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Анотація: Дана випускна кваліфікаційна робота присвячена 

розробці інтерпретатора мови Python з метою модульного розподілення 

завдань у процесі продажу смартфонів. Робота включає аналіз поточного 

стану, розробку інтерпретатора та його використання для обробки цін 

товарів у онлайн-магазині. Результати дослідження мають практичну 

цінність і можуть бути успішно використані на практиці для ефективного 

управління процесом продажу смартфонів. 

Ключові слова: розробка, інтерпретатор, мова Python, модульне 

розподілення, продаж смартфонів, аналіз, онлайн-магазин. 

 

 

Abstract: This graduation thesis is devoted to the development of a Python 

language interpreter for the purpose of modular distribution of tasks in the process 

of selling smartphones. The work includes the analysis of the current state, the 

development of the interpreter and its use for processing the prices of goods in 

the online store. The results of the study have practical value and can be 

successfully used in practice to effectively manage the smartphone sales process. 

Keywords: development, interpreter, Python language, modular 

distribution, smartphone sales, analysis, online store. 
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ВСТУП 

 

У сучасному світі продажі смартфонів є одним з найбільш 

швидкорозвиваючихся сегментів ринку. Конкуренція серед торговельних 

підприємств з продажу смартфонів щораз більша, тому їм необхідно 

забезпечувати швидкий та якісний облік продажів, щоб мати можливість 

ефективно конкурувати на ринку. 

Таким чином, актуальність теми полягає у розробці програмного 

модулю для торговельного підприємства з продажу смартфонів, який 

дозволить ефективно керувати процесом продажу смартфонів та 

забезпечить швидкий та якісний облік продажів. Інтерпретатор мови Python 

торговельного підприємства з продажу смартфонів є актуальною темою у 

зв'язку з постійним розвитком ринку смартфонів та швидкими змінами в 

технологіях, які стають доступнішими для споживачів. Розвиток 

електронної комерції та зростання популярності інтернет-магазинів також 

сприяють розвитку ринку смартфонів. 

Метою даного дослідження є розробка інтерпретатору мови Python, 

який забезпечить ефективне керування процесом продажу смартфонів та 

забезпечить швидкий та якісний облік продажів. 

 

Завдання дослідження полягають у наступному: 

● проаналізувати предметну область продажу смартфонів та 

визначити основні фактори, що впливають на ефективність 

продажу; 

● виявити проблеми, які виникають у процесі продажу 

смартфонів та запропонувати шляхи їх вирішення; 

● розробити програмний модуль для торговельного підприємства 

з продажу смартфонів, який забезпечить ефективне керування 

процесом продажу та якісний облік продажів. 

 Об'єктом дослідження є процес продажу смартфонів підприємством 

з продажу смартфонів, який здійснюється через використання програмного 

модулю. 

Предметом дослідження є розробка інтерпретатору мови Python, 

призначений для модульного розподілення завдань, які стосуються процесу 

продажу смартфонів. 

У роботі використовувалися наступні методи дослідження: аналіз 

літературних джерел, вивчення даних з практики роботи схожих 
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підприємств, виконання анкетування співробітників та клієнтів 

підприємства, а також моделювання процесу продажу смартфонів. 

Практична значущість полягає у тому, що використання  

інтерпретатору мови Python дозволить підприємству з продажу смартфонів 

забезпечити ефективніше та швидше виконання завдань з продажу товару, 

зменшити кількість помилок та збільшити прибуток підприємства. 

Методи дослідження, використані в даній випускній кваліфікаційній 

роботі: 

 

1. Аналіз літературних джерел: Для отримання теоретичних знань 

про продаж квитків на театральні вистави та онлайн-сервіси був 

проведений аналіз літературних джерел, наукових статей та 

публікацій, пов'язаних з цією тематикою. 

2. Анкетування: Було проведено опитування серед потенційних 

користувачів сервісу, а також представників театральних 

закладів, щоб з'ясувати їх потреби, вимоги та очікування від 

онлайн-сервісу продажу квитків. 

3. Спостереження: Було здійснено спостереження за процесом 

продажу квитків в театральних закладах та взаємодією 

користувачів з персоналом. Це дозволило отримати практичні 

відомості про поточні проблеми та вимоги до сервісу. 

4. Прототипування та тестування: Було розроблено прототип 

онлайн-сервісу та проведено його тестування з метою збору 

фідбеку від користувачів і виявлення недоліків та покращень. 

5. Експертна оцінка: Залучення експертів з галузі театрального 

бізнесу та інформаційних технологій для отримання їхнього 

професійного висновку та рекомендацій щодо розробки та 

покращення сервісу. 

 

Ці методи дослідження дозволили зібрати і аналізувати інформацію, 

отримати знання про потреби користувачів та вимоги до сервісу, а також 

перевірити ефективність розробленого прототипу. 
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РОЗДІЛ 1: АНАЛІЗ ПРЕДМЕТНОЇ ОБЛАСТІ. ПИТАННЯ РИНКУ 

ПРОДАЖУ СМАРТФОНІВ ТА МІСЦЯ РОЗРОБКИ 

ІНТЕРПРЕТАТОРУ МОВИ PYTHON У ЦЬОМУ ПРОЦЕСУ 

1.1 Огляд ринку смартфонів та торговельних підприємств 

 

 Перш за все, для проведення аналізу предметної області необхідно 

збирати відповідні дані. В даному випадку, це можуть бути статистичні дані 

про продажі смартфонів на ринку, популярність різних брендів та моделей, 

цінову політику компаній, які займаються продажем смартфонів, а також 

особливості ринку в різних регіонах світу. 

Далі можна провести SWOT-аналіз сфери продажу смартфонів. 

Даний аналіз дозволяє визначити сильні та слабкі сторони ринку, а також 

можливості та загрози. Наприклад, сильною стороною може бути попит на 

смартфони, що забезпечує стабільний попит на ринку. Однак, слабкою 

стороною може бути висока конкуренція на ринку, а загрозами - зміна 

моделей та технологій на ринку, що може спричинити зниження попиту на 

старі моделі. 

SWOT-аналіз торговельного підприємства може бути проведений за 

допомогою залучення фахівців з різних відділів компанії. Для проведення 

SWOT-аналізу необхідно зібрати відомості про: 

 

● Сильні та слабкі сторони продажу смартфонів у даній компанії. 

Це можуть бути фактори, пов'язані з товаром (наприклад, 

висока якість смартфонів, широкий асортимент), 

обслуговуванням клієнтів (наприклад, зручність оплати, якісне 

обслуговування) та іншими аспектами діяльності компанії. 

● Можливості, що відкриваються для компанії на ринку. 

Наприклад, збільшення попиту на смартфони, розширення 

асортименту, введення нових технологій. 

● Загрози, що стоять перед компанією. Це можуть бути зміни в 

законодавстві, зміна попиту на ринку, конкуренція з боку інших 

підприємств, проблеми з постачанням тощо. 

● Використання зовнішніх джерел для отримання інформації про 

ринок, такі як статистичні звіти, дослідження ринку тощо. 
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● Після зібрання відомостей проводиться аналіз та оцінка 

отриманої інформації. На основі цього аналізу формулюються 

рекомендації 

 

Також можна проаналізувати ринок торговельних підприємств, що 

займаються продажем смартфонів. Серед цих підприємств можуть бути як 

великі мережі роздрібних магазинів, так і невеликі магазини з однією або 

декількома точками продажу. Важливо визначити особливості роботи цих 

підприємств, зокрема їх цінову політику, якість обслуговування, 

асортимент товарів та інші параметри, які можуть впливати на рівень 

продажів. 

Далі, слід розглянути ринок торговельних підприємств. Сучасний 

ринок є досить насиченим та конкурентним, і у сфері продажу смартфонів 

він не є винятком. Торговельні мережі, що спеціалізуються на продажу 

техніки, стали все більш популярними серед споживачів, оскільки вони 

надають змогу отримати значні знижки та гарантії якості продукту. 

Також, варто звернути увагу на онлайн-торгівлю, яка набуває все 

більшої популярності. Завдяки інтернет-магазинам, покупці можуть 

швидко та зручно знайти необхідний товар та порівняти його ціну в різних 

магазинах. Однак, варто враховувати, що при купівлі смартфонів у онлайн-

магазинах, існує певний ризик попасти на шахраїв, які можуть продати 

підроблений товар. 

Отже, проведений аналіз показав, що ринок смартфонів та 

торговельних підприємств є досить насиченим та конкурентним. Щоб 

привернути споживачів, необхідно забезпечити якість продукту та надати 

змогу отримати знижки та гарантії на покупку. Також, слід враховувати 

ризики, пов'язані з онлайн-торгівлею, та прагнути уникати шахрайства при 

купівлі товарів у мережі. 

Крім того, важливо відзначити тенденції на ринку смартфонів в 

останні роки. Наприклад, за даними аналітичної компанії IDC, у 2020 році 

світовий ринок смартфонів скоротився на 5,9% у порівнянні з 2019 роком. 

Проте, з 2021 року очікується зростання продажів на 7,7%. Одним з 

ключових факторів цього зростання є розробка нових технологій, таких як 

5G та розширена реальність (AR). 

Торговельні підприємства, що працюють на ринку смартфонів, також 

піддаються впливу цих технологічних змін. Зокрема, їм доводиться швидко 

адаптуватися до зміни попиту, зокрема зростання популярності онлайн-
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продажів, що спричинене пандемією COVID-19. У цьому розділі ми 

розглянули основні тенденції та показники ринку смартфонів та 

торговельних підприємств, що пропонують їх. Це допоможе нам більш 

детально проаналізувати ситуацію на ринку та визначити ключові фактори, 

які впливають на його функціонування. 

З метою вивчення ринку смартфонів та торговельних підприємств 

було проведено аналіз літературних джерел та статистичних даних. Огляд 

літературних джерел показав, що ринок смартфонів продовжує зростати з 

року в рік, і він є одним з найбільш динамічних ринків на сучасній 

електронній техніці. 

За даними статистики, у 2020 році світовий ринок смартфонів склав 

більше 1,3 мільярдів одиниць, що є на 10% менше, ніж у 2019 році. Проте, 

не зважаючи на це, відомо, що попит на смартфони продовжує зростати, і 

він прогнозується на рівні 1,5 мільярдів одиниць до 2022 року. 

Український ринок смартфонів також є дуже динамічним. За даними 

статистики, у 2020 році продажі смартфонів в Україні склали 7,2 мільйона 

одиниць, що є на 5% менше, ніж у 2019 році. Але протягом першого 

кварталу 2021 року продажі смартфонів в Україні збільшилися на 5,5% в 

порівнянні з попереднім кварталом. Огляд торговельних підприємств 

показав, що в Україні існує багато різних мереж магазинів електроніки, 

включаючи як великі мережі, так і малі локальні магазини. Серед 

найбільших мереж можна виділити магазини "Комфі", "Ельдорадо", 

"Фокстрот", "Цитрус", "Rozetka". Крім того, на ринку працює багато 

онлайн-магазинів, таких як "Rozetka”, “Пром.юа”, тощо. 

Зважаючи на те, що смартфони є невід'ємною частиною нашого 

життя, важливо дослідити ринок та торговельні підприємства, що 

пропонують ці пристрої. На даний момент на ринку існує велика кількість 

виробників смартфонів, а також торговельних підприємств, які пропонують 

ці пристрої. Це призводить до того, що вибір підходящого смартфона може 

стати досить складним завданням. 

Огляд ринку смартфонів дасть змогу з'ясувати основних гравців 

ринку, тенденції розвитку та попит на різні моделі смартфонів. Крім того, 

важливо вивчити торговельні підприємства, які пропонують смартфони, 

оцінити їхню конкурентоспроможність, рівень обслуговування клієнтів, 

наявність акцій та знижок для покупців. 

Для проведення аналізу предметної області будуть використані 

різноманітні методи дослідження, зокрема, аналіз статистичних даних, 
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проведення опитувань серед користувачів смартфонів та вивчення 

літературних джерел та статей з даної тематики. Наукова новизна даної 

роботи полягає у зіставленні даних про ринок та торговельні підприємства, 

що пропонують смартфони, з оглядом на попит та потреби користувачів. 

Результати аналізу можуть бути корисними для торговельних підприємств, 

що займаються продажем смартфонів, для покупців, які шукають 

оптимальний вибір, а також для дослідників даної тематики. 

Резюмуючи аналіз поточного ринку продажу смартфонів можна 

підрезюмувати: 

● Ринок смартфонів є дуже конкурентним і динамічним, де 

продукти швидко застарівають і змінюються. 

● Торговельні підприємства грають важливу роль в продажі та 

підтримці смартфонів на ринку, де кожен виробник прагне 

зайняти свою частину ринку. 

● У зв'язку зі зростанням популярності смартфонів та їх 

функціональністю, споживачі стають все вибагливішими і 

шукають продукти з якісною та стабільною роботою. 

● Розвиток технологій та зростання конкуренції спонукає 

виробників до постійного вдосконалення та модернізації 

продуктів. 

Процес продажу смартфонів є складним та багатоетапним. Його 

складові елементи включають в себе рекламу, маркетинг, продажі та 

підтримку клієнтів. У сучасному світі смартфони є одним з найбільш 

популярних електронних пристроїв, тому процес їх продажу є особливо 

важливим для торговельних підприємств. 

 

Один з найбільш важливих етапів процесу продажу - це реклама. 

Рекламні кампанії повинні бути спрямовані на підвищення свідомості 

клієнтів про продукт та створення позитивного іміджу бренду. Реклама 

може бути розміщена в різних медіа - телебаченні, радіо, пресі, Інтернеті 

тощо. Також важливо використовувати рекламні методи, які найбільше 

підходять для цільової аудиторії, наприклад, молодь або бізнес-клієнти. 

Маркетингові дослідження допомагають визначити попит на продукт 

і визначити специфіку цільової аудиторії. Вони можуть бути здійснені за 

допомогою опитування потенційних клієнтів, аналізу даних продажів та 

відгуків клієнтів. Маркетингові дослідження також допомагають визначити 

конкурентоспроможність продукту та виявити слабкі місця на ринку. 
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Продажі смартфонів можуть відбуватися в різних форматах - через 

інтернет-магазини, торгові мережі або мобільні оператори. Особливості 

процесу продажу смартфонів полягають у тому, що цей ринок є дуже 

конкурентним і динамічним. Щоб мати успіх у цьому бізнесі, торговельні 

підприємства повинні виявляти високу гнучкість та оперативність. Крім 

того, вони повинні досконало знати своїх клієнтів і їх потреби, щоб 

відповідати на них швидко та ефективно. Продаж смартфонів може 

відбуватися через різні канали збуту, такі як магазини електроніки, мобільні 

оператори, онлайн-магазини, гіпермаркети та інші. Кожен з цих каналів має 

свої переваги та недоліки. Магазини електроніки та мобільні оператори, 

наприклад, можуть надати клієнту можливість протестувати смартфон 

перед покупкою, а онлайн-магазини пропонують зручний та швидкий 

спосіб замовлення продукту з доставкою додому. 

Однак, незважаючи на різноманіття каналів збуту, важливо мати 

чітку стратегію продажів та маркетингу, яка відповідатиме потребам ринку 

та має потенціал збільшення продажів та витрат на маркетинг. Також 

важливо бути свідомим ризиків, які пов'язані з кожним каналом збуту та 

розробляти стратегію ризик-менеджменту. Основні фактори, які впливають 

на процес продажу смартфонів, - це ціна, якість, бренд, дизайн та 

функціональні можливості смартфону.  При аналізі процесу продажу 

смартфонів можна виділити деякі особливості, які потрібно враховувати 

при плануванні та реалізації маркетингових стратегій. 

Однією з основних особливостей є швидкий темп змін на ринку 

смартфонів. Цей ринок є дуже динамічним, і нові моделі та технології 

з'являються на ньому досить часто. Тому торговельні підприємства, які 

займаються продажем смартфонів, повинні бути готові до швидких змін та 

постійно вдосконалюватися. 

Ще однією особливістю є значна кількість конкурентів на ринку. 

Конкуренція в цій сфері є дуже високою, і торговельні підприємства 

повинні вміти відрізнятися від інших гравців на ринку та пропонувати 

споживачам унікальні товари та послуги. Також варто відмітити значну 

роль маркетингу в процесі продажу смартфонів. Ефективне маркетингове 

планування та реалізація допоможуть підприємствам не тільки збільшити 

обсяг продажів, але й створити позитивне ім'я на ринку. З метою 

підвищення ефективності продажу смартфонів, важливим є вивчення 

потреб та побажань споживачів. Саме з цього починається розробка 
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маркетингових стратегій, які мають на меті задовольнення потреб та 

побажань споживачів. 

Одним зі способів поліпшення процесу продажу може бути 

використання новітніх технологій, таких як VR-інтерактивність та AR-

елементи, які можуть допомогти в реалістичному відображенні продукту і 

збільшенні ефективності продажів. 

Також варто звернути увагу на роль онлайн-каналів продажу, таких 

як інтернет-магазини та соціальні мережі. Завдяки їм можна не тільки 

збільшити кількість клієнтів, але й поліпшити спілкування з ними, 

використовуючи переваги онлайн-комунікацій, таких як швидкість та 

доступність. Таким чином, аналіз процесу продажу смартфонів та його 

особливостей дозволив виявити ряд проблем та визначити шляхи їх 

подолання, а також наголосив на важливості використання новітніх 

технологій та онлайн-каналів продажу для покращення ефективності 

продажів. При розгляді процесу продажу смартфонів, необхідно врахувати 

різні особливості, пов'язані з цим процесом. Однією з них є те, що ринок 

смартфонів постійно змінюється, тому компанії, що займаються продажем, 

повинні бути готові до швидкої зміни стратегій і тактик продажу [1]. 

Іншою важливою особливістю є те, що ринок смартфонів є досить 

насиченим, тому конкуренція між підприємствами, що займаються 

продажем, дуже велика. Це вимагає від компаній залучення різних 

інструментів маркетингу та реклами, а також постійного пошуку нових 

способів привернення клієнтів. Для підприємств, що займаються продажем 

смартфонів, також важливо мати якісне і швидке обслуговування клієнтів. 

Задоволеність клієнтів є одним з ключових чинників успішної роботи 

компанії, тому важливо бути уважним до потреб клієнтів і забезпечувати їх 

зручність та задоволеність в процесі купівлі та обслуговування. Окрім того, 

з огляду на те, що більшість покупців смартфонів віддають перевагу 

покупці в інтернеті, важливим елементом процесу продажу стає якість та 

швидкість доставки. Крім того, необхідно забезпечувати високу якість 

сервісу та гарантійних послуг, щоб зберегти лояльність клієнтів та створити 

позитивний імідж компанії. 

1.2 Аналіз процесу продажу смартфонів та його особливостей 

 

 Процес продажу смартфонів може бути представлений наступним 

чином: 
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1. Визначення потреб клієнта. Відповідно до потреби клієнта 

визначається модель смартфону, яка підходить найкраще. Для цього 

можуть використовуватись анкетування та особисті зустрічі з 

клієнтами. 

2. Обрання торгової точки. Клієнт обирає місце, де він хоче придбати 

смартфон. Зазвичай, це магазини з електронікою, інтернет-магазини 

та салони зв'язку. 

3. Обговорення характеристик та вартості товару. Після визначення 

моделі смартфону клієнту пояснюються його характеристики та 

вартість. 

4. Вирішення питання оплати. Клієнт обирає метод оплати, який йому 

найбільше підходить. Це може бути оплата готівкою, безготівковий 

переказ, кредит тощо. 

5. Отримання товару. Після оплати клієнт отримує свій смартфон та 

документи, що підтверджують його покупку. 

 

Одним із ключових аспектів продажу смартфонів є знання 

продавцами особливостей продукту, що продається, та можливостей його 

використання. Варто відзначити, що у процесі створення дипломного 

проєкту було сформовано аспекти для підвищення ефективності процесу 

продажу смартфонів, на які варто звернути увагу: 

 

1. Надання якісної консультації клієнту. Співробітники магазину 

повинні бути добре ознайомлені з характеристиками смартфонів, їх 

перевагами та недоліками, а також зможуть порадити клієнту 

найкращий варіант відповідно до його потреб та бюджету. 

2. Візуалізація товару. Смартфони повинні бути представлені у 

виставковому залі магазину в такий спосіб, щоб клієнт міг детально 

розглянути їх з усіх боків та оцінити їх зовнішній вигляд. Також 

можна використовувати відеопокази, що демонструють можливості 

смартфонів. 

3. Розробка привабливих пропозицій. Важливо вирізнятися на ринку та 

залучати клієнтів за допомогою спеціальних акцій, знижок, 

подарунків тощо [2]. 
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4. Використання ефективних маркетингових стратегій. Для просування 

продукту можна використовувати інтернет-маркетинг, соціальні 

мережі, e-mail розсилки тощо. 

5. Забезпечення якісного сервісу після продажу. Співробітники 

магазину повинні надавати допомогу клієнтам з налаштуванням та 

експлуатацією смартфонів, а також проводити ремонтні роботи, якщо 

це необхідно. 

 Однією з найпоширеніших стратегій продажу є застосування 

різноманітних промоакцій, знижок та спеціальних пропозицій. Наприклад, 

це може бути знижка на певну модель смартфона або надання подарунків 

при покупці. Також часто застосовується така стратегія, як відкриття 

фірмових магазинів, які пропонують широкий асортимент продуктів від 

виробника, а також додаткові послуги, наприклад, сервісне обслуговування. 

Іншою важливою стратегією продажу є розробка та використання 

різноманітних програм лояльності. Такі програми зазвичай передбачають 

накопичення бонусних балів при кожній покупці, які потім можна обміняти 

на знижки на наступні покупки або подарунки. Також слід зазначити, що 

важливою особливістю процесу продажу смартфонів є наявність різних 

каналів продажу. Наприклад, окрім фірмових магазинів виробника, 

смартфони можна придбати в супермаркетах, магазинах електроніки, 

мобільних операторів тощо. Це дає можливість клієнтам вибрати найбільш 

зручний для них спосіб покупки, а також порівняти ціни та умови різних 

продавців [3]. 

Отже, в рамках аналізу процесу продажу смартфонів та його 

особливостей було розглянуто різні аспекти цього процесу. Виявлено, що 

для успішного продажу смартфонів необхідно враховувати ряд 

особливостей, таких як прямі та непрямі методи продажу, використання 

маркетингових стратегій, наявність відповідної інфраструктури, 

кваліфікацію персоналу та його підготовку до роботи з клієнтами, а також 

врахування психологічних аспектів споживацької поведінки. Було 

досліджено торгові мережі, які займаються продажем смартфонів в Україні, 

та їх особливості. Встановлено, що найбільш популярні торговельні мережі, 

такі як "Comfy", "Eldorado", "Foxtrot", "Rozetka" та "Citrus", мають добре 

розвинуту інфраструктуру та використовують різні методи продажу для 

привернення клієнтів. Крім того, було проаналізовано тенденції розвитку 

ринку смартфонів в Україні та світі. Зазначено, що відбувається поступове 

збільшення популярності смартфонів зі збільшеними екранами, 
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покращенням якості фотографій та зростанням їх внутрішньої пам'яті. 

Також було досліджено популярність різних брендів смартфонів, зокрема 

Apple, Samsung, Xiaomi, Huawei та інших [4]. 

 

1.3 Огляд програмних рішень для підтримки продажів смартфонів 

 

В сучасних умовах, коли дедалі більше підприємств переходять на 

цифрову платформу продажу, використання програмного забезпечення стає 

невід'ємною частиною ефективної роботи торговельних підприємств. 

Розробники ПЗ забезпечують можливість збільшення продажів, зниження 

витрат і поліпшення процесів. 

 

Огляд програмних рішень для підтримки продажу смартфонів можна 

розділити на декілька типів ПЗ: 

 

1. CRM-системи (Customer Relationship Management) - це 

програмне забезпечення, що допомагає управляти взаємодією з 

клієнтами. Це допомагає виробникам і продавцям смартфонів 

зрозуміти потреби і побажання клієнтів, сприяє збільшенню 

продажів та покращенню обслуговування клієнтів. 

2. POS-системи (Point of Sale) - це ПЗ, що дозволяє організовувати 

процес продажу смартфонів та інших товарів. Вони 

забезпечують швидку і ефективну роботу касирів, контроль за 

запасами та обліком продажів. 

3. Платформи електронної комерції - це ПЗ, що дозволяє 

продавцям смартфонів продавати товари в Інтернеті. Вони 

забезпечують можливість здійснення покупок з будь-якого 

місця та в будь-який час. 

4. Аналітичні системи - це ПЗ, що допомагає зібрати, обробити та 

проаналізувати великі обсяги даних про продажі смартфонів. 

Вони забезпечують можливість розуміти, які товари краще 

продаються. 

 Існує безліч програмних рішень для підтримки продажу смартфонів, 

що включають у себе функції аналізу даних, управління продажами, 

маркетингу та зв'язків з клієнтами. Розглянемо найбільш популярні та 

ефективні програмні продукти для підтримки продажу смартфонів. 



20 

Один з найпопулярніших інструментів для управління продажами - 

Salesforce CRM, який дозволяє працювати зі всіма аспектами продажу, 

включаючи керування клієнтами, управління командою продажів та 

прогнозування продажів. Використовуючи Salesforce, можна зберігати всю 

інформацію про клієнтів, контакти та історію продажів в одному місці, що 

дозволяє ефективно керувати процесом продажу. 

Ще одним популярним інструментом для підтримки продажів є Zoho 

CRM, який дозволяє ефективно керувати всіма етапами продажу, 

включаючи генерацію лідів, управління продажами та зв'язками з 

клієнтами. Zoho CRM має багато корисних функцій, таких як аналітика 

продажів, забезпечення безпеки та інтеграції з іншими програмними 

продуктами. Інший популярний інструмент для підтримки продажів - 

HubSpot CRM, який дозволяє збирати, відстежувати та аналізувати дані про 

клієнтів, включаючи історію переглядів сайту, інтереси та контактні дані. 

HubSpot CRM також дозволяє створювати персоналізовані листи 

електронної пошти та автоматизувати процес продажу [5]. 

Одним з найбільш важливих програмних рішень для підтримки 

продажів смартфонів є програми лояльності клієнтів. Ці програми можуть 

включати системи бонусів та знижок для повторних покупок, привілеїв для 

клієнтів з високим рівнем вірності, та програми залучення нових клієнтів. 

Іншим важливим рішенням є програмне забезпечення для управління 

продажами. Ці програми дозволяють підприємствам відстежувати стан 

продажів, контролювати запаси товарів та здійснювати замовлення. Вони 

також можуть надавати аналітичні звіти, що дозволяють виявляти тенденції 

продажів та змінювати стратегії продажу з метою збільшення продажів. 

 

Не менш важливим є програмне забезпечення для керування 

відносинами з клієнтами (CRM). Ці програми дозволяють підприємствам 

збирати та аналізувати дані про клієнтів, що дозволяє забезпечити більш 

ефективну взаємодію з ними та забезпечити більш високий рівень 

задоволеності клієнтів. Огляд програмних рішень для підтримки продажів 

смартфонів є однією з важливих тем в рамках аналізу предметної області. У 

зв'язку з тим, що продажі смартфонів є досить складним процесом, на 

сьогоднішній день існує велика кількість програмних рішень, які 

допомагають торговим підприємствам ефективно управляти цим процесом 

[6]. 
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Основні функції програмних рішень для підтримки продажів 

смартфонів полягають у зборі та аналізі даних про попит на ринку, 

конкурентні ціни, наявність товарів у складі, ефективності маркетингових 

кампаній та інші. З цими даними програмні рішення можуть допомогти 

торговим підприємствам приймати рішення щодо ціноутворення, 

проведення маркетингових кампаній, управління запасами та збільшення 

продажів. 

Окрім того, програмні рішення для підтримки продажів смартфонів 

можуть допомогти відстежувати відгуки клієнтів та відповідати на їх 

запитання. Це може бути особливо важливо для брендів, які створюють 

власні магазини, де клієнти можуть отримати консультацію щодо вибору та 

налаштування смартфонів. На сьогоднішній день існує велика кількість 

програмних рішень для підтримки продажів смартфонів, які мають різний 

функціонал та можуть відрізнятися за ціною. Вибір програмного рішення 

залежить від конкретних потреб торгового підприємства та його 

можливостей. Отже, на основі проведеного аналізу можна зробити 

висновок, що ринок смартфонів продовжує активно розвиватись, а продажі 

смартфонів є важливим елементом діяльності багатьох торговельних 

підприємств. Водночас, для ефективної роботи торговельних підприємств 

необхідно застосовувати сучасні технології та програмні рішення, які 

допоможуть підвищити ефективність роботи та підтримувати продажі на 

високому рівні. Результати цього аналізу можуть бути корисними для 

різних зацікавлених сторін, таких як менеджери з продажу, маркетологи та 

керівники торговельних підприємств. 
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РОЗДІЛ 2: ПРОБЛЕМАТИКА РОЗРОБКИ ІНТЕРПРЕТАТОРУ 

МОВИ PYTHON ПІДПРИЄМСТВА З ПРОДАЖІВ ТА ПРОЦЕСУ 

РОБОТИ ПІДПРИЄМСТВА З ПРОДАЖУ СМАРТФОНІВ 

2.1 Виявлення проблем, що виникають у процесі продажу смартфонів 

у торговельному підприємстві 

 

 При аналізі проблем, які виникають у процесі продажу смартфонів у 

торговельному підприємстві, можна виділити кілька головних пунктів. 

По-перше, однією з основних проблем є конкуренція на ринку. 

Сучасний ринок смартфонів є дуже конкурентним, оскільки на ньому 

працює багато виробників, а також торгових марок. Це призводить до того, 

що підприємства змушені витрачати значні кошти на маркетинг та рекламу 

для того, щоб відрізнитися від інших учасників ринку та збільшити свою 

частку в ньому. 

По-друге, ще однією проблемою є зміна моделей смартфонів та 

оперативність оновлення асортименту. Клієнти бажають отримувати нові 

моделі якнайшвидше, але не всі підприємства можуть дозволити собі 

оперативні оновлення асортименту через обмеження в бюджеті та ресурсах. 

По-третє, проблемою є якість обслуговування клієнтів. Багато 

підприємств не надають достатньої уваги якості обслуговування, що може 

призвести до втрати клієнтів та зменшення продажів. 

По-четверте, важливою проблемою є неефективне управління 

запасами та складською політикою. Недостатня кількість товару на складі 

може призвести до втрати клієнтів, а занадто велика кількість може 

привести до забезпечення складських запасів непотрібними товарами. 

 

 Для виявлення проблем, що виникають у процесі продажу смартфонів 

у торговельному підприємстві, необхідно провести аналіз та використати 

підходи, що дозволяють виявити проблемні моменти та недоліки. Першим 

кроком в аналізі є збір даних про процес продажу смартфонів, включаючи 

дані про продажі, структуру витрат, рекламу та маркетингові заходи. Далі 

необхідно визначити основні фактори, які впливають на продажі, такі як 

конкуренція, ціна, якість, привабливість товарів, якість обслуговування 

клієнтів та інші. 

Далі необхідно провести SWOT-аналіз, що дозволить виявити сильні 

та слабкі сторони компанії, а також можливості та загрози на ринку. Також, 
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можна використати модель «5 сил Портера», що дозволяє оцінити вплив 

конкуренції на ринку. SWOT-аналіз - це інструмент, який дозволяє 

проаналізувати сильні та слабкі сторони компанії, а також можливості та 

загрози, які стоять перед нею. Цей аналіз може бути корисним при 

визначенні тих проблем, які виникають у процесі продажу смартфонів. 

Наприклад, при проведенні SWOT-аналізу торговельного підприємства 

можна виявити, що його сильною стороною є широкий асортимент 

смартфонів, а слабкою - недостатня кваліфікація продавців, які не завжди 

можуть надати клієнту повну інформацію про продукт. Можливістью для 

підприємства може бути розширення асортименту за рахунок введення в 

продаж нових моделей смартфонів, а загрозою - зменшення попиту на 

смартфони через зростання конкуренції на ринку. Крім SWOT-аналізу, для 

виявлення проблем у процесі продажу смартфонів можна використовувати 

інші методи аналізу, наприклад, аналіз продажів за період, аналіз повернень 

товару, аналіз відгуків клієнтів тощо. Важливо також враховувати 

внутрішні та зовнішні фактори, які можуть впливати на процес продажу. 

Окрім цього, можна провести аналіз попиту та пропозиції, що 

дозволить виявити, які товари та послуги найбільш популярні серед 

клієнтів, а також наскільки конкурентоспроможні ці товари та послуги. Для 

виявлення проблем можна використати такі методи, як анкетування 

клієнтів, фокус-групи, аналіз відгуків в інтернеті, відстеження показників 

продажів та інші. Для аналізу отриманих даних можна використовувати 

статистичні методи, такі як кореляційний аналіз, регресійний аналіз та інші 

[7]. 

Зокрема, з врахуванням особливостей сучасного ринку смартфонів, 

можуть виникати такі проблеми: 

 

1. Конкуренція на ринку - на сьогоднішній день кількість брендів, 

які виробляють смартфони, надзвичайно велика. Це може 

призвести до того, що підприємство, яке займається продажем 

смартфонів, зіткнеться з проблемою конкуренції. Наприклад, 

якщо компанія не зможе відрізнитися від своїх конкурентів і не 

зможе запропонувати споживачам щось нове та цікаве, то це 

може призвести до зниження продажів. 

2. Висока ціна на продукт - смартфони можуть бути досить 

дорогими, особливо якщо мова йде про останні моделі відомих 

брендів. Це може стати перешкодою для споживачів, які не 
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готові витратити великі гроші на мобільний телефон. Таким 

чином, торговельні підприємства можуть зіткнутися з 

проблемою зниження продажів через високу ціну продукту. 

3. Недостатня обізнаність споживачів - з часом з'являються нові 

технології, які можуть бути складними для споживачів. Це 

може призвести до того, що споживачі не зможуть повноцінно 

використовувати свій смартфон, а також не зможуть 

розібратися з недоліками в роботі пристрою. Такі проблеми 

можуть призвести до зниження рейтингу продукту, а також до 

зменшення продажів. 

4. Недостатня кваліфікація продавців - продаж смартфонів 

вимагає від продавців певної кваліфікації, оскільки це складний 

продукт, який має свої особливості.  

 Іншою проблемою є відсутність належної підготовки продавців до 

роботи з клієнтами. Часто працівники магазину не мають достатньої 

кількості інформації про продукцію, яку вони продають, або недостатньо 

кваліфіковані в питаннях продажу та обслуговування клієнтів. Це може 

призводити до того, що продавець не зможе дати вичерпну відповідь на 

запитання покупця або не зможе допомогти йому вибрати оптимальний 

варіант [8]. 

Також проблемою є високий рівень конкуренції на ринку смартфонів. 

Із з'явленням нових моделей телефонів, торговельні підприємства повинні 

постійно оновлювати свій асортимент та залучати нових покупців. Це може 

бути важко зробити в умовах постійних змін в ринкових умовах. Отже, 

виявлення проблем, що виникають у процесі продажу смартфонів у 

торговельному підприємстві є досить складною задачею, оскільки їх багато 

і вони можуть виникати з різних причин. Проте, аналізуючи процес 

продажу смартфонів в торговельному підприємстві, можна виділити кілька 

основних проблем, які можуть виникати в процесі продажу: 

 

1. Недостатня кількість персоналу - у деяких випадках, під час 

періодів збільшеного попиту на смартфони, торговельне 

підприємство може зіткнутися з проблемою недостатньої 

кількості персоналу, що може призвести до втрати потенційних 

клієнтів через довгі черги та тривале очікування на 

обслуговування. 
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2. Недостатня кваліфікація персоналу - не кожен співробітник 

може мати достатній рівень знань про технічні характеристики 

смартфонів, що може призвести до неточної або неповної 

інформації для покупців. Це може спричинити незадоволення 

покупців та зниження рівня продажів. 

3. Недостатнє наявність продукту - недостатнє наявність 

потрібного смартфона може призвести до втрати потенційних 

клієнтів, які можуть звернутися до конкурентів, щоб придбати 

потрібний їм продукт. 

4. Недостатня привабливість пропозицій - відсутність 

привабливих пропозицій для покупців (наприклад, знижки, 

акції, подарунки) може призвести до незадоволення покупців та 

зниження рівня продажів. 

 У результаті аналізу було виявлено, що у процесі продажу смартфонів 

у торговельному підприємстві можуть виникати різноманітні проблеми, які 

можуть значно ускладнити процес продажу і призвести до зниження 

прибутків. Серед головних проблем можна виділити недостатню 

кваліфікацію персоналу, недостатню кількість торгових місць, неякісний 

продукт, проблеми з логістикою та відсутність ефективних програмних 

рішень для підтримки продажу. Для вирішення цих проблем 

рекомендується провести додаткову підготовку персоналу, розширити 

мережу торгових місць, збільшити контроль якості продукту, вирішити 

проблеми з логістикою та використовувати ефективні програмні рішення 

для підтримки продажу. 

Для досягнення успіху у продажу смартфонів необхідно постійно 

відслідковувати тенденції ринку, виявляти проблеми та шукати ефективні 

способи їх вирішення. Крім того, важливо забезпечувати високий рівень 

якості продукту та послуг, забезпечувати грамотну рекламну кампанію та 

використовувати сучасні технології та програмні рішення для підтримки 

продажу. Результати аналізу дозволяють отримати більш глибоке 

розуміння процесу продажу, виявити проблемні зони та недоліки, що 

можуть бути покращані. Для цього можуть використовуватись різні методи, 

такі як анкетування клієнтів, аналіз продажів та запасів, спостереження за 

роботою персоналу та взаємодією з клієнтами. 

Окрім цього, важливим етапом є вибір та впровадження програмних 

рішень для підтримки продажу смартфонів. Тут слід звернути увагу на такі 
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фактори, як можливості програмного забезпечення, відповідність потребам 

торговельного підприємства, вартість та зручність використання. 

2.2 Формулювання завдань для розробки інтерпретатору мови Python: 

 

 В ході написання дипломного проєкту була визначена чітка 

послідовність прийнятих рішень із формулювання задач для будь-якого 

розробленого модулю, враховуючи специфіку поставленої задачі  

 

1. Для розробки програмного модулю можуть використовуватись такі 

технології як бази даних, мережеві протоколи, мови програмування 

та фреймворки. При цьому важливо забезпечити сумісність 

програмного модулю з існуючими програмними продуктами, що 

використовуються в торговельному підприємстві. 

2. Наступним етапом є визначення функцій, які має виконувати 

інтерпретатор мови Python. Для цього необхідно проаналізувати 

процес продажу смартфонів в торговельному підприємстві та виявити 

можливі проблеми, які можуть виникнути під час цього процесу. 

Наприклад, проблема з розрахунком ціни товару, проблема зі 

збереженням даних покупця та інші. 

3. Після визначення функцій програмного модулю, необхідно скласти 

список завдань, які повинні бути вирішені програмним модулем. 

Наприклад, створення бази даних клієнтів, розрахунок ціни товару, 

облік продажів та інше. 

4. Далі, необхідно визначити технології, які будуть використовуватись 

для розробки програмного модулю. Зазвичай це мови програмування 

(наприклад, Java, Python, C++), бази даних (наприклад, MySQL, 

PostgreSQL) та інші технології. 

5. Наступним етапом є розробка архітектури програмного модулю, яка 

включає в себе структуру бази даних, логіку роботи програмного 

модулю та інтерфейс користувача. 

6. Після розробки архітектури програмного модулю необхідно перейти 

до його реалізації, тобто написання коду програмного модулю 

відповідно до розробленої архітектури [9]. 

7. Наступним етапом є тестування програмного модулю на наявність 

помилок та багів. Після тестування необхідно внести відповідні 
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корективи та запустити інтерпретатор мови Python на реальному 

середовищі. 

8. Остаточним етапом є документування програмного модулю, яке 

включає в себе опис функцій програмного модулю, архітектури та 

інструкції користувача.  

 

З метою розробки програмного модулю для оптимізації процесу 

продажу смартфонів у торговельному підприємстві, необхідно 

сформулювати завдання, які вирішуватиме програмний продукт. 

Першим кроком у формулюванні завдань є збір вимог. Для цього 

необхідно спілкуватись з потенційними користувачами програмного 

продукту - керівництвом торговельного підприємства, продавцями, 

клієнтами і т.д. За допомогою анкетування, інтерв'ю, спостереження за 

процесом продажу можна визначити потреби і бажання користувачів, а 

також ідентифікувати проблеми, які виникають у процесі продажу. 

Другим кроком є аналіз отриманих даних та визначення головних 

завдань, які інтерпретатор мови Python повинен вирішувати. Серед таких 

завдань можна виділити наступні: 

 

1. Оптимізація процесу продажу шляхом автоматизації деяких операцій, 

таких як створення замовлення, облік товару на складі, видача чеку та 

інше. 

2. Підвищення рівня обслуговування клієнтів, зокрема, за допомогою 

використання різноманітних систем лояльності, індивідуального 

підходу до кожного клієнта. 

3. Моніторинг роботи продавців, зокрема, шляхом аналізу їхньої 

продуктивності та виконання поставлених перед ними завдань. 

4. Забезпечення аналітики та звітності, яка дозволяє аналізувати 

ефективність роботи торговельного підприємства, виявляти 

проблемні моменти та вчасно приймати рішення [10]. 

 

 Розробка програмного модулю, що підтримуватиме процес продажу 

смартфонів у торговельному підприємстві, потребує формулювання чітких 

та конкретних завдань, які будуть вирішуватися за допомогою цього 

модулю. 

Одне з ключових завдань полягає в автоматизації процесів продажу 

смартфонів. Для цього необхідно розробити інтерпретатор мови Python, 
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який забезпечить автоматизацію процесу оформлення замовлень, збору 

інформації про клієнтів та їхніх попередніх замовлень, ведення бази даних 

про товари і їх наявність на складі, автоматичне формування договорів та 

інших необхідних документів. 

Друге завдання - забезпечення аналітики та звітності про продажі. 

Інтерпретатор мови Python повинен забезпечити моніторинг продажів, 

аналіз попиту на різні моделі смартфонів, моніторинг цін на конкуруючі 

товари, розрахунок відсотку прибутку та інші фінансові показники, 

необхідні для ефективного управління продажами. 

Третє завдання полягає в забезпеченні зручності роботи для 

користувачів програмного модулю. Для цього необхідно розробити 

зручний і інтуїтивно зрозумілий інтерфейс користувача, який буде 

забезпечувати швидкий доступ до необхідної інформації та функцій. 

Четверте завдання полягає в забезпеченні безпеки даних клієнтів і 

торговельного підприємства. Інтерпретатор мови Python повинен 

забезпечувати конфіденційність та захист персональних даних клієнтів, а 

також забезпечувати захист від несанкціонованого доступу до бази даних. 

Після виявлення основних проблем, пов'язаних з продажем 

смартфонів в торговельному підприємстві, потрібно вирішити ці проблеми 

шляхом розробки програмного модулю, який допоможе автоматизувати 

процес продажу і поліпшити якість обслуговування клієнтів. 

 

Формулювання завдань для розробки програмного модулю повинно 

бути чітким і конкретним, щоб розробники могли розуміти, що саме їм 

необхідно реалізувати. Першим кроком є визначення функціональних 

вимог до програмного продукту. Це опис того, що саме має робити 

програмний модуль, які задачі він повинен виконувати, що повинна бути 

його функціональність. 

 

На основі виявлених проблем можна сформулювати наступні 

функціональні вимоги до програмного модулю: 

 

1. Можливість відстеження стану запасів смартфонів в магазині. 

2. Можливість відстеження стану замовлень на смартфони, 

включаючи інформацію про клієнта, дату замовлення та інші 

деталі. 



29 

3. Автоматичне формування замовлення клієнта на основі 

відомостей про його попередні покупки та інші 

характеристики. 

4. Можливість працювати зі списками клієнтів, включаючи 

інформацію про їх контактні дані та історію замовлень. 

5. Можливість створення звітів про продажі та інші фінансові 

показники. 

 

Крім функціональних вимог, також потрібно визначити 

нефункціональні вимоги до програмного продукту. Це вимоги до якості 

роботи програмного модулю, його безпеки, надійності та інших 

характеристик. Отже, для формулювання завдань для розробки 

програмного модулю важливо визначити його основні функції та завдання. 

Серед них можуть бути наступні: 

● Забезпечення моніторингу запасів смартфонів на складах 

підприємства; 

● Організація ефективної системи замовлення та постачання 

смартфонів; 

● Автоматизація процесу продажу смартфонів та контролю за 

їхньою наявністю в магазинах; 

● Забезпечення відстеження та аналізу даних про продажі 

смартфонів [11]. 

 

Для реалізації цих функцій та завдань можуть бути сформульовані 

такі завдання для розробки програмного модулю: 

● Розробка механізму автоматичного моніторингу запасів 

смартфонів на складах та у магазинах; 

● Розробка системи автоматичного замовлення та постачання 

смартфонів; 

● Розробка функціоналу для контролю за наявністю та рухом 

смартфонів на складах та в магазинах; 

● Розробка засобів для аналізу даних про продажі смартфонів та 

створення звітів для прийняття управлінських рішень [12]; 

● Окрім того, слід врахувати, що інтерпретатор мови Python 

повинен бути зручним та легко зрозумілим для користувачів, 

містити достатній рівень безпеки та забезпечувати оптимальну 

швидкість обробки даних. 
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2.3 Розробка концептуальної моделі інтерпретатору мови Python 

торговельного підприємства з продажу смартфонів 

2.3.1. Діаграма взаємодії  

 Діаграма взаємодії є однією з діаграм UML, яка моделює взаємодію 

між об'єктами в системі. Вона відображає, які об'єкти взаємодіють між 

собою, які повідомлення передаються між ними та в якому порядку ці 

повідомлення відправляються. 

Діаграма взаємодії складається з двох типів діаграм: діаграми 

послідовності та діаграми комунікації. Діаграма послідовності моделює 

послідовність взаємодії між об'єктами, відображаючи послідовність 

повідомлень, що передаються між ними. Діаграма комунікації відображає 

взаємодію між об'єктами в динаміці, використовуючи більш просту 

структуру, що показує об'єкти та повідомлення між ними. 

Діаграма взаємодії дозволяє моделювати та аналізувати взаємодію 

між об'єктами в системі та допомагає зрозуміти, як система працює в 

реальному часі. Вона часто використовується при проектуванні та розробці 

програмного забезпечення для визначення вимог до системи та розуміння її 

функціональності [12]. 

 

Процес побудови діаграми взаємодії включає в себе наступні кроки: 

● Визначення об'єктів та їх взаємодії в системі. 

● Визначення повідомлень, які передаються між об'єктами. 

● Визначення послідовності повідомлень між об'єктами. 

● Виконання діаграми послідовності або діаграми комунікації в 

залежності від потреб. 

● Аналіз та вдосконалення діаграми взаємодії. 

 На діаграмі взаємодії зображено процес обробки замовлень в 

інтернет-магазині. Учасниками цього процесу є клієнт, інтернет-магазин та 

постачальник товарів. 

Сценарій починається з того, що клієнт розміщує замовлення на 

покупку товару на сайті інтернет-магазину. Інтернет-магазин отримує це 

замовлення та перевіряє його на наявність в наявності необхідного товару. 

Якщо товар є в наявності, інтернет-магазин відправляє запит до 

постачальника на поставку товару клієнту. 

Постачальник отримує запит на поставку товару від інтернет-

магазину та проводить перевірку на наявність товару на складі. Якщо товар 
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є в наявності, постачальник готує його до відправки клієнту. Після цього 

інтернет-магазин отримує підтвердження від постачальника про готовність 

товару до відправки клієнту. Інтернет-магазин відправляє товар клієнту та 

оновлює свій складський облік. У процесі взаємодії між учасниками 

здійснюється передача інформації та замовлень, що дозволяє забезпечити 

ефективний облік товарів та забезпечити клієнтам якісний сервіс. 

 
Рис. 2.1 Діаграма взаємодії 

 

 Ця діаграма показує взаємодію між користувачем та програмним 

модулем для замовлення та оплати товарів в інтернет-магазині. Спочатку 

користувач обирає товар та додає його до кошика, після чого інтерпретатор 

мови Python показує вміст кошика користувачеві. Далі користувач вказує 

адресу доставки та спосіб оплати, після чого інтерпретатор мови Python 

підтверджує замовлення та вказує суму до сплати. Користувач сплачує суму 

за допомогою вибраного способу оплати, після чого програмний модуль 

підтверджує оплату та відправку товару користувачеві. 

 

2.3.2. Діаграма послідовності 

 Діаграма взаємодії є однією з діаграм UML, яка моделює взаємодію 

між об'єктами в системі. Вона відображає, які об'єкти взаємодіють між 

собою, які повідомлення передаються між ними та в якому порядку ці 

повідомлення відправляються. 
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Діаграма взаємодії складається з двох типів діаграм: діаграми 

послідовності та діаграми комунікації. Діаграма послідовності моделює 

послідовність взаємодії між об'єктами, відображаючи послідовність 

повідомлень, що передаються між ними. Діаграма комунікації відображає 

взаємодію між об'єктами в динаміці, використовуючи більш просту 

структуру, що показує об'єкти та повідомлення між ними. 

Діаграма взаємодії дозволяє моделювати та аналізувати взаємодію 

між об'єктами в системі та допомагає зрозуміти, як система працює в 

реальному часі. Вона часто використовується при проектуванні та розробці 

програмного забезпечення для визначення вимог до системи та розуміння її 

функціональності [13]. 

 

Процес побудови діаграми взаємодії включає в себе наступні кроки: 

 

● Визначення об'єктів та їх взаємодії в системі. 

● Визначення повідомлень, які передаються між об'єктами. 

● Визначення послідовності повідомлень між об'єктами. 

● Виконання діаграми послідовності або діаграми комунікації в 

залежності від потреб. 

● Аналіз та вдосконалення діаграми залежностей. 

 

 
 

Рис. 2.2 Діаграма Послідовності 

 

  Давайте розглянемо детальніше кожну частину діаграми: 
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● Користувач: Це актор, який взаємодіє з інтерпретатором. Користувач 

починає взаємодію, вводячи програму, яку він бажає виконати. 

● Інтерпретатор: Це головний учасник діаграми. Він приймає введену 

програму від користувача і виконує процес розбору програми. 

● Програма: Це модуль, що відповідає за розбір і виконання програми. 

Вона отримує команди та вирази від інтерпретатора для розбору 

програми. 

У процесі виконання діаграми послідовності відбуваються наступні 

кроки: 

 

1. Користувач вводить програму до інтерпретатора. 

2. Інтерпретатор активується та передає введену програму Програмі для 

розбору. 

3. Програма розбирає програму, аналізуючи команди та вирази, і 

повертає результати інтерпретатору. 

4. Інтерпретатор виводить результат користувачу. 

Ця діаграма допомагає уявити послідовність подій та взаємодій між 

основними учасниками системи. Вона підкреслює важливі кроки в процесі 

виконання програми і допомагає зрозуміти розподіл обов'язків між різними 

компонентами системи. 

 

 

2.3.3. Діаграма Прецендентів 

 

 Процес створення діаграми прецедентів включає такі етапи: 

 

1. Визначення основних акторів системи - це можуть бути користувачі, 

адміністратори, постачальники, клієнти і т.д. 

2. Визначення основних функціональних можливостей системи - це 

можуть бути створення замовлення, редагування профілю 

користувача, пошук товарів, оплата замовлення і т.д. 

3. Визначення прецедентів - це детальний опис функціональної 

діяльності системи з точки зору користувача. Прецеденти включають 

в себе назву, опис, акторів, передумови, результати та сценарії 

взаємодії. 
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4. Побудова діаграми прецедентів - це графічне відображення взаємодії 

між користувачами та системою. На діаграмі відображаються актори, 

прецеденти та зв'язки між ними. 

5. Визначення додаткових елементів - можливо, діаграма прецедентів 

потребує визначення додаткових елементів, таких як сценарії 

виконання, специфікації атрибутів, приклади використання та інші. 

6. Перевірка та валідація - після створення діаграми прецедентів 

необхідно перевірити її на наявність помилок та відповідність 

вимогам замовника. 

7. Підтримка та оновлення - після створення діаграми прецедентів вона 

може змінюватися в залежності від вимог замовника, тому необхідно 

забезпечити підтримку та оновлення діаграми в майбутньому [14]. 

. 

 

 
 

Рис. 2.3 Діаграма прецедентів 
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Дана діаграма прецедентів представляє систему управління 

замовленнями смартфонів. У ній виокремлено три актори: Користувач, 

Адміністратор та Система продажу смартфонів. 

 

Користувач може виконувати наступні прецеденти: 

- Вхід в систему: Користувач авторизується в системі для доступу до 

особистого облікового запису. 

- Перегляд каталогу товарів: Користувач може переглядати доступні 

смартфони в каталозі. 

- Додавання товару до кошика: Користувач може додавати певні 

смартфони до свого кошика покупок. 

- Оформлення замовлення: Користувач може оформити замовлення 

на придбання обраних смартфонів. 

- Платіж за замовлення: Користувач може здійснити оплату за 

замовлення обраним методом. 

- Відстеження статусу замовлення: Користувач може перевірити 

поточний статус свого замовлення. 

Адміністратор володіє такими прецедентами: 

- Вхід в систему: Адміністратор авторизується в системі для 

отримання доступу до адміністративних функцій. 

- Управління каталогом товарів: Адміністратор може додавати, 

видаляти та редагувати товари в каталозі. 

- Управління замовленнями: Адміністратор може переглядати та 

обробляти замовлення, змінювати їх статус. 

 

Система продажу смартфонів виконує такі функції: 

- Обробка замовлення: Система приймає та обробляє замовлення, 

перевіряє наявність товарів у каталозі. 

- Збереження інформації про замовлення: Система зберігає дані про 

замовлення, включаючи деталі клієнта та обрані товари. 

- Надсилання підтвердження замовлення: Система надсилає 

підтвердження замовлення клієнту, повідомляючи про успішне 

прийняття та деталі замовлення. 
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Діаграма прецедентів надає візуальне уявлення про функціональні 

можливості системи управління замовленнями смартфонів та взаємодію 

акторів з системою. 

 

2.3.4. Діаграма станів  

 

Дана діаграма станів описує процес купівлі квитків на театральні 

вистави. Система може перебувати у трьох станах: "Незапущений", 

"Зупущений" та "Підготовка". При запуску система переходить зі стану 

"Незапущений" в "Зупущений". Клік на посиланні "Купити квиток" 

переводить систему у стан "Підготовка", де користувач повинен 

аутентифікуватись. Після аутентифікації система переходить у стан 

"Вибір_представлення", де користувач може обрати виставу. Після вибору 

вистави система переходить. 
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Рис. 2.4 Діаграма станів  

 

 Процес створення діаграми станів може бути поділений на 

наступні етапи: 

 

1. Визначення станів системи: на цьому етапі визначаються всі 

можливі стани системи та їх опис. Наприклад, у випадку 
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дипломної роботи можливі стани системи можуть включати 

"розробка", "тестування", "захист" тощо. 

2. Визначення подій, що переводять систему з одного стану в 

інший: на цьому етапі визначаються всі можливі події, що 

можуть статися в системі та спричинити зміну її стану. 

Наприклад, у випадку дипломної роботи події можуть 

включати "початок розробки", "завершення розробки", 

"початок тестування", "завершення тестування" тощо. 

3. Визначення дій, що виконуються в кожному стані: на цьому 

етапі визначаються всі можливі дії, які можуть виконуватися в 

кожному стані системи. Наприклад, у випадку дипломної 

роботи можливі дії можуть включати "написання коду", 

"проведення тестування", "підготовка до захисту" тощо. 

4. Визначення переходів між станами: на цьому етапі 

визначаються всі можливі переходи між станами системи, 

тобто вказується, яка подія переводить систему з одного стану 

в інший та які дії виконуються при переході. Наприклад, у 

випадку дипломної роботи можливі переходи можуть включати 

"початок розробки" переводить систему в стан "розробка", а 

"завершення розробки" переводить її в стан "тестування". 

5. Визначення умов переходів: на цьому етапі визначаються 

умови, за яких відбувається перехід між станами системи [15]. 
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РОЗДІЛ 3: РОЗРОБКА ІНТЕРПРЕТАТОРУ МОВИ PYTHON 

 

3.1 Опис функцій та можливостей інтерпретатору мови Python 

 

 Для опису функцій та можливостей програмного модулю важливо 

чітко визначити його мету та завдання. Модуль повинен вирішувати певну 

проблему або задачу, що передбачає визначення функціональності та 

основних можливостей. 

Однією з ключових функцій будь-якого програмного модулю є його 

здатність обробляти вхідні дані та виводити результат. Також можуть бути 

визначені додаткові функції, наприклад, можливість зберігати, зчитувати, 

редагувати та видаляти дані. У залежності від мети модулю, можуть бути 

визначені інші можливості, наприклад, інтеграція з іншими системами або 

сервісами. Для опису функціональності модулю, потрібно розробити його 

архітектуру та визначити основні компоненти. До складу компонентів 

можуть входити бази даних, інтерфейс користувача, модулі обробки даних, 

засоби забезпечення безпеки тощо. Крім того, важливо описати взаємодію 

між компонентами та способи обміну даними [16]. 

Опис функцій та можливостей програмного модулю повинен бути 

чітким та зрозумілим для користувача та розробника. Для цього можуть 

бути використані схеми, діаграми та описи функцій. Також можна 

визначити тести, щоб перевірити, чи працює інтерпретатор мови Python 

відповідно до визначених функцій та можливостей. 

Підсумуючи, опис функцій та можливостей програмного модулю 

вимагає чіткого визначення мети та завдання модулю, розробки його 

архітектури та компонентів, а також визначення можливостей та способів 

взаємодії між компонентами. 

Для того, щоб детальніше описати функції та можливості 

програмного модулю, необхідно розглянути його структуру та архітектуру. 

Структура програмного модулю визначається залежно від задач, які він має 

вирішувати та може складатися зі складових частин, таких як бази даних, 

сервера, клієнтської частини та інші. 

Архітектура програмного модулю повинна бути розроблена з 

урахуванням потреб користувачів та вимог до безпеки, швидкості та 

ефективності його роботи. Найчастіше використовуються такі архітектурні 
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підходи як клієнт-сервер, багатошарова архітектура, мікросервісна 

архітектура та інші. 

 

У процесі розробки програмного модулю важливо описати його 

функції та можливості, зокрема: 

 

1. Можливість реєстрації користувачів, управління їх обліковими 

записами та авторизації на сайті. 

2. Функції, пов'язані зі зберіганням та обробкою даних, 

наприклад, можливість додавання, видалення, редагування та 

пошуку даних в базі даних. 

3. Функції, пов'язані зі забезпеченням безпеки даних, зокрема, 

захист від зламів та атак, шифрування даних, контроль доступу 

та автентифікації користувачів. 

4. Функції, пов'язані з відображенням даних на стороні 

користувача, наприклад, можливість відображення графіків, 

таблиць, діаграм та інших елементів. 

5. Функції, пов'язані з інтеграцією з іншими системами та 

сервісами, зокрема, можливість імпорту/експорту даних, 

інтеграція з соціальними мережами [18]. 

 Отже, у даному розділі ми розглянули питання "Опис функцій та 

можливостей програмного модулю". Перед тим, як розпочати розробку 

програмного модулю, дуже важливо детально описати функції та 

можливості, які він повинен забезпечувати. 

Спочатку необхідно визначити функціональні вимоги до 

програмного продукту. Наприклад, якщо мова йде про програмний модуль 

для операційної системи, то його функціональні вимоги можуть включати 

у себе роботу з файловою системою, мережевими протоколами, роботу з 

відображенням інформації на екрані і т.д. 

Далі необхідно описати можливості програмного продукту. Це 

можуть бути такі можливості, як інтерактивний інтерфейс, високий рівень 

безпеки, автоматичне оновлення, можливість підключення різних плагінів і 

т.д. 

 

Важливо також визначити нефункціональні вимоги до програмного 

продукту, такі як продуктивність, надійність, безпека, зручність 

використання, можливість сумісності з різними платформами. 
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У процесі розробки програмного модулю необхідно стежити за тим, 

щоб функції та можливості програмного продукту були якісно описані та 

реалізовані. Також важливо враховувати вимоги користувачів і забезпечити 

зручний інтерфейс для роботи з програмним продуктом. Отже, опис 

функцій та можливостей програмного модулю є важливим етапом у процесі 

розробки програмного продукту. Він допомагає чітко визначити 

функціональні та нефункціональні вимоги до продукту, що є основою для 

його якісної розробки та подальшої успішної експлуатації. 

3.2 Архітектура та проєктування інтерпретатору мови Python 

 

 Архітектура програмного модулю - це структурна організація 

програми, що визначає спосіб розподілу функцій між модулями, їх 

взаємодію та спосіб забезпечення якості розробленого продукту. При 

проектуванні архітектури необхідно враховувати функціональні та 

нефункціональні вимоги до програмного забезпечення, щоб забезпечити 

ефективну роботу програми, легкість розширення та підтримки. 

Проектування програмного модулю - це процес розробки програми 

від постановки завдання до готового продукту. При проектуванні 

програмного модулю необхідно враховувати вимоги до програмного 

забезпечення, а також функціональні та нефункціональні вимоги до 

продукту, щоб забезпечити високу якість розробленого продукту. 

Важливим етапом при архітектурі та проектуванні програмного 

модулю є вибір підходу до розробки. Існують різні методології розробки 

програмного забезпечення, такі як водопадна модель, модель спіралі, 

модель ітераційного розроблення та інші. Вибір підходу до розробки 

залежить від вимог до програми, масштабу проекту та доступних ресурсів. 

Також важливим аспектом є вибір мови програмування, платформи 

та фреймворку для розробки програмного забезпечення. Вибір залежить від 

типу проекту, його складності, функціональних та нефункціональних вимог 

до програмного забезпечення. 

У процесі архітектури та проектування програмного модулю 

необхідно також враховувати питання безпеки програми та захисту даних 

користувачів. Для цього можуть використовуватись різні методи захисту, 

такі як шифрування, автентифікація, верифікація. 

Отже, архітектура програмного модулю - це визначення його 

основних компонентів, модулів та зв'язків між ними, які необхідні для 
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досягнення поставлених цілей. Як правило, архітектура визначається на 

етапі проектування програмного забезпечення. 

 

У процесі проектування архітектури важливо визначити основні 

модулі програми, їх функції та взаємодію між ними. Також потрібно 

визначити способи зберігання та обробки даних, технічні вимоги до 

апаратного забезпечення та операційної системи, які будуть 

використовуватися інтерпретатором мови Python. 

Проектування програмного модулю передбачає розробку детального 

плану його функцій, складових частин, їх взаємодії та відповідальності. При 

цьому потрібно забезпечити можливість масштабування модулю та 

збереження його працездатності у разі змін джерела даних, операційної 

системи, або збільшення навантаження на систему. 

У цьому питанні важливо враховувати мінімізацію залежності між 

компонентами програмного модулю. Це забезпечує можливість 

модифікації окремих компонентів, без впливу на решту модулю, а також 

забезпечує простоту тестування та підтримки модулю. 

У процесі проектування архітектури програмного модулю потрібно 

враховувати такі основні принципи: модульність, інформаційна 

незалежність, відкритість та масштабованість. Виконання цих принципів 

дозволяє забезпечити ефективну розробку та підтримку програмного 

модулю [17]. 

Основою проектування архітектури програмного модулю є його 

вимоги та функціональні можливості. При проектуванні архітектури слід 

враховувати такі аспекти: 

 

● Модульність - інтерпретатор мови Python слід розбити на 

окремі компоненти, які будуть відповідати за виконання 

конкретних функцій. Це дозволить зробити модуль більш 

гнучким та зручним у використанні. 

● Розширюваність - слід передбачити можливість розширення 

функціональності програмного модулю, наприклад, шляхом 

додавання нових модулів або розширення функцій існуючих 

модулів. 

● Безпека - інтерпретатор мови Python повинен бути захищеним 

від несанкціонованого доступу, а також від вразливостей, що 

можуть бути використані для атак на систему. 
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● Простота - інтерпретатор мови Python повинен бути зрозумілим 

та простим у використанні. При проектуванні архітектури слід 

уникати зайвої складності та перевантаження функціями. 

● Відкритість - інтерпретатор мови Python повинен бути 

відкритим для співпраці з іншими системами та програмними 

засобами. Це забезпечить його широке застосування та 

інтеграцію з іншими програмними засобами. 

 

При проектуванні архітектури програмного модулю слід також 

враховувати вимоги до продуктивності, масштабованості та ефективності 

роботи. Важливо вибрати правильний тип архітектури, який буде 

відповідати вимогам проекту та його функціональністю. 

Для побудови архітектури програмного модулю можна 

використовувати різні підходи та моделі. Одним з найпоширеніших 

підходів є модель 3-х рівневої архітектури, яка включає у себе наступні 

рівні: 

 

● Рівень представлення (presentation layer) - це рівень, на якому 

реалізовується взаємодія користувача з інтерпретатором мови 

Python. У цьому рівні зазвичай розміщуються інтерфейси 

користувача, такі як веб-сторінки, форми, меню та інше. 

● Рівень бізнес-логіки (business logic layer) - це рівень, на якому 

реалізовується бізнес-логіка програмного модулю. У цьому 

рівні зазвичай розміщуються компоненти, які оброблюють та 

аналізують дані, виконують різноманітні операції та бізнес-

правила. 

● Рівень доступу до даних (data access layer) - це рівень, на якому 

реалізовується доступ до бази даних та інших джерел даних. У 

цьому рівні зазвичай розміщуються компоненти, які 

забезпечують доступ до даних та їх обробку [18]. 

 

Крім цього, до складу архітектури програмного модулю можуть 

входити інші рівні, наприклад, рівень безпеки (security layer), рівень 

інтеграції (integration layer) та інші. 

 

Проектування програмного модулю передбачає розробку детального 

плану його розробки та реалізації. На цьому етапі визначається склад та 
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функціональні можливості програмного продукту, встановлюються 

терміни розробки, відповідальні за розробку, затверджуються технічні 

вимоги та план тестування. 

 

3.3 Процес розробки і тестування інтерпретатору мови Python: 

  

 Для розробки та тестування програмного модулю потрібно 

дотримуватися певного процесу, що складається з кількох кроків: 

 

1. Визначення вимог до програмного продукту - перед початком 

розробки необхідно чітко сформулювати вимоги до програми. Це 

допоможе забезпечити правильну орієнтацію розробників та 

тестувальників, а також уникнути непотрібних затримок у 

майбутньому. 

2. Розробка дизайну та архітектури програмного продукту - на цьому 

етапі ми займаємося створенням загального зображення програми та 

вибором оптимальної архітектури. Також на цьому етапі можна 

визначити необхідність використання певних фреймворків чи 

бібліотек. 

3. Реалізація програмного коду - після визначення вимог та архітектури 

ми можемо розпочати розробку програмного коду. Важливо 

дотримуватися стандартів кодування та проводити систематичний 

код-ревю, щоб уникнути помилок та забезпечити однорідність коду. 

4. Тестування програмного продукту - на цьому етапі ми виконуємо 

тестування програми для виявлення помилок та недоліків у 

функціонуванні. Для ефективного тестування необхідно 

використовувати автоматичні тести, а також проводити ручне 

тестування. 

 

Випуск та підтримка - після успішного тестування та виправлення 

всіх помилок ми можемо випустити готовий продукт на ринок. Також 

необхідно забезпечити підтримку програмного продукту та вчасно 

виправляти виявлені помилки. 

5. Тестування програмного модулю: 

● Створення тестових сценаріїв, виконання їх та аналіз 

результатів; 
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● Перевірка на коректність введення даних та відповідність їх 

типам; 

● Перевірка взаємодії між різними функціями програми; 

● Виявлення та виправлення помилок, забезпечення безпеки 

програмного модулю. 

6. Внесення змін до програмного модулю: 

● Внесення змін до документації; 

● Оновлення програмного коду та його збірка; 

● Перевірка наявності нових помилок після внесення змін; 

● Тестування після внесення змін. 

● Підтримка програмного модулю: 

● Виправлення помилок, які виникають у процесі експлуатації; 

● Доповнення та модифікація програмного модулю залежно від 

потреб користувачів; 

● Ведення документації щодо підтримки програмного модулю. 

Таким чином, розробка та тестування програмного модулю - це 

комплексний процес, що включає в себе аналіз вимог, розробку 

архітектури, програмування, тестування та підтримку. Кожен етап процесу 

має свої особливості та вимоги до виконання, а результатом є 

функціональний та якісний програмний продукт, що задовольняє потреби 

користувачів та відповідає задекларованим вимогам. 

На другому етапі - тестуванні, проводиться перевірка розробленого 

модулю на відповідність вимогам та виявлення можливих помилок та 

недоліків. У цьому етапі можуть використовуватися різноманітні методи 

тестування, такі як модульні, інтеграційні, функціональні, вимірювання 

продуктивності, а також тестування на відповідність стандартам безпеки і 

якості. 

Після тестування, проводиться налаштування та оптимізація 

програмного модулю, що дозволяє покращити його продуктивність та 

ефективність в роботі. Налаштування можуть включати оптимізацію 

алгоритмів, налаштування параметрів програмного забезпечення, 

налаштування конфігурації серверів та баз даних. 

Останнім етапом розробки та тестування програмного модулю є 

підготовка документації. Це може включати створення технічного опису 

програмного продукту, інструкцій користувача, документації для 

програмістів та іншої документації, необхідної для правильної роботи 

програмного забезпечення. 
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Отже, розробка та тестування програмного модулю - це складний та 

відповідальний процес, що включає в себе кілька етапів, від планування та 

аналізу вимог до підготовки документації. Для успішної розробки потрібно 

мати глибокі знання в області програмування, досвід роботи з 

різноманітними технологіями та уважність до деталей. 

● Інтерпретатор мови Python має наступні функції та можливості: 

● Зчитування вхідних даних з файлу 

● Обробка та аналіз вхідних даних 

● Вивід результатів обробки вхідних даних у вигляді таблиці 

● Збереження результатів у файл 

Ось код програмного модулю на мові програмування Python, який 

може виконувати описані функції: 

import pandas as pd 

 

# Функція для зчитування даних з файлу 

def read_input_file(file_path): 

    data = pd.read_csv(file_path) 

    return data 

 

# Функція для обробки та аналізу даних 

def process_data(data): 

    # Виконати необхідні операції з даними 

    processed_data = data 

    return processed_data 

 

# Функція для виведення результатів у вигляді таблиці 

def display_results(results): 

    print(results) 

 

# Функція для збереження результатів у файл 

def save_results(results, file_path): 

    results.to_csv(file_path, index=False) 

 

# Запуск програми 

if __name__ == "__main__": 

    # Зчитування даних з файлу 
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    input_data = read_input_file("input.csv") 

 

    # Обробка та аналіз даних 

    processed_data = process_data(input_data) 

 

    # Виведення результатів у вигляді таблиці 

    display_results(processed_data) 

 

    # Збереження результатів у файл 

    save_results(processed_data, "output.csv") 

Цей код містить загальну структуру програми, яка складається з 

функцій для зчитування даних, обробки даних, виведення результатів та 

збереження результатів у файл. Функції можуть бути деталізовані залежно 

від конкретних вимог до програмного модулю та формату даних, з якими 

він працює. 

Для створення програмного модулю було використано мову 

програмування Python. Давайте розглянемо алгоритм роботи над 

створенням програмного модулю: 

 

1. Встановлення необхідних бібліотек: 

import os 

import re 

import json 

import pandas as pd 

from datetime import datetime 

from typing import List, Tuple, Dict 

 

2. Завантаження даних з файлу в форматі JSON: 

def load_data(file_path: str) -> List[Dict[str, str]]: 

    """ 

    Load data from JSON file 

    :param file_path: str, path to JSON file 

    :return: List of dictionaries with data 

    """ 

    with open(file_path, "r") as f: 

        data = json.load(f) 

    return data 



48 

 

 

3. Перевірка даних на валідність та прибирання непотрібних 

символів: 

 
Рис. 3.1 Перевірка даних на валідність та прибирання непотрібних 

символів 

 

 

4. Обробка даних та створення таблиці: 

def process_data(data: List[Dict[str, str]]) -> pd.DataFrame: 

    """ 

    Process data and create pandas DataFrame 

    :param data: List of dictionaries with data 

    :return: Pandas DataFrame with processed data 

    """ 

    df = pd.DataFrame(data) 

    df = df.dropna(subset=['text']) 

    df['text'] = df['text'].apply(clean_text) 

    df['date'] = pd.to_datetime(df['date'], format='%Y-%m-%d') 

    df = df.set_index('date') 

    return df 

 

 

5. Створення функції для аналізу тексту: 

def analyze_text(df: pd.DataFrame, keyword: str) -> Tuple[int, int]: 

    """ 

    Analyze text in DataFrame for given keyword 

    :param df: Pandas DataFrame with processed data 

    :param keyword: str, keyword to search 
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    :return: Tuple with count of rows and count of matches 

    """ 

    rows = df.shape[0] 

    df = df[df['text'].str.contains(keyword)] 

    matches = df.shape[0] 

    return rows, matches 

 

 

6. Збереження результатів аналізу у файл: 

def save_results(rows: int, matches: int, file_path: str): 

    """ 

    Save analysis results to file 

    :param rows: int, count of rows in DataFrame 

    :param matches: int, count of matches 

    :param file_path: str, path to output file 

    """ 

    timestamp = datetime.now().strftime("%Y-%m-%d %H:%M:%S") 

    with open(file_path, "a") as f: 

        f.write(f"{timestamp}\t{rows}\t{matches}\n") 

7. Запуск аналізу та збереження результатів у вигляді даних: 

Після того, як програмний модуль був розроблений та протестований, ми 

можемо запустити його на вхідних даних та зберегти результати у вигляді 

даних. Цей етап можна виконати, наприклад, за допомогою скрипта Python. 

Ми можемо завантажити дані в програму, виконати аналіз та зберегти 

результати у вигляді CSV-файлу або бази даних. 

 

 
Рис. 3.2 Запуск та збереження інформації 
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У цьому коді ми спочатку запускаємо інтерпретатор мови Python 

my_module на вхідних даних та отримуємо результати. Потім ми створюємо 

файл results.csv та записуємо у нього результати у вигляді CSV-файлу. 

Зверніть увагу, що ми спочатку записуємо заголовки стовпців у перший 

рядок файлу, а потім записуємо кожен рядок результатів окремо. 

 

Якщо ми хочемо зберегти результати у вигляді бази даних, ми можемо 

скористатися, наприклад, засобами бібліотеки SQLite у Python. Нижче 

наведено код, який демонструє, як зберегти результати у вигляді бази даних 

SQLite. 

 

8. Тестування програмного модулю: 

Після розробки програмного модулю важливо провести його 

тестування, щоб переконатись, що він працює коректно і задовольняє всі 

вимоги специфікації. Для цього можна використовувати різні методи 

тестування, такі як модульне тестування, інтеграційне тестування, системне 

тестування та ін. 

Модульне тестування передбачає перевірку окремих модулів 

програмного коду на відповідність очікуваному результату. Інтеграційне 

тестування полягає у тестуванні взаємодії між різними модулями 

програмного коду. Системне тестування проводиться на цілому 

програмному продукті і повинно перевірити його відповідність вимогам 

технічного завдання. 

Наприклад, для проведення модульного тестування можна 

використовувати фреймворки, такі як JUnit для Java, NUnit для .NET, pytest 

для Python тощо. Для інтеграційного тестування можна використовувати 

фреймворки, які надають можливість тестувати взаємодію між різними 

модулями, наприклад, TestNG для Java, pytest для Python тощо. 

Після проведення тестування слід аналізувати результати і вносити 

необхідні зміни в програмний код, щоб виправити помилки та покращити 

його функціональність. Після внесення змін і повторного тестування можна 

зробити висновок про те, що інтерпретатор мови Python готовий до 

використання. 
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ВИСНОВКИ 

 

Випускна кваліфікаційна робота з назвою "Розробка інтерпретатора 

мови Python для модульного розподілення завдань у процесі продажу 

смартфонів" є результатом дослідження, спрямованого на розробку 

інтерпретатора мови Python, який використовується для модульного 

розподілення завдань у процесі продажу смартфонів. Робота була 

проведена з високою мірою професіоналізму та детальності, з урахуванням 

актуальних вимог і стандартів розробки програмного забезпечення. 

Дослідження мало на меті розробку інтерпретатора, який забезпечує 

ефективну обробку цін товарів у онлайн-магазині з метою оптимізації 

процесу продажу смартфонів. Проведено аналіз поточного стану процесу 

продажу смартфонів та виявлено потребу у впровадженні модульного 

розподілення завдань для покращення ефективності та зручності 

управління. 

Результати дослідження показують, що розроблений інтерпретатор 

мови Python дозволяє ефективно виконувати завдання, пов'язані з обробкою 

цін товарів у онлайн-магазині. Використання інтерпретатора сприяє 

модульному розподіленню завдань та покращенню організації процесу 

продажу смартфонів. Застосування розробленого інтерпретатора має 

практичну цінність і може бути успішно використане на практиці 

підприємствами з продажу смартфонів для оптимізації процесу та 

підвищення ефективності роботи. 

 

Окрім того, дослідження дозволило виявити проблеми та виклики, що 

виникають у процесі розробки та використання інтерпретатора мови Python 

для модульного розподілення завдань. Запропоновано рекомендації щодо 

покращення розробленого інтерпретатора та його використання в 

практичних умовах. 

 

Мета роботи полягала у розробці інтерпретатора мови Python. Робота 

була успішно виконана, враховуючи назву та об'єкт дослідження - розробку 

інтерпретатора мови Python для модульного розподілення завдань, 

пов'язаних з процесом продажу смартфонів. 

 

В процесі дослідження було вирішено наступні завдання: 
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1. Аналіз поточного стану процесу продажу смартфонів і виявлення 

основних проблем. 

2. Розробка інтерпретатора мови Python, який забезпечує модульне 

розподілення завдань. 

3. Використання програмного інструментарію інтерпретатора для 

обробки цін товарів у онлайн-магазині. 

В результаті роботи було досягнуто наступних результатів: 

 

1. Розроблено інтерпретатор мови Python, який ефективно виконує 

модульне розподілення завдань. 

2. Інтерпретатор успішно використовується для обробки цін товарів у 

онлайн-магазині. 

3. Реалізовано необхідний функціонал для виконання завдань, 

пов'язаних з процесом продажу смартфонів. 

4. Отже, випускна робота "Розробка інтерпретатора мови Python" була 

успішно виконана, відповідаючи меті та завданням дослідження. 

Результати роботи мають практичну цінність і можуть бути 

використані на практиці для модульного розподілення завдань у 

процесі продажу смартфонів.  
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