Товары». 

Атрибуты сущности «Доставка» определены в таблице 8. 
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Таблица 8 – Атрибуты сущности «Доставка» 

Название атрибута Описание атри-

бута 

Диапазон 

значений 

Единицы 

измерения 

Пример 

Код_доставки Код доставки, 

однозначно 

определяющий 

её 

>0 - 1 

Наименование Название спосо-

ба доставки 

- - Самовывоз 

 

В данной сущности «Доставка» ключевым атрибутом является 

«Код_доставки», потому что он однозначно идентифицирует каждый кортеж. 

В таблице 9 определены атрибуты сущности «Оплата». 

Таблица 9 – Атрибуты сущности «Оплата» 

Название атрибута Описание атри-

бута 

Диапазон 

значений 

Единицы из-

мерения 

Пример 

Код_оплаты Код оплаты, од-

нозначно опре-

деляющий её 

>0 - 2 

Наименование Название спосо-

ба оплаты 

- - Оплата 

наличными 

 

«Код_оплаты» однозначно идентифицирует данную сущность, является 

ключевым атрибутом. 

Между двумя таблицами (сущностями) A и B возможны несколько видов 

связей: «один-ко-многим»,  «один-к-одному», «многие-ко-многим».  

Связь «один-ко-многим» имеет место тогда, когда одной записи таблицы 

A может соответствовать несколько записей в таблице B. Данная связь наибо-

лее распространённая в реляционных базах данных. 

Связь «один-к-одному» имеет место тогда, когда одной записи таблицы A 

соответствует одна запись в таблице B. 

Связь «многие-ко-многим» может иметь место в одном из двух случаях. 

Первый случай, когда записи таблицы A может соответствовать больше одной 

записи в таблице B. Второй случай, наоборот. Когда одной записи таблицы B 

может соответствовать несколько записей таблицы A. 
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Исходя из этого, обозначим связи между сущностями  

(таблица 10). 

Таблица 10 – Связи между сущностями 

Название первой 

сущности 

Название второй 

сущности 

Название связи Тип связи Обоснование 

типа связи 

1 2 3 4 5 

Товары Категории Товар принад-

лежит категории 

Один-ко-многим Определенный 

товар может 

быть связан 

только с одной 

категорией, од-

нако категория 

может опреде-

лять несколько 

товаров 

Заказы Товары Заказ содержит 

товар 

Многие-ко-

многим 

В один заказ 

может быть 

включено не-

сколько товаров, 

так и конкрет-

ный товар может 

находиться в не-

скольких заказах 

одновременно 

Клиенты 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Заказы Клиент делает 

заказ 

Один-ко-многим Один клиент 

может сделать 

несколько зака-

зов, но один 

конкретный за-

каз принадлежит 

одному кон-

кретному клиен-

ту 

Заказы Доставка Заказу соответ-

ствует способ 

доставки 

Один-ко-многим Один конкрет-

ный заказ может 

быть доставлен 

клиенту только 

одним выбран-

ным способом, 

но один способ 

доставки может 

соответствовать 

нескольким за-

казам 

Заказы Оплата Заказу соответ-

ствует способ 

платы 

Один-ко-многим Один конкрет-

ный заказ может 

быть оплачен 

клиентом только  
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Продолжение таблицы 10 

1 2 3 4 5 

    одним выбран-

ным способом, 

но один способ 

оплаты может  

 

соответствовать 

нескольким за-

казам 

 

Диаграмма «Сущность-Связь» (ER-модель) представлена на рисунке 22. 

 

Рисунок 22 – Диаграмма «Сущность-Связь» (ER-модель) 

 

2.6.3 Логическое проектирование 

Цель логического этапа проектирования – организация данных, выделен-

ных на этапе инфологического проектирования, в форму, принятую выбранной 

СУБД [22]. 

Преобразование концептуальной модели в логическую модель происхо-

дит по некоторым правилам. 

Существует общее правило: ключ порожденной сущности добавляется в 

исходную сущность.  
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Правило 1: если между сущностями существует связь «один-ко-многим», 

то исходной будет та сущность, от которой исходит простая связь. 

Правило 2: если между сущностями существует связь «многие-ко-

многим», то создается промежуточная сущность, в которую помещаются ключи 

взаимосвязанных сущностей и устанавливается связь «один ко многим» между 

сущностями. 

На предыдущем этапе инфологического проектирования были рассмот-

рены 5 связей. Первая из них связь между сущностями «Товары» – «Катего-

рии». Между данными сущностями связь типа «один-ко-многим».  

При отображении ключ порожденной сущности добавляется в исходную 

сущность. Исходной будет та сущность, от которой исходит простая связь, т.е. 

«Товары», а сущность «Категории» в данном случае будет являться порожден-

ной. Связь между сущностями «Товары» – «Категории» показана на рисунке 

23. 

 

Рисунок 23 – Связь «Товары» – «Категории» 

 

В результате отображения данной связи на реляционную модель получа-

ем два отношения, изображенные на рисунке 24. Перенесем ключ 

«Код_категории» из сущности «Категории» в сущность «Товары». 

 

Рисунок 24 – Отношение «Товары», «Категории» 
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Следующую рассмотрим связь «Клиенты» – «Заказы», изображенную на 

рисунке 25. Данная связь типа «один-ко-многим», исходной сущностью будет 

являться «Заказы», так как он нее исходит простая связь, порожденной будет 

сущность «Клиенты». 

 

Рисунок 25 – Сущность «Клиенты» – «Заказы» 

 

В результате отображения данной связь на реляционную модель получим 

два отношения, представленных на рисунке 26. 

 

Рисунок 26 – Отношение «Клиенты», «Заказы» 

 

Связь «Заказы» – «Товары» сложная двунаправленная (рисунок 27). 

 

Рисунок 27 – Связь «Заказы» – «Товары» 

 

  Такую связь можно реализовать только с помощью создания промежу-

точной таблицы. Поэтому создаем промежуточную сущность «Това-

ры_в_заказе» и устанавливаем связь «один-ко-многим» между сущностями. 
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Добавляем в сущность «Товары_в_заказе» ключевые атрибуты «Код_заказа» из 

сущности «Заказы» и  ключевой атрибут «Код_товара» из сущности «Товары», 

а также дополнительный атрибут «Количество». 

В результате отображения данной связи на реляционную модель получа-

ем три отношения. Эти отношения показаны на рисунке 28. 

 

Рисунок 28 – Отношение «Заказы», «Товары_в_заказе», «Товары» 

 

Связь «Заказы – Доставка» является связью типа «один-ко-многим». При 

отображении ключ порожденной сущности добавляется в исходную сущность. 

Исходная сущность – «Заказы», порожденная «Доставка». Данная связь показа-

на на рисунке 29. 

 

Рисунок 29 – Связь «Заказы» – «Доставка» 

 

Перенесём ключевое поле «Код_доставки» сущности «Доставка» в сущ-

ность «Заказы». Полученные отношения представлены на рисунке 30. 

 
Рисунок 30 – Отношение «Заказы», «Доставка» 
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Связь «Заказы» – «Оплата» аналогична связи «Заказы» – «Доставка». 

Связь между сущностями «один-ко-многим». Ключевое поле порожденной 

сущности «Оплата» добавляется в исходную сущность «Заказы». Данная связь 

представлена на рисунке 31. 

 

Рисунок 31 – Связь «Заказы» – «Оплата» 

 

Ключевое поле «Код_оплаты» перенесём в сущность «Заказы». В резуль-

тате отображения данной связи на реляционную модель получим отношения, 

изображенные на рисунке 32. 

 

Рисунок 32 – Отношение «Заказы», «Оплата» 

 

Чтобы устранить в проектируемой базе данных дублирование, обеспечить 

непротиворечивость хранимых данных и уменьшить трудозатраты на ввод и 

корректировку произведем нормализацию отношений. 

Выделены три основные нормальные формы отношений и предложен ме-

ханизм, позволяющий любое отношение преобразовать к третьей нормальной 

форме. Приведём наши отношения к  самой совершенной нормальной форме. 

Отношение называется нормализованным или приведенным к первой 

нормальной форме, если все его атрибуты содержат атомарные значения, т.е. 

далее не делимы. Таким образом, все полученные нами отношения находятся в 

1НФ. 
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Отношение считается приведенным ко второй нормальной форме, если 

оно находится в первой нормальной форме, и каждый не ключевой атрибут 

функционально полно зависит от составного ключа. 

Функционально полная зависимость не ключевых атрибутов заключается 

в том, что каждый не ключевой атрибут функционально зависит от ключа, но 

не находится в функциональной зависимости ни от какой части составного 

ключа. 

Рассмотрим функциональные зависимости в каждом из отношений. 

Отношение «Товары» имеет в качестве ключа атрибут «Код_товара». 

Рассмотрим функциональные зависимости этого отношения, которые изобра-

жены на рисунке 33. 

 

Рисунок 33 – Функциональные зависимости отношения «Товары» 

 

Отношение «Товары» отвечает требованиям 2НФ, т.к. все не ключевые 

атрибуты зависят от ключевого атрибута «Код_товара». 

Отношение «Категории» имеет в качестве ключа атрибут 

«Код_категории». Рассмотрим функциональные зависимости этого отношения,  

которые изображены на рисунке 34. 

 

Рисунок 34 – Функциональные зависимости отношения «Категории» 

 

Отношение «Категории» отвечает требованиям 2НФ, т.к. оно соответ-

ствует 1НФ, и каждый не ключевой атрибут в этом отношении полностью зави-

сим от ключа. 
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Рассмотрим функциональные зависимости отношения «Клиенты», кото-

рые изображены на рисунке 35. 

 

Рисунок 35 – Функциональные зависимости отношения «Клиенты» 

 

Не ключевые атрибуты отношения «Клиенты» полностью зависят от 

ключа, следовательно, отношение приведено к 2НФ. 

Отношение «Заказы» имеет в качестве ключа атрибут «Код_заказа». Рас-

смотрим функциональные зависимости данного отношения, которые изображе-

ны на рисунке 36. 

 

Рисунок 36 – Функциональные зависимости отношения «Заказы» 

 

Отношение «Заказы» отвечает требованиям 2НФ. 

Отношение «Товары_в_заказе», возникшее при разрешении связи между 

сущностями «Заказы – Товары», находится во 2НФ (рисунок 37).  

 

Рисунок 37 – Функциональные зависимости отношения  

«Товары_в_заказе»  
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Рассмотрим функциональные зависимости отношений «Доставка» и 

«Оплата» (рисунки 38–39). 

 
Рисунок 38 – Функциональные зависимости отношения «Доставка» 

 

 

Рисунок 39 – Функциональные зависимости отношения «Оплата» 

 

Данные  отношения находятся во 2НФ. В отношении «Доставка» не 

ключевой атрибут полностью зависит «Наименование» полностью зависит от 

ключевого атрибута «Код_доставки». И в отношении «Оплата», не ключевой 

атрибут «Наименование» также  полностью зависит от ключа «Код_оплаты». 

Понятие третьей нормальной формы основывается на понятии не тран-

зитивной зависимости. 

Транзитивная зависимость наблюдается в том случае, если один из двух 

атрибутов зависит от ключа, а другой атрибут зависит от первого атрибута. 

Отношение будет находиться в третьей нормальной форме, если оно 

находится во второй нормальной форме, и каждый не ключевой атрибут не 

транзитивно зависит от первичного ключа. 

Все полученные нами на предыдущем этапе отношения находятся во 

второй нормальной форме, и каждый не ключевой атрибут не транзитивно за-

висит от ключа. Так как между атрибутами рассматриваемых отношений нет 

транзитивной зависимости, то, следовательно, эти отношения соответствуют 

требованиям 3НФ, и дальнейшей нормализации не требуется. 

Результатом логического проектирования стала реляционная логическая 

модель, состоящая из совокупности нормализованных отношений.  Итоговая 

логическая модель представлена в приложении Д. 

2.6.4 Физическое проектирование 

Цель физического проектирования – выбор рациональной структуры хра-
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нения данных и методов доступа к ним [22]. 

На основе отношений, полученных в результате отображения на реляци-

онную модель, построены следующие таблицы: 

– Отношение «Товары»; 

– Отношение «Категории»; 

– Отношение «Клиенты»; 

– Отношение «Заказы»; 

– Отношение «Товары_в_заказе»; 

– Отношение «Доставка»; 

– Отношение «Оплата». 

Физическое проектирование отношений представлено в таблицах 11 – 17. 

Таблица 11  – «Товары» 

Название поля Тип данных Длина Огр-ние Значение по 

умолчанию 

Доп-ость 

NULL 

Индексация 

Код_товара int 11 >0 - Нет Да 

Код_категории int 11 >0 - Нет Нет 

Наименование varchar 150 - - Нет Нет 

Описание varchar 250 - - Да Нет 

Характеристики text - - - Да Нет 

Производитель varchar 20 - - Нет Нет 

Цена decimal 8,2 >0 - Нет Нет 

 

Таблица 12 – «Категории»  

Название поля Тип данных Длина Огр-ние Значение по 

умолчанию 

Доп-ость 

NULL 

Индексация 

Код_категории int 11 >0 - Нет Да 

Наименование varchar 150 - - Нет Нет 

Фотография blob - - - Да Нет 

 

Таблица 13 – «Клиенты» 

Название поля Тип данных Длина Огр-ние Значение по 

умолчанию 

Доп-ость 

NULL 

Индексация 

Код_клиента int 11 >0 - Нет Да 

Фамилия varchar 50 - - Нет Нет 

Имя varchar 20 - - Нет Нет 

Отчество varchar 30 - - Нет Нет 

Логин varchar 20 - - Нет Нет 

Пароль varchar 20 - - Нет Нет 

Телефон varchar 12 - - Нет Нет 

Email varchar 30 - - Нет Нет 

Почтовый индекс varchar 6  - Нет Нет 

Адрес varchar 100 - - Нет Нет 
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Таблица 14 – «Заказы»  

Название поля Тип данных Длина Огр-ние Значение по 

умолчанию 

Доп-ость 

NULL 

Индексация 

Код_заказа int 11 >0 - Нет Да 

Код_клиента int 11 >0 - Нет Нет 

Код_доставки  int 11 >0 - Нет Нет 

Код_оплаты int 11 >0 - Нет Нет 

Адрес varchar 100 - - Нет Нет 

Стоимость decimal 8,2 >0 - Нет Нет 

Дата date - -  Нет Нет 

Время time - - - Нет Нет 

Комментарий text - - - Да Нет 

 

Таблица 15 – «Товары_в_заказе» 

Название поля Тип данных Длина Огр-ние Значение по 

умолчанию 

Доп-ость 

NULL 

Индексация 

Код_заказа int 11 >0 - Нет Нет 

Код_товара int 11 >0 - Нет Нет 

Количество int 11 >0 - Нет Нет 

 

Таблица 16 – «Доставка» 

Название поля Тип данных Длина Огр-ние Значение по 

умолчанию 

Доп-ость 

NULL 

Индексация 

Код_доставки int 11 >0 - Нет Да 

Наименование varchar 100 - - Нет Нет 

 

Таблица 17 – «Оплата» 

Название поля Тип данных Длина Огр-ние Значение по 

умолчанию 

Доп-ость 

NULL 

Индексация 

Код_оплаты int 11 >0 - Нет Да 

Наименование varchar 100 - - Нет Нет 

 

Физическая модель базы данных представлена на рисунке 40. 

 

Рисунок 40 – Физическая модель базы данных 
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2.7 Реализация интерфейсов информационной системы 

В качестве шаблона проектирования был выбран шаблон Storefront. На 

базе данного шаблона и плагина WooCommerce можно создать мощнейший 

функционал полноценного интернет-магазина. 

 WooCommerce на сегодняшний день является одним из лидеров построе-

ния интернет-магазинов во всем мире (порядка 30 % всех интернет-магазинов 

сделаны на базе данного плагина). Он содержит в себе лучшие мировые прак-

тики. Выбор данного сочетания темы и плагина позволит снизить риски проек-

та и крупных затрат как на разработку, так и на эксплуатацию системы. 

Рассмотрим структуру интернет-магазина. На рисунке 41 представлена 

главная страница сайта. 

 

Рисунок 41 – Главная страница сайта 

 

В шапке главной страницы в левом верхнем углу размещено название 

компании, с правой стороны – строка для быстрого поиска товаров. Под шап-

кой расположено меню и корзина (если в корзине имеется товары, то отобража-

ется количество товаров и их стоимость в сумме). При наведении на корзину 

разворачивается «окно», где отображаются какие товары «лежат» в корзине, их 

количество, стоимость и общая стоимость заказа, а также кнопки «Просмотр 

корзины» и «Оформление заказа» (рисунок 42). 
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Рисунок 42 – Выпадающее окно корзины  

 

Далее находится слайдер, автоматически меняющий информативные бло-

ки каждые 5 секунд. Спускаясь ниже по странице, клиент может ознакомиться 

со следующими блоками информации: «Виды светодиодной рекламы», «Наши 

работы» (галерея выполненных проектов), «Как мы работаем?» (описание про-

цесса работы над проектом), «Часто задаваемые вопросы» (рисунки 43–46).  

 

Рисунок 43 – Информационный блок «Виды светодиодной рекламы» 
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Рисунок 44 – Информационный блок «Наши работы» 

 

 

Рисунок 45 – Информационный блок «Как мы работаем?» 

 

 

Рисунок 46 – Информационный блок «Часто задаваемые вопросы» 

 

Ниже находится «Футер» с контактной информацией (рисунок 47). 
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Рисунок 47 – Футер сайта 

 

Перейдя во вкладку «Магазин» перед покупателем открывается каталог 

товаров, включающий в себя следующие категории: LED-модули, Блоки пита-

ния, Датчики и пульты, Контроллеры, Профиль/Уголок, Расходные материалы 

и Хабы/HUB (рисунок 48).   

 

Рисунок 48 – Страница «Магазин» 

 

Выбрав интересующую покупателя категорию, откроется страница с то-

варами, принадлежащими данной категории. По необходимости можно отсор-

тировать товары по определённому критерию: популярности, рейтингу, но-

визне, цене, или же выбрать формат отображения: сетка или список.  

На странице отображается соответствующее изображение товара, его 

название и цена за единицу в рублях. 

Страница с товарами, находящимися в категории «Контроллеры» пред-

ставлена на рисунке 49. 

Также покупатель может добавить товар в корзину или же перейти на 

страницу с описанием товара (рисунок 50). 
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Рисунок 49 – Товары категории «Контроллеры» 

 

 

Рисунок 50 – Страница с описанием товара 
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Указав необходимое количество товара покупатель может добавить его в 

корзину,  также есть возможность прочитать отзывы или же оставить свой. 

На рисунке 51 показана корзина с товарами. При наличии купона, поку-

патель может ввести код и получить скидку, а затем перейти к оформлению за-

каза. 

 

Рисунок 51 – Корзина  

 

Страница оформления заказа представлена на рисунке 52. 

 

Рисунок 52 – Страница оформления заказа 
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На вкладке меню «Личный кабинет», клиент может зарегистрироваться, 

или войти в личный кабинет. В  личном кабинете клиент заполняет данные о 

себе, указывает адрес доставки (что очень удобно и экономит время на посто-

янном вводе адреса). В личном кабинете клиент также может контролировать 

свои заказы, просматривать статус по текущему заказ, а также при  необходи-

мости изменить личную информацию и пароль. Страница «Личный кабинет» и 

«Детали учётной записи» представлена на рисунках 53–54. 

 

Рисунок 53 – Страница «Личный кабинет» 

 

 

Рисунок 54 –Детали учетной записи 
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На вкладке «Контакты» имеется форма обратной связи, отправив сооб-

щение, на почту компании придёт сообщение с данными, которые пользователь 

отразил в данной форме. Страница «Контакты» представлена на рисунке 55. 

 

Рисунок 55 – Страница «Контакты» 

 

Также на сайте имеется простейший калькулятор для расчёта. Введя ши-

рину и длину экрана, выбрав шаг пикселя клиент получит примерную стои-

мость экрана, состоящего из модулей. Вкладка «Расчет» представлена на ри-

сунке 56. 

 

Рисунок 56 – Калькулятор расчёта стоимости 
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С помощью разработанного интернет-магазина менеджер по работе с 

клиентами легко сможет отслеживать поступившие заказы, анализировать про-

дажи, составлять отчетность с помощью администраторской панели сайта. 

Отчетность по продажам за июнь месяц (в тестовом режиме) показана на 

рисунке 57. 

 

Рисунок 57 – Отчетность по продажам 

 

Пример шаблона письма о новом клиентском заказе представлен на ри-

сунке 58. 

 

Рисунок 58 – Новый клиентский заказ 
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2.8 Комплексы физических упражнений для сохранения и укрепле-

ния индивидуального здоровья и обеспечения полноценной профессио-

нальной деятельности 

Специфика профессиональной деятельности некоторых сотрудников 

напрямую связана с постоянной работой за вычислительной техникой. В связи 

с этим руководитель предприятия обязан организовать рабочие места соответ-

ствующим образом, создав все благоприятные условия для работы.  

Однако этого не достаточно. Любой человек, прежде всего, должен сам 

заботиться о своем здоровье. Уменьшить риск многих заболеваний, возникно-

вение которых связано с работой за компьютером и сидячем образом жизни, 

можно с помощью выполнения специально-разработанного комплекса упраж-

нений.   

Рекомендуемый комплекс упражнений для укрепления индивидуального 

здоровья можно найти в СанПиН (санитарные правила и нормы) [26]. Здесь 

представлены различные физические упражнения на разные группы мышц:  

– для снятия утомления с туловища и ног; 

– для снятия утомления с плечевого пояса и рук; 

– для улучшения мозгового кровообращения; 

– для глаз. 

Рассмотрим упражнения для каждой выделенной группы. 

Физические упражнения для мышц ног, живота и спины усиливают ве-

нозное кровообращение в этих частях тела и способствуют предотвращению 

застойных явлений крово- и лимфообращения, отечности в нижних конечно-

стях [26, c.17]. 

Исходное положение – основная стойка (ноги вместе, руки вдоль туло-

вища). На раз – шаг влево, руки к плечам, прогнуться. Два – исходное положе-

ние. Три-четыре – то же самое в другую сторону. Повторить 6-8 раз. Темп вы-

полнения упражнения медленный. 
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Исходное положение – стойка ноги врозь. На раз –  упор присев, два – ис-

ходное положение,  три – наклон вперед (руки впереди). Четыре – сходное по-

ложение. Повторить 6-8 раз. Темп выполнения упражнения средний. 

Исходное положение – стойка ноги врозь, руки за голову. Один-три – 

круговые движения тазом в одну сторону. Четыре-шесть – то же самое в дру-

гую сторону. Семь-восемь – руки вниз и расслабленно потрясти кистями. По-

вторить 4-6 раз. Темп выполнения упражнения средний. 

Динамические упражнения с чередованием напряжения и расслабления 

отдельных мышечных групп плечевого пояса и рук улучшают кровоснабжение, 

снижают напряжение [26, с.16] 

Исходное положение – основная стойка,  кисти в кулаках. Встречные ма-

хи руками вперед и назад. Повторить 4-6 раз. Темп выполнения упражнения 

средний. 

Исходное положение – основная стойка. На счет раз-два-три-четыре –

поднимаем дугами в стороны руки вверх, одновременно делая ими небольшие 

воронкообразные движения. Пять-восемь – дугами в стороны, руки расслаб-

ленно вниз и потрясти кистями. Повторить 4-6 раз. Темп выполнения упражне-

ния средний. 

Исходное положение – тыльной стороной кисти на пояс. Раз-два – свести 

вперед, голову наклонить вперед. Три-четыре – локти назад, прогнуться. По-

вторить 6-8 раз, затем руки вниз и потрясти расслабленно. Темп выполнения 

упражнения медленный. 

Для улучшения мозгового кровообращения необходимо выполнять 

наклоны и повороты головы, а также дыхательные упражнения. 

Утомление глаз (астенопия) возникает, если глаз фокусируется на объек-

те, который находится от него на близком расстоянии. Выполнять упражнения 

для глаз необходимо отвернувшись от экрана, при ритмичном дыхании, с мак-

симальной амплитудой движения глаз [26, с.13]. 
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Закройте глаза, сильно напрягите глазные мышцы, на счет один-четыре, 

затем раскрыть глаза, расслабив мышцы глаз, посмотреть вдаль на счет один-

шесть. Повторить 4-5 раз.  

Не поворачивая головы, посмотрите направо и сфокусируйте взгляд на 

счет один-четыре, затем посмотреть вдаль прямо на счет один-шесть. Анало-

гичным образом проводятся упражнения, но с фиксацией взгляда влево, вверх и 

вниз. Повторить  3-4 раза. 

Посмотрите на переносицу и задержите взор на счет один-четыре. Затем 

открыть глаза, посмотреть вдаль на счет один-шесть. Повторить 4-5 раз. 

Перенести взгляд быстро по диагонали: направо вверх - налево вниз, по-

том прямо вдаль на счет один-шесть; затем налево вверх направо вниз и по-

смотреть вдаль на счет один-шесть. Повторить 4-5 раз. 

Следует помнить, что перерывы необходимо делать каждый час, вставать 

с рабочего места. Длительность перерывы должна составлять не менее 10-15 

минут. 
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3 РАСЧЁТ ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРОЕКТА 

 

Разработка интернет-магазина – это прежде всего затраты для компании. 

Поэтому необходимо экономическое обоснование разрабатываемого проекта. 

Для того чтобы подтвердить эффективность вложения денежных средств в про-

ект, необходимого провести расчёт экономической эффективности. 

Экономическая эффективность – это показатель успешности проекта. 

Иными словами, это соотношение между результатом и общими текущими за-

тратами. 

Существует достаточно много методик расчёта эффективности проектов. 

Чаще всего используются на практике следующие методики расчёта эффектив-

ности проектных решений: 

1) экономическая оценка инвестиций; 

2) метод приведенных затрат. 

Метод экономической оценки инвестиций подразумевает создание новых 

объектов в сфере  производства и  услуг, их реконструкцию или расширение, 

что требует больших инвестиционных вложений. Наш проект не предусматри-

вает таких затрат, поэтому метод экономической оценки эффективности не 

подходит. 

Расчёт экономической эффективности методом приведенных затрат осно-

вывается на определении экономического эффекта от автоматизации. Метод ба-

зируется на расчете единовременных (капитальных) затрат на автоматизацию и 

эксплуатационных расходов на функционирование систем. Метод приведенных 

затрат, для определения экономического эффекта  от создания и внедрения ин-

формационной системы, сравнивает расход на создание системы с расходом на 

выполнение тех же функций без системы (расходы рассматриваются в одном 

отчётом году). 

В качестве объекта оценки эффективности на преддипломной практике 

рассматривается разработанная информационная система интернет-магазин. 
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Для оценки эффективности был выбран метод приведенных затрат, так 

как он наиболее приемлем для расчета качества работы автоматизированной 

системы. 

Основная формула, по которой ведется расчет методом приведенных за-

трат: 

 

З = Р + Еn*K,                                                                                                   (1) 

 

где З – приведённые затраты; 

       Р – эксплуатационные расходы на функционирование системы; 

       К – капитальные (единовременные) затраты на разработку системы; 

       Еn – нормативный коэффициент приведения затрат к единому году. 

Для вычислительной техники Еn примем равный 0,25.  

Исходные данные для расчётов приведены в таблице 18. 

Таблица 18 – Исходные данные для расчетов 

Наименование 

показателя 

Условное 

обозначение 

Единица 

измерения 

Значение показателей 

до внедре-

ния 

после внед-

рения 

Коэффициент отчислений 
F % 30,0 30,0 

З/п программиста ЗП руб/мес. -  15000 

З/п администратора сайта ЗА руб/мес. - 500 

Норм. коэффициент приведения 

затрат к единому году En - - 0,25 

Продолжительность разработки 
Т мес. - 1 

 

В первую очередь необходимо вычислить капитальные затраты. 

Капитальные затраты – это единовременные затраты на разработку ин-

формационной системы. В расчётах капитальных затрат включаются затраты на 

приобретение оборудования (основное и вспомогательное), затраты на проек-

тирование системы, затраты на строительство и ремонт помещений, а также за-

трат, связанные с монтажом, наладкой и транспортировкой оборудования. В 
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нашем случае в расчёт капитальных затрат будет производиться по следующей 

формуле: 

 

К = Кап + Kпрог + Кпр + Квн , (2) 

 

где К – капитальные затраты; 

       Кап – затраты на аппаратное обеспечение; 

       Kпрог – затраты на программное обеспечение; 

       Кпр – затраты на проектирование; 

       Квн – затраты на внедрение. 

Поскольку, разработка информационной системы будет осуществляется 

на компьютере (с выходом в интернет), который был установлен ранее для ре-

шения других задач, а сервер будет размещаться на оборудовании Интернет-

провайдера (затраты на покупку хостинга включены в затраты на внедрение), 

то затраты на аппаратное обеспечение(Кап) будут равны нулю. 

Рассмотрим затраты на программное обеспечение. В качестве среды раз-

работки была выбрана CMS WordPress. Также в разработке сайта был исполь-

зован редактор кода PhpStorm, браузер Mozilla Firefox и локальный сервер – 

Open Server. Данное программное обеспечение распространяется совершенно 

бесплатно, следовательно Kпрог = 0.  

Затраты на проектирование информационной системы включают в себя 

затраты на зарплату сотрудников разрабатывающих данную систему и обяза-

тельные отчисления во внебюджетные фонды. Для разработки информацион-

ной системы интернет-магазин был привлечен внештатный программист. Его 

работа, по условиям договора, длилась один месяц, и заработная плата состави-

ла 15 000 рублей. 

На сегодняшний день, в совокупности, все взносы во внебюджетные фон-

ды составляют 30 % от заработной платы сотрудника. Это в  22 % в Пенсион-

ный Фонд России, в Федеральный Фонд обязательного медицинского страхова-

ния – 5,1 % и в Фонд Социального Страхования – 2,9 % (без учета доли вкладов 
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от несчастных случаев). Таким образом, затраты на проектирование информа-

ционной системы составят: 

Kпр=15 000 * 1 * 1,3 = 19 500 руб. 

Затраты на внедрение информационной системы в данном проекте будут 

включать в себя  затраты на размещение сайта в сети Интернет. Для этого необ-

ходимо купить доменное имя и место на сервере (хостинг). Интернет хостинг 

центр предоставляет такую возможность за небольшую плату, но с высокой 

надёжностью и безопасностью. В качестве домена первого уровня был выбран 

домен «.ru», второго уровня «lider-dv», цена регистрации домена составила 200 

рублей. За хостинг цена составила 191 рублей в месяц, при условии оплаты сра-

зу за год (тариф «Optimum»). Затраты на внедрение представлены в таблице 19. 

Таблица 19 – Затраты на внедрение интернет-магазина  

Наименование показателя Единица измерения 
Цена, руб. 

месяц год 

Регистрация домена руб. 200 200 

Хостинг руб. 191 2292 

Итого  
 

2492 

 

Таким образом, капитальные затраты будут равны: 

K=0 + 0 + 19 500 + 2 492 = 21 992 руб. 

Далее необходимо рассчитать эксплуатационные расходы на информаци-

онную систему после ее внедрения.  

Эксплуатационные расходы определяются по следующей формуле: 

 

Рэ = Рзп + Ротч + Ррм,                            (3) 

 

где Рэ – эксплуатационные расходы на информационную систему, руб.; 

       Рзп – расходы на суммарную заработную плату сотрудников, работающих  

в системе, руб.; 

       Ротч – расходы по отчислению из заработной платы в фонды социальной 

защиты, руб.; 

       Ррм – затраты на расходные материалы, руб. 



76 

 

Найдём затраты на заработную плату внештатного администратора, в 

обязанности которого будет входить техническое обслуживание сайта. Так как 

основную работу в информационной системе будет выполнять менеджер (от-

слеживание заявок, добавление товаров на сайт, обновление информации, что 

является его основной работой и после внедрения информационной системы 

его заработная плата не изменится), то администратору будет достаточно ис-

правлять только технические ошибки. За данную работу администратор будет 

получать 500 рублей в месяц.  Итого за год затраты на техническое обслужива-

ние составят: 

Рзп = 500×12 = 6000 руб. 

Расходы по отчислению на заработную плату в год составят: 

Ротч = 6000×0,30 = 1800 руб. 

Функционирование информационной системы не повлечет увеличение 

затрат на электроэнергию, материалы и другие статьи расходов, а также время 

на выполнения рутинных операций не сократится. 

Затраты на расходные материалы (Ррм) будут равны нулю. Следовательно, 

эксплуатационные расходы на информационную систему после ее внедрения 

составят: 

Рэ = 6000+1800+0 = 7800 руб. 

Основываясь на опыте компаний, занимающихся продажей электронных 

компонентов, после внедрения сайта их чистая прибыль возрастала от 5 до 15 

процентов. Предположим, что прибыль ООО «ЛидеР-ДВ» после внедрения 

сайта возрастёт на 10% (возьмём среднее значение). За 2017 год чистая при-

быль составила 609 000 рублей, тогда при благополучном раскладе после внед-

рения интернет-магазина прибыль предприятия увеличится на 60 900 рублей. 

Приведенные затраты найдем согласно формуле (1): 

З = 7800 + 2492 + 0,25 × 21 992 = 15 790 руб.     

Условный экономический эффект от реализации проекта найдем по фор-

муле [27]: 
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Э =  P - З,                     (4)  

 

где Р – экономический результат от реализации проекта, руб.; 

       З – затраты связанные с внедрением проекта, руб. 

Э = 60 900 - 15 790 = 45 110 руб. 

Срок окупаемости (выраженный в годах) разработанной системы рассчи-

тывается как отношение капитальных затрат к экономической эффективности: 

 

Тр = К / Э,                     (5)    

 

где К – капитальные затраты; 

       Э – условный экономический эффект.        

 Тр=21 992/45 110 = 0,48 

Срок окупаемости составит примерно 6 месяцев. 

Рассчитаем фактический коэффициент экономической эффективности: 

 

Ер = Э / К.                     (6) 

 

где Э – условный экономический эффект; 

       К – капитальные затраты. 

Фактический коэффициент приведения должен быть больше, чем норма-

тивный, имеет место быть следующее равенство: 

 

 Еn  Ер                                                                                                          (7)                               

 

где  En – нормативный коэффициент приведения; 

        Ер – фактический коэффициент приведения. 

Ер =45 110/21 992=2,05 

Еn = 0,25   Ер= 2,05 

Результаты  расчёта экономического обоснования проекта представлены 

в таблице 20. 

 



78 

 

Таблица 20 – Результаты экономического обоснования проекта 

Характеристика Значение 

Затраты на разработку и внедрения проекта, руб. 21 992 

Общие эксплуатационные затраты, руб. 10 292 

Коэффициент экономической эффективности 2,05 

Срок окупаемости, мес. 6 

 

Проведя расчёт экономической эффективности методом приведенных за-

трат, можно сделать вывод, что проект является привлекательным для инвести-

рования. Внедрение в интернет-магазина в работу компании увеличит чистую 

прибыль на 60 900 рублей. Условный экономический эффект составит 45 110 

рублей. Срок окупаемости информационной системы интернет-магазин при-

близительно составит 6 месяцев. 

Таким образом, из выше приведенных расчётов можно сделать вывод, что 

данный проект является эффективным. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

В настоящее время бизнес активно развивается посредством интернета. 

Особенно стала популярна торговля дистанционным способом.  Это объясняет-

ся как популярностью интернета, так и его преимуществами для ведения ком-

мерческой деятельности.  

Объектом исследования бакалаврской работы была деятельность реклам-

но-производственного агентства ООО «ЛидеР-ДВ». 

Целью бакалаврской работы являлось разработка информационной си-

стемы на основе web-технологий для увеличения прибыли ООО «ЛидеР-ДВ»  

за счет привлечения дополнительного количества клиентов. 

 Для реализации поставленной цели были решены следующие задачи: 

– проведен анализ объекта исследования; 

– изучены организационные и юридические документы, организационная 

структура предприятия; 

– рассмотрен внешний и внутренний документооборот, проанализирова-

ны бизнес-процессы и основные экономические показатели; 

– составлено техническое задание на разработку сайта; 

– проведен выбор инструментария для разработки;  

– спроектирована база данных проекта, определены основные сущности, 

связи между ними и приведены к третьей нормальной форме; 

– разработан интернет-магазин для ООО «ЛидеР-ДВ» посредством си-

стемы WordPress. 

Произведен расчет экономической эффективности проекта. Получен 

условный экономический эффект в размере 45 110 руб. Срок окупаемости со-

ставит примерно 6 месяцев. 

 Данный проект является весьма привлекательным для инвестирования 

денежных средств предприятия.  

Таким образом, поставленную цель можно считать достигнутой, а задачи 

полностью выполненными. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ А 

Устав предприятия ООО «ЛидеР-ДВ» 
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Продолжение ПРИЛОЖЕНИЯ А 
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Продолжение ПРИЛОЖЕНИЯ А 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Б 

Свидетельство о государственной регистрации юридического лица 

 

Рисунок Б.1 – Свидетельство о государственной регистрации юридического лица 
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ПРИЛОЖЕНИЕ В 

Свидетельство о постановке на учет российской организации в налоговом органе  

 

Рисунок В.1 – Свидетельство о постановке на учет российской организации в 

налоговом органе по месту ее нахождения 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Г 

Техническое задание на разработку сайта 
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Продолжение ПРИЛОЖЕНИЯ В 
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Продолжение ПРИЛОЖЕНИЯ В 
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Продолжение ПРИЛОЖЕНИЯ В 
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Продолжение ПРИЛОЖЕНИЯ В 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Д 

Логическая модель базы данных 

 

Рисунок Д.1 – Логическая модель базы данных 


