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Аннотация. В данной статье рассматривается процесс 

формирования горячего коммерческого предложения ООО 

«ЧерноземАгромаш», а также предлагается более оптимальный 

подход к его формированию, который положен в основу веб-сервиса для 

автоматического формирования коммерческого предложения 

менеджером ООО «ЧерноземАгромаш». 
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Введение 

В настоящее время не все организации хотят облегчить 

повседневный труд своих работников за счет внедрения 

информационных технологий в деятельность организации, считая, что 

если сотрудник работает много, то значит он работает эффективно, а 

любые траты на программные продукты излишни.  

Сотрудники некоторых воронежских организаций по-прежнему 

вынуждены работать с большими объемами данных копируя их из 

одного документа в другой, что представляет собой очень длительный 

процесс и влечет за собой ошибки, как показано в [1-3]. Каждая такая 

ошибка и несвоевременность предоставления информации влияет на 

репутацию организации и может привести к потере заказчика.  

Из всего вышесказанного следует вывод о том, что использование 

информационных технологий в тех процессах, где идет работа с 

данными, является обязательным. Даже на основе свободных 

программных продуктов можно разработать достойный инструмент для 

ускорения выполнения трудовой функции сотрудника, который не имеет 

лишних функциональных возможностей и является максимально 

доступным для любой организации, как показано в [4-6], о таком 

программном продукте, который предназначен для деятельности 

менеджера по продажам, пойдет речь в данной статье. 
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1. Процесс формирования коммерческого предложения 

Рассмотрим процесс формирования коммерческого предложения 

ООО «ЧерноземАгромаш» с помощью диаграммы IDEF0 (см. рис. 1). 

 

Рис. 1. Декомпозиция исходного процесса формирования 

коммерческого предложения 

Среди проблем существующего подхода к формированию 

коммерческого предложения менеджером по продажам ООО 

«ЧерноземАгромаш» можно выделить следующие: 

– Отсутствие БД, то есть в ручном режиме приходится копировать 

данные из одной электронной таблицы в другую. 

– Ежедневный поиск информации об актуальном курсе валюты на 

сайте ЦБ РФ. 

Перечисленные проблемы приводят к многочисленным ошибкам в 

работе менеджера по продажам, следствием чего является срыв 

заключения договоров с потенциальными заказчиками и ухудшение 

репутации, как показано в [7,8].  

Проанализировав текущий процесс формирования коммерческого 

предложения, были предложены идеи по его улучшению, которые 

нашли отражение в диаграмме IDEF0 (см. рис. 2). 
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Рис. 2. Декомпозиция измененного процесса формирования 

коммерческого предложения 

Таким образом, процесс формирования коммерческого 

предложения благодаря внедрению веб-сервиса, разработке которого 

посвящена данная статья, стал проще и минимизирует количество 

допускаемых ошибок менеджером по продажам в результате его работы. 

2. Реализация веб-сервиса 

Разработанный веб-сервис имеет следующие функциональные 

возможности: 

– Возможность автоматически генерировать коммерческое 

предложение путем вставки выбранных данных в шаблон 

формата .xls. 

– Наличие единой БД, в которой хранится вся информация по 

предоставляемым товарам и услугам. 

– Перерасчет стоимости товаров и услуг в соответствии с 

актуальным курсом, выбранной пользователем валюты. 

– Автоматическая вставка в шаблон формата .xls текущей даты. 

– Наличие информационного раздела, который напоминает 

пользователю правила работы с веб-сервисом, позволяет 

связаться с разработчиком и предоставляет контакты ООО 

«ЧерноземАгромаш». 

В качестве средств реализации веб-сервиса по формированию 

коммерческого предложения использованы: объектно-ориентированный 

язык Python, микрофреймворк Flask, HTML, CSS, библиотека xlsxwriter, 

библиотека pycbrf, СУБД SQLite Studio. 

Перечислим основные модули веб-сервиса: main, __all_models, 

db_session, rates, search_and_show_org, validation, work_with_db, 

write_in_pattern. 



 

4 

А также были разработаны следующие шаблоны, содержащиеся в 

папке templates: authentification.html, base.html, contact.html, error.html, 

help.html, info.html, login.html, refere_to_us.html, refere_to_us_thanks.html, 

register_me.html, register_me_thanks.html, search_form.html, 

send_form.html. При разработке шаблонов применен механизм 

наследования: шаблоны наследованы от base.html. 

Также разработана БД, которая представлена с помощью ER-

диаграммы ниже (см. рис. 3). 

 

Рис. 3. ER-диаграмма БД веб-сервиса 

Пользователь проходит аутентификацию прежде, чем 

воспользоваться всеми реализованными функциональными 

возможностями (см. рис. 4). 
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Рис. 4. Страница аутентификации пользователя 

После прохождения аутентификации пользователь попадает на 

страницу, где ему предлагается выбрать категорию (товары или услуги) 

и начать вводить название искомой позиции товара или услуги (регистр 

ввода не важен) (см. рис. 5). 

 

Рис. 5. Страница выбора категории 

При нажатии на кнопку «Выбрать» происходит переход на 

страницу с перечнем найденных для пользователя наименований 

позиций, которые содержат введенное им ранее название товара или 

услуги (см. рис. 6). Пользователь также на этой странице вводит 

количество, выбирает валюту.  

При неверном вводе количества пользователь снова попадает на эту 

страницу, где введенные ранее данные будут очищены. 
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Рис. 6. Страница выбора товара 

При нажатии на кнопку «Добавить в шаблон» данные о выбранной 

позиции товара или услуги добавляются в предварительно 

сформированный шаблон .xls. Текущая дата и актуальный курс валюты 

также будут вставлены автоматически. Ниже представлен итоговый вид 

шаблона сформированного коммерческого предложения (см. рис. 7). 

 

Рис. 7. Сгенерированное коммерческое предложение 
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Заключение 

В результате проведенной работы был изучен процесс 

формирования коммерческого предложения в ООО 

«ЧерноземАгромаш», который был неоптимальным по следующим 

причинам: 

– В ручном режиме приходилось постоянно копировать данные из 

одной электронной таблицы в другую. 

– Ежедневно приходилось искать данные об актуальном курсе 

валют ЦБ РФ. 

Исходя из выявленных недостатков процесса формирования 

коммерческого предложения был предложен более оптимальный 

процесс, который и лег в основу работы веб-сервиса. 

Разработанный веб-сервис позволяет менеджеру по продажам ООО 

«ЧерноземАгромаш» автоматически формировать коммерческое 

предложение путем вставки выбранных данных в предварительно 

подготовленный единожды шаблон формата .xls, также были 

реализованы следующие функциональные возможности: 

– Наличие единой БД, в которой хранится вся информация по 

предоставляемым товарам и услугам. 

– Перерасчет стоимости товаров и услуг в соответствии с 

актуальным курсом, выбранной пользователем валюты. 

– Автоматическая вставка в шаблон формата .xls текущей даты. 

– Наличие информационного раздела, который напоминает 

пользователю правила работы с веб-сервисом, позволяет 

связаться с разработчиком и посмотреть контакты организации. 
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