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АНОТАЦІЯ 

 

Мета, наукова новизна роботи полягають у теоретичному обґрунтуванні та 

розробленні практичних рекомендацій щодо трансформації бізнес-моделі 

фармацевтичної організації в умовах цифровізації. 

Перший розділ присвячений дослідженню теоретичних аспектів бізнес-

моделювання та впливу цифрових технологій на трансформацію 

фармацевтичного бізнесу. У другому розділі проведено аналіз господарської 

діяльності та оцінено стан цифровізації досліджуваної організації. У третьому 

розділі представлені пропозиції щодо вдосконалення бізнес-моделі на засадах 

омніканальності та розраховано показники їхньої економічної ефективності. 

Кваліфікаційна робота містить 88 сторінок, 22 таблиць, 16 рисунків, список 

літератури з 67 найменувань, 6 додатків. 

Ключові слова: бізнес-модель, цифровізація, аптечна мережа, 

фармацевтична організація, омніканальність, трансформація, фармацевтичний 

ринок, економічна ефективність. 

 

ANNOTATION 

 

The purpose and scientific novelty of the work are the theoretical substantiation 

and development of practical recommendations for the transformation of the business 

model of a pharmaceutical organization in the context of digitalization. 

The first section is devoted to the study of theoretical aspects of business 

modeling and the impact of digital technologies on the transformation of the 

pharmaceutical business. The second section analyzes economic activity and assesses 

the state of digitalization of the organization under study. The third section presents 

proposals for improving the business model on the basis of omnichannel and calculates 

indicators of their economic efficiency. 

 



3 

The qualification work contains 88 pages, 22 tables, 16 figures, a list of 

references of 67 titles, 6 appendices. 

Keywords: business model, digitalization, pharmacy network, pharmaceutical 

organization, omnichannel, transformation, pharmaceutical market, economic 

efficiency. 
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ПЕРЕЛІК УМОВНИХ ПОЗНАЧЕНЬ 

 

АЗ – аптечний заклад  

АМ – аптечна мережа  

БМ – бізнес-модель 

БП – бізнес-процеси 

ВД – великі дані  

ЕЕ – економічна ефективність  

ЕОД – електронний обмін даними  

ІР – інтернет речей  

КІ – капітальні інвестиції  

КП – конкурентні переваги 

ЛЗ – лікарські засоби  

ЛП – ланцюг постачання  

МІС – медичні інформаційні системи  

ОВ – операційні витрати  

ОЗ – охорона здоров’я  

ОМ – омніканальна модель  

ПЗ – програмне забезпечення  

ПЗП – програмне забезпечення як послуга 

ПІД – програмний інтерфейс додатка  

СПРП – система планування ресурсів підприємства  

СУС – система управління складом  

РЧІ – радіочастотна ідентифікація 

ФО – фармацевтична організація  

ЦТ – цифрові технології  

ШІ – штучний інтелект  

ЕЕ – економічна ефективність  
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ВСТУП 

 

Актуальність теми. Сучасний етап розвитку фармацевтичного сектору 

України характеризується високим рівнем конкуренції та активним 

впровадженням цифрових технологій (ЦТ). Стрімка цифрова трансформація 

економіки вимагає від аптечних мереж (АМ) перегляду традиційних підходів до 

ведення бізнесу та формування інноваційних бізнес-моделей (БМ). Використання 

таких інструментів, як інтернет речей (ІР), великі дані (БД) та штучний інтелект 

(ШІ), стає вирішальним фактором забезпечення конкурентоспроможності 

фармацевтичних організацій (ФО). 

Трансформація БМ у напрямку омніканальності дозволяє аптечним 

закладам (АЗ) забезпечити безперервну взаємодію зі споживачами, підвищити 

якість фармацевтичної допомоги та оптимізувати внутрішні процеси. Проте, 

незважаючи на значну увагу науковців до питань цифровізації, прикладні аспекти 

модифікації БМ вітчизняних ФО із застосуванням радіочастотної ідентифікації 

(РЧІ) та систем управління взаємовідносинами з клієнтами (СУВК) потребують 

подальшого дослідження. Це зумовило актуальність теми кваліфікаційної роботи. 

Мета і завдання дослідження. Метою роботи є теоретичне обґрунтування 

та розроблення практичних рекомендацій щодо вдосконалення БМ ФО в умовах 

цифровізації. 

Для досягнення мети було поставлено такі завдання: 

− дослідити еволюцію концепції БМ та визначити роль цифровізації у її 

трансформації; 

− проаналізувати основні техніко-економічні показники та стан 

впровадження ЦТ у діяльність досліджуваної ФО; 

− виявити проблеми та перспективи розвитку цифрової БМ організації; 

− запропонувати заходи щодо впровадження омніканальної моделі (ОМ) та 

інструментів ШІ для прогнозування попиту; 



7 

− оцінити економічну ефективність (ЕЕ) запропонованих рішень. 

Об'єктом дослідження є процес стратегічного розвитку та функціонування 

ФО у цифровому середовищі. 

Предметом дослідження є методичні підходи та практичні інструменти 

формування і вдосконалення БМ ФО на засадах цифровізації. 

Методи дослідження. У роботі використано: контент-аналіз літературних 

джерел, метод систематизації, SWOT-аналіз, метод бізнес-моделювання, 

графічний та розрахунково-конструктивний методи. 

Елементи наукової новизни одержаних результатів полягають у 

вдосконаленні концептуальної схеми трансформації БМ ФО, яка, на відміну від 

існуючих, базується на інтеграції ОМ та засобів РЧІ, що забезпечує підвищення 

надійності ланцюгів постачання (ЛП). 

Практичне значення результатів полягає у розробленні дорожньої карти 

цифрової трансформації, впровадження якої дозволить покращити показники ЕЕ 

та зміцнити ринкові позиції досліджуваної ФО. 

Апробація результатів дослідження. Основні положення роботи були 

представлені на VI Всеукраїнській науково-практичній конференції з 

міжнародною участю «YOUTH PHARMACY SCIENCE» (м. Харків, 10-11 грудня 

2025 р.) (Додаток А). 

Структура та обсяг роботи. Кваліфікаційна робота складається зі вступу, 

трьох розділів, висновків, списку використаних джерел (67 найменувань) та 

додатків. Загальний обсяг роботи становить 88 сторінок. 
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ РОЗРОБКИ БІЗНЕС-МОДЕЛІ АПТЕЧНОЇ 

МЕРЕЖІ В УМОВАХ ЦИФРОВІЗАЦІЇ 

 

1.1  Сутність бізнес-моделі організації 

БМ – це основа, яка описує, як саме організація створює, передає 

споживачам та отримує цінність. Вона спрощено показує роботу бізнесу, 

визначаючи зв’язки між ресурсами, процесами та клієнтами. Головна мета моделі 

– перетворити технології та ідеї менеджменту на прибуток, зробивши організацію 

стійкою на ринку. Це цілісна система, де кожен елемент працює на спільний 

фінансовий результат [11, 63, 65]. 

Дослідження генезису та сучасного стану теорії стратегічного управління 

дозволяє констатувати відсутність уніфікованого визначення категорії «БМ». 

Аналіз праць провідних вітчизняних та зарубіжних науковців свідчить про 

наявність різних рівнів інтерпретації даного поняття залежно від об’єкта та мети 

дослідження (табл. 1.1). 

Таблиця 1.1 

Наукові підходи до трактування економічної сутності поняття «БМ» 
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Продовж. табл. 1.1 

 

Джерело: складено автором на підставі [11, 25, 32, 55, 58, 62, 63, 65] 

 

Систематизація наведених підходів дозволяє констатувати, що категорія 

«БМ» еволюціонувала від простого опису внутрішніх процесів до складного 

інструменту управління цінністю. Для АМ це означає необхідність інтеграції 

традиційної торговельної логіки з ЦТ, що створює нову якість фармацевтичної 

допомоги. 

БМ розглядають як інструмент стратегічного проєктування. Вона дозволяє 

візуалізувати спосіб ведення бізнесу в умовах конкуренції. Модель об’єднує 

пропозицію цінності, ресурси та фінансові потоки в єдину структуру, яка є 

стійкою до зовнішніх змін. Вона фокусується на вирішенні проблем клієнтів за 

рахунок специфічного поєднання ресурсів і партнерства. На відміну від 

планування окремих операцій, модель описує загальну побудову бізнесу, що 

забезпечує його життєздатність у майбутньому [25, 32, 40]. 

Економічна сутність БМ полягає у поєднанні стратегії та практичної 

діяльності. Вона охоплює внутрішню роботу організації та його роль у 

загальному ланцюгу створення вартості. Модель базується на взаємодії знань 

персоналу, матеріальних активів та ЦТ. Такий підхід дозволяє адаптувати логіку 

бізнесу до вимог ринку, забезпечує гнучкість у роботі з партнерами та швидку 

трансформацію під впливом нових ЦТ [34, 45, 50]. 
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Сучасна гнучкість концепції є результатом тривалої еволюції, аналіз якої 

дозволяє простежити зміну фундаментальних підходів до розуміння бізнесу (рис. 

1.1). Хоча термін згадували ще у 1940-х, активно вживати його почали лише 

наприкінці ХХ ст. з появою інтернет-організацій. Тоді модель сприймали просто 

як спосіб заробітку в мережі. У 2000-х рр. акцент змістився на архітектуру 

бізнесу: як об’єднати пропозицію для клієнта з внутрішніми ресурсами. Сьогодні 

ж, в епоху цифровізації, БМ розглядають як динамічну екосистему, де головним 

активом стають дані та мережева взаємодія з партнерами [13, 25].  

 

Рис. 1.1 Еволюційні етапи розвитку концепції БМ організації  

Джерело: складено автором на підставі [25, 63] 

 

На початку 2000-х рр. відбувся перехід від фінансових показників до 

стратегічного проєктування. БМ почали розглядати як архітектуру, що пов’язує 

ціннісну пропозицію з внутрішніми процесами та ресурсами організації. Цей 

період відомий появою стандартних інструментів візуалізації. Це дало змогу 

організаціям не тільки описувати поточну роботу, а й шукати нові шляхи для 

здобуття конкурентних переваг (КП). Концепція перетворилася з простого плану 
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на важливий об'єкт аналізу, що визначає майбутню стійкість організації [11, 32, 

63].  

Сучасна еволюція концепції пов’язана з цифровізацією та переходом до 

екосистемного мислення. Сьогодні побудова БМ виходить за межі однієї 

організації та включає мережеву роботу з клієнтами й партнерами. Головним стає 

створення індивідуального досвіду для клієнта та використання даних як 

основного ресурсу. Моделі перетворюються на гнучкі системи, які постійно 

підлаштовуються під технологічні зміни. У цей час звичайна торгівля товарами 

часто замінюється цифровими рішеннями [45, 51, 52]. 

Для узагальнення наукових поглядів на БМ варто згрупувати основні 

визначення за підходами (табл. 1.2). Це допоможе побачити перехід від опису 

простих операцій до проєктування складної архітектури створення цінності. 

 

Таблиця 1.2. 

Узагальнення наукових поглядів на сутність БМ 
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Необхідно розрізняти поняття БМ та стратегії. Стратегія визначає напрям 

розвитку та методи конкурентної боротьби («як перемогти»). БМ описує логіку 

роботи організації («як ми функціонуємо»). Модель слугує фундаментом, що 

показує здатність організації отримувати прибуток, тоді як стратегія додає до 

цього конкретний план дій на ринку. БМ відображає систему створення цінності 

в поточному стані, а стратегія вказує, як використовувати цю систему для 

досягнення довгострокових цілей [28, 62, 65].  

Головна відмінність полягає у призначенні цих інструментів. БМ є основою 

для розробки стратегії, оскільки вона демонструє можливості організації 

заробляти через поєднання певних ресурсів. Стратегія доповнює модель 

активним планом дій у конкурентному середовищі з урахуванням ситуації на 

ринку. Отже, БМ – це опис системи створення вартості, а стратегія — це рішення 

про те, як використовувати цю систему для отримання КП [13, 40, 50].  

Системність БМ проявляється через взаємодію її частин. Інфраструктурна 

(ліва) сторона моделі відповідає за ефективність операцій, а ринкова (права) – за 

створення цінності та роботу з клієнтами. Фінансова частина об’єднує ці зусилля, 

показуючи різницю між створеною вартістю та витратами. У цифровій економіці 

цей зв’язок посилюється завдяки даним, які виступають і ресурсом, і частиною 

пропозиції, що дозволяє бізнесу швидше адаптуватися до потреб ринку [32, 41].  

Для систематизації різноманіття БМ у науковій літературі застосовують 

класифікаційний підхід, що базується на виокремленні ключових ознак: від 

ступеня інновацій та відкритості до рівня інтеграції ЦТ. Системізація дозволяє 

ідентифікувати найбільш ефективні архітектури бізнесу залежно від динаміки 

ринкового середовища та стратегічних цілей організації [10, 13].  

За рівнем складності та ставленням до інновацій моделі ділять на 

традиційні, що орієнтовані на звичайний продаж товарів, та адаптивні, які швидко 

змінюються під впливом зовнішніх обставин. Також виділяють сегментовані 
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моделі для конкретних груп клієнтів та інноваційні моделі, де цінність 

створюється завдяки постійному впровадженню наукових розробок [38].  

У період цифрових змін важливою стає класифікація за способом взаємодії 

в електронному середовищі. Платформні моделі поєднують різні групи 

користувачів, а екосистеми виходять за межі однієї організації, створюючи мережі 

партнерів для зручності клієнтів. Цифрові моделі також розрізняють за 

способами отримання доходу: від прямих продажів споживачу до сервісів за 

передплатою або використання даних [19, 46, 51].  

Для узагальнення основних видів БМ варто навести класифікаційну табл. 

1.3. 

Таблиця 1.3.  

Класифікація основних видів БМ 

 

Бізнес-процеси (БП) – це динамічна складова БМ. Вони є ланцюжком дій, 

що перетворюють ресурси на готовий продукт або сервіс для клієнта. Якщо БМ 

показує архітектуру бізнесу загалом, то процеси деталізують, як саме елементи 

системи працюють на практиці. Вони забезпечують стабільність результатів і є 
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механізмом реалізації ціннісної пропозиції. Успіх БМ залежить від того, 

наскільки внутрішні БП узгоджені зі стратегією розвитку організації [26, 43].  

У моделюванні діяльності виділяють три групи БП: основні (закупівля та 

продаж ЛЗ), допоміжні (ІТ-підтримка чи бухгалтерія) та управлінські 

(планування й контроль). У структурі ОСТЕРВАЛЬДЕРА ці дії зазвичай належать 

до блоку «Ключові дії», але фактично вони охоплюють усю систему — від роботи 

з постачальниками до каналів збуту. Поєднання цих процесів у єдину систему 

дозволяє зменшити витрати та швидше адаптувати модель до змін ринку [32, 34].  

Цифрова трансформація змінює характер БП, роблячи їх гнучкими та 

мережевими. Використання автоматизації та ШІ допомагає оптимізувати 

постачання, прискорити логістику та персоналізувати роботу з клієнтами. 

Завдяки великим даним (BIG DATA) процеси стають прозорішими, що дозволяє 

організації не просто реагувати на попит, а й прогнозувати його. Таким чином, БП 

допомагають постійно вдосконалювати стратегічні позиції організації [4, 27, 46].  

Робота БМ АМ базується на взаємодії трьох груп БП. Основні процеси 

(закупівля, логістика, онлайн-замовлення та роздрібний продаж) безпосередньо 

створюють цінність для пацієнтів і приносять дохід. Допоміжні процеси (ІТ-

підтримка, бухгалтерія, управління персоналом) забезпечують стабільну роботу 

та необхідні ресурси. Управлінські процеси (планування, маркетинг та аналіз 

даних) допомагають координувати систему та адаптувати її до змін ринку. Такий 

підхід дозволяє виявити можливості для цифрового розвитку та підвищити 

конкурентоспроможність АМ [32, 43].  

Ланцюг створення вартості показує, як ЦТ трансформують традиційну 

роботу АЗ. Наприклад, закупівлі автоматизуються через ШІ, а продаж переходить 

у мобільні додатки. Це перетворює БМ на живий механізм, де швидкість 

обслуговування, точність логістики та якість порад фармацевта визначають 

конкурентоспроможність усієї АМ [27, 34, 46].  
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Трансформація БМ залежить від зовнішніх та внутрішніх факторів. 

Зовнішні – це технології (ШІ, BIG DATA), зміни в поведінці людей (бажання 

купувати онлайн) та державне регулювання. Внутрішні – це наявність ІТ-

інфраструктури та готовність персоналу до змін. Успішна перебудова бізнесу 

можлива лише тоді, коли внутрішні можливості організації збігаються з вимогами 

ринку [27, 37, 46].  

Внутрішні фактори показують, наскільки організація здатна змінити свою 

структуру. Найважливішим тут є рівень цифрової зрілості: наявність сучасного 

обладнання, гроші на інновації та кваліфікація персоналу. Також велике значення 

має гнучкість організації та її корпоративна культура. Здатність швидко 

змінювати робочі процеси дозволяє БМ залишатися ефективною тривалий час. 

Трансформація дає результат, коли внутрішній розвиток організація збігається з 

потребами зовнішнього середовища [17, 34, 41, 52].  

Розуміння економічної сутності БМ як логіки створення цінності дозволяє 

перейти до розгляду конкретних методичних інструментів її проєктування, що 

набули поширення у сучасній практиці менеджменту.  

 

1.2  Сучасні підходи до розробки бізнес-моделі організації 

У сучасній теорії та практиці стратегічного управління ключове місце у 

проєктуванні БМ належить інструментам візуального моделювання. 

Використання методики фреймворків дозволяє формалізувати стратегічні 

концепції організації у вигляді цілісних логічних структур, що відображають 

процеси створення та розподілу цінності.  

Комплексність категорії «БМ» обумовлює необхідність її глибокої 

систематизації. Для вибору оптимального інструментарію проєктування 

необхідно враховувати варіативність моделей за рівнем технологічної зрілості, 

логікою створення цінності та стратегічною спрямованістю. Розширена 
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класифікація сучасних БМ за ключовими науковими ознаками представлена у 

табл. 1.4. 

Таблиця 1.4 

Розширена систематизація та характеристики БМ організацій 

 

Джерело: складено автором на підставі [10, 11, 18, 26, 31, 32, 33, 38, 40, 45, 

46, 49, 55, 56, 58, 59, 62, 64, 65] 

 

Проведена класифікація підтверджує, що в сучасних умовах домінують 

цифрові та системні моделі, які вимагають динамічного управління. Найбільш 

ефективним науковим стандартом для візуалізації та декомпозиції таких складних 

структур є шаблон (BUSINESS MODEL CANVAS), розроблений О. 

ОСТЕРВАЛЬДЕРОМ та І. ПІНЬЄ (Додаток Б). Він дозволяє інтегрувати всі 

наведені класифікаційні аспекти у єдину логічну схему з дев’яти стратегічних 

блоків. 
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Дев’ять елементів «канви» А. ОСТЕРВАЛЬДЕРА та І. ПІН’Є можна 

згрупувати за чотирма ключовими напрямами. Клієнтський напрям передбачає 

визначення споживчих сегментів, вибір каналів збуту та форматів взаємовідносин 

– від персональної підтримки до самообслуговування. Ціннісний напрям є ядром 

системи та фокусується на ціннісній пропозиції – перевагах, які організація надає 

клієнту. Інфраструктурний напрям описує ресурси (матеріальні, інтелектуальні, 

цифрові), основні БП для роботи моделі та мережу партнерів. Фінансовий напрям 

відображає структуру головних витрат та джерела отримання доходів від кожного 

сегмента споживачів [25, 32, 38, 63].  

Ефективність застосування канви ОСТЕРВАЛЬДЕРА зумовлена її 

здатністю формувати єдину термінологічну базу для менеджменту та 

забезпечувати високу адаптивність БМ до змін ринкового середовища. У 

наукових працях цей інструментарій розглядається як аналітична основа для 

корегування стратегічних позицій організації. Візуалізація ключових БП дає 

змогу оперативно перевіряти управлінські гіпотези та модифікувати окремі 

елементи системи без втрати її загальної стійкості [40, 45, 51]. 

Для вибору оптимального інструментарію проєктування доцільно 

систематизувати існуючі модифікації візуальних БМ залежно від їх 

функціонального призначення (табл. 1.5). 

Таблиця 1.5. 

Порівняльна характеристика базових фреймворків проєктування БМ 

 

Джерело: складено автором на підставі [16, 32, 45] 
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Окрім блокової структури, існує концепція «магічного трикутника» (рис. 

1.2). Вона спрощує архітектуру бізнесу до чотирьох питань: «Хто?» (клієнт), 

«Що?» (пропозиція), «Як?» (ланцюг створення вартості) та «Чому?» (прибуток). 

Зміна двох або більше складників цього трикутника вважається інновацією БМ.  

 

Рис. 1.2 Магічний трикутник БМ  

Джерело: складено автором на підставі [11, 57] 

 

Взаємозв’язок між ними визначає внутрішню логіку: ресурси та процеси («Як») 

перетворюють витрати на продукт («Що»), який задовольняє клієнта («Хто») і 

забезпечує дохід («Чому») [11, 57].  

Сучасний підхід до проєктування БМ вимагає не лише якісного опису 

елементів, а й кількісного обґрунтування її життєздатності. Трансформація 

методичних підходів до проєктування БМ характеризується поступовим 

переходом від опису закритих внутрішніх процесів до розробки відкритих 

мережевих структур. На початкових етапах становлення концепції (кінець 1990-х 
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рр.) домінувала структурна логіка. У цей період БМ використовувалася 

переважно як засіб формалізації способів отримання доходу в сегменті 

електронної комерції. Основна увага менеджменту зосереджувалася на 

автоматизації окремих операцій та оптимізації лінійних ланцюгів створення 

вартості для підвищення внутрішньої операційної ефективності [25, 45]. 

Відповідно до структурного підходу, результативність БМ оцінювалася 

через класичні показники прибутковості. Базовим індикатором ефективності на 

цьому етапі є рентабельність власного капіталу (RETURN ON EQUITY – ROE), 

що відображає здатність БМ генерувати прибуток для власників [49]: 

 

 ROE =
Чистий прибуток організації

Власний капітал організації
 . (1.1) 

 

Наступний етап еволюції пов'язаний із розвитком візуальних фреймворків 

та стандартизацією мови моделювання. Це дозволило виокремити БМ у 

самостійний об’єкт стратегічного аналізу. Попри ускладнення архітектури та 

візуалізацію зв’язків між ціннісною пропозицією і споживачами, проєктування 

залишалося «організаційно-центричним». За такої логіки організація виступала 

єдиним суб’єктом створення вартості, а зовнішні партнери виконували роль 

постачальників ресурсів [11, 13, 45]. 

Сучасний етап базується на системному баченні, де модель проєктується як 

багаторівнева мережа взаємодій між стейкхолдерами. В умовах цифрової 

трансформації акцент переміщується з виробництва продукту на створення умов 

для спільного формування цінності учасниками мережі. Новітні підходи, що 

відповідають концепції Індустрії 5.0, передбачають орієнтацію на людський 

вимір та сталий розвиток, а також динамічну адаптацію параметрів моделі на 

підставі аналізу ВД [19, 32, 45]. 

Методичним інструментом деталізації архітектури БМ є Шаблон ціннісної 

пропозиції (VALUE PROPOSITION CANVAS). Його функціональне призначення 



20 

полягає у поглибленому аналізі взаємодії між ціннісною пропозицією та 

споживчими сегментами. Застосування цього фреймворку дозволяє забезпечити 

відповідність між характеристиками фармацевтичного продукту чи сервісу та 

потребами клієнта. Проєктування здійснюється шляхом декомпозиції профілю 

споживача (завдання, «болі», очікувані вигоди) та його зіставлення з картою 

цінності організації (перелік товарів, фактори усунення проблем та чинники 

створення вигоди). Такий підхід мінімізує стратегічні ризики при розробці нових 

ринкових рішень [45, 51, 62].  

Використання шаблону ціннісної пропозиції трансформує підходи до 

моделювання споживчого досвіду, переводячи їх на науково обґрунтовану основу. 

Інструмент виконує роль ланки, що поєднує стратегічний дизайн моделі з 

операційними БП формування продуктового портфеля. В умовах цифровізації 

здатність організації швидко ідентифікувати значущі для клієнта параметри 

цінності стає визначальним фактором конкурентоспроможності [28, 38, 49].  

Економічне обґрунтування створеної цінності (V) у межах БМ можна 

представити через формулу доданої вартості для клієнта, де ефективність моделі 

прямо залежить від перевищення отриманої вигоди над витратами споживача 

[49]: 

 

 V=B-C, (1.2) 

 

де: B (BENEFITS) – сукупні вигоди (функціональні, емоційні, сервісні), які 

отримує клієнт, 

C (COSTS) – повні витрати клієнта (ціна, час на пошук ліків, логістичні 

витрати). 

Впровадження даного фреймворку сприяє переходу організацій від моделі, 

орієнтованої на продукт, до стратегії, спрямованої на потреби споживачів. Дизайн 

ціннісної пропозиції стає безперервним процесом тестування гіпотез про 
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поведінку споживачів, що інтегрується в загальну архітектуру цифрової БМ Це 

дозволяє забезпечити точне ринкове позиціонування та раціональний розподіл 

внутрішніх ресурсів для створення максимальної вартості [38, 46, 51]. 

Специфіка проєктування платформних БМ полягає у переході від лінійної 

логіки створення вартості до забезпечення взаємодій у цифровому середовищі. 

На відміну від традиційних БМ, орієнтованих на послідовне виробництво 

продукту, платформні структури формують цінність шляхом координації обмінів 

між двома або більше незалежними групами учасників. У межах такого підходу 

організація виконує роль координатора цифрового простору, забезпечуючи 

високу інтенсивність комунікацій та доступність сервісів для всіх стейкхолдерів 

екосистеми [19, 45].  

Для ідентифікації ключових відмінностей між традиційним та 

платформним підходами доцільно використовувати порівняльну характеристику 

(табл. 1.6).  

Таблиця 1.6  

Порівняння лінійних та платформних БМ 

 

Джерело: сформовано автором на підставі [5, 19, 45] 

 

Фундаментальною ознакою таких БМ є наявність мережевих ефектів: 

корисність платформи для кожного окремого користувача зростає у міру 

збільшення загальної кількості її учасників. Архітектурно розробка базується на 

використанні комп’ютерних майданчиків та ПІД, що дозволяє інтегрувати 
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зовнішні ресурси без капіталомістких інвестицій у фізичні активи. Це забезпечує 

можливість швидкого масштабування бізнесу та персоналізацію ціннісної 

пропозиції через автоматизовану обробку даних [5, 19]. 

Кількісна оцінка стійкості платформних БМ потребує застосування методів 

економіки одиниці. Важливою умовою життєздатності платформи є перевищення 

життєвого циклу цінності клієнта над витратами на його залучення. Показник 

вартості залучення клієнта (ВЗК) розраховується за формулою [49]: 

 

 ВЗК =
СМВ

КЗК
 , (1.3) 

 

де: СМВ – сукупні маркетингові витрати за період, 

 КЗК — кількість залучених клієнтів за цей же період. 

У сучасних умовах платформні БМ трансформуються у багатосторонні 

системи (наприклад, B2B2C), де вартість створюється спільно всіма учасниками 

мережі. Процес розробки фокусується на формуванні надійної інфраструктури та 

забезпеченні безпеки даних, що потребує впровадження алгоритмів ШІ та 

аналітики BIG DATA. Це дозволяє реалізувати динамічне моделювання, при 

якому параметри роботи платформи корегуються у реальному часі на підставі 

моніторингу поведінки користувачів [51, 46].  

Інтеграція принципів сталого розвитку в процес проєктування БМ 

обумовлена переходом до концепції Індустрії 5.0. Даний підхід передбачає 

гармонізацію економічних цілей із соціальними та екологічними пріоритетами 

(ESG-фактори). Сучасні методи моделювання вимагають трансформації 

стратегічної архітектури організацій у бік людського виміру та підвищення 

стійкості до зовнішніх кризових явищ. У межах такого підходу БМ 

трансформується з інструменту максимізації прибутку в систему створення 

диверсифікованих цінностей для широкого кола стейкхолдерів, включаючи 

територіальні громади та довкілля [31, 51].  
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Важливим елементом сучасного дизайну БМ є впровадження механізмів 

циркулярної економіки. Це передбачає побудову БП за принципом замкнених 

циклів, що орієнтовані на раціональне використання ресурсів та мінімізацію 

відходів. Для фармацевтичної галузі такий підхід полягає у розвитку цифрової 

логістики для контролю за раціональним споживанням ЛЗ та ефективним 

управлінням фармацевтичними відходами [12, 22]. 

Для кількісної оцінки результативності такої БМ використовують 

інтегральний показник корпоративної стійкості (Ics), який враховує не лише 

фінансові, а й позаекономічні результати [49]: 

 

 Ics=ω1×Kfin+ω2×Ksoc+ω3×Keco, (1.4) 

 

де: Kfin, Ksoc, Keco – часткові індекси фінансової, соціальної та екологічної 

ефективності відповідно, 

ω1, ω2, ω3 – вагові коефіцієнти значущості кожного напряму для організації. 

Візуалізація стратегій сталого розвитку здійснюється через розширені 

фреймворки, що доповнюють традиційні блоки БМ екологічними параметрами. 

Це дозволяє організаціям ідентифікувати приховані ризики та можливості, 

пов’язані із впровадженням «зелених» технологій. Подібне стратегічне 

проєктування забезпечує довгострокову життєздатність організації в умовах 

посилення законодавчих вимог до екологічної безпеки [31, 38, 46]. 

Концепція «відкритих» БМ, запропонована Г. ЧЕСБРО, базується на 

залученні зовнішніх знань та ідей у внутрішні контури організації для 

підвищення ефективності створення та фіксації вартості. На відміну від 

традиційних «закритих» підходів, відкриті БМ передбачають використання як 

внутрішніх, так і зовнішніх каналів виходу на ринок. Це дозволяє організаціям 

капіталізувати інновації, створені за межами їх організаційних меж. Ключовими 

функціями такої архітектури є спільне формування цінності через мережеву 
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взаємодію та комерціалізація інтелектуальних активів шляхом ліцензування або 

розбудови партнерських мереж [11, 25, 38]. 

Для ідентифікації специфіки даного підходу доцільно зіставити 

характеристики закритих та відкритих БМ (табл. 1.7). 

Таблиця 1.7  

Порівняльна характеристика закритих та відкритих БМ 

 

Джерело: сформовано автором на підставі [11, 25]. 

 

Особливістю проєктування відкритих моделей є створення гнучких 

екосистем, де організація виступає активним суб’єктом обміну компетенціями. 

Такий підхід прискорює інноваційні цикли та знижує витрати на R&D (науково-

дослідні роботи) завдяки залученню досвіду зовнішніх стейкхолдерів. У 

сучасних умовах відкриті моделі інтегруються у ЦТ, що забезпечує автоматизацію 

обміну даними та підвищує адаптивність стратегічної архітектури організації [5, 

31, 46]. 

Сучасні методи проєктування передбачають інтеграцію інструментів 

стратегічного аналізу безпосередньо в архітектуру бізнесу. БМ при цьому виконує 

роль ланки, що поєднує стратегічні цілі з операційними БП. Використання 

методів аналізу макросередовища (PEST-аналіз) та галузевої конкуренції (5 сил 

М. Портера) дозволяє обґрунтувати параметри кожного структурного блоку 

моделі. Це трансформує БМ із описової схеми на інструмент активного 

корегування стратегічних позицій організації [28, 40, 49].  
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Взаємозв'язок між стратегією та БМ описується через «рівняння цінності» 

(V) [28]: 

 

 V=M×S, (1.5) 

 

де: V (VALUE) – сукупна цінність, яку генерує організація, 

M (MODEL) – обрана архітектура БМ, 

S (STRATEGY) – стратегічний напрям розвитку та методи конкуренції. 

Таким чином, ефективність функціонування організації визначається не 

лише якістю стратегії, а й відповідністю БМ зовнішнім умовам та внутрішньому 

ресурсному потенціалу. 

Методичний підхід до проєктування БМ передбачає обов'язкову інтеграцію 

результатів SWOT-аналізу для ідентифікації стратегічних орієнтирів розвитку. 

Внутрішні сильні сторони організації стають основою для формування блоку 

«ключові ресурси», тоді як зовнішні ринкові можливості визначають зміст 

«ціннісної пропозиції». Сучасні методики моделювання базуються на 

динамічному зіставленні цих факторів із елементами канви для розробки 

сценаріїв адаптації організації [32, 47, 50]. 

Застосування методів портфельного аналізу та дослідження ланцюга 

створення вартості дозволяє організаціям виокремити найбільш рентабельні 

сегменти діяльності та оптимізувати структуру витрат. Дизайн БМ на підставі 

об’єктивних стратегічних даних забезпечує її довгострокову 

конкурентоспроможність. У межах такого підходу кожне рішення щодо 

партнерства чи каналів розподілу базується на аналізі конкурентної динаміки, що 

сприяє інтеграції організації у глобальні цифрові ЛП [19, 38, 40]. 

Основними інструментами переходу від статичного до динамічного 

моделювання в сучасних умовах є цифрова аналітика (BIG DATA) та ШІ 

(табл.1.8). У контексті цифрової трансформації БМ трансформується в адаптивну 
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Таблиця 1.8 

Вплив BIG DATA та ШІ на структурні блоки БМ 

 

Джерело: складено автором на підставі  [27, 47, 52] 

 

систему, здатну до саморегулювання на підставі безперервного потоку вхідних 

даних. Використання алгоритмів машинного навчання дозволяє здійснювати 

моніторинг ринкової кон’юнктури та поведінки споживачів у режимі реального 

часу. Це забезпечує високу швидкість прийняття стратегічних рішень та 

мінімізацію ризиків, зумовлених невизначеністю зовнішнього середовища [38, 

46, 51].  

Застосування технологій великих даних (BIG DATA) у процесі 

моделювання забезпечує перехід до предикативної аналітики, що дозволяє 

прогнозувати коливання попиту та оптимізувати параметри ціннісної пропозиції 

та каналів збуту. Впровадження ШІ сприяє поглибленій сегментації споживачів 

та персоналізації сервісів, що підвищує результативність взаємодії з клієнтами. У 

фармацевтичній галузі використання зазначених інструментів створює умови для 

проєктування інтелектуальних систем управління ЛП, архітектура яких 

адаптується до потреб системи охорони здоров’я (ОЗ) та індивідуальних запитів 

пацієнтів [27, 47, 51]. 

Інтеграція ЦТ у структуру організації сприяє формуванню прогресивних 

БМ. Динамічне моделювання на підставі BIG DATA та ШІ дозволяє організаціям 

своєчасно здійснювати трансформацію внутрішніх ресурсів та партнерських 

мереж для утримання КП. У таких умовах архітектура бізнесу трансформується 
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у гнучку екосистему, де технологічний потенціал є визначальним фактором 

стійкості та життєздатності організації в умовах глобальної цифровізації [5, 19, 

31]. 

Сформований теоретичний базис та універсальні фреймворки візуального 

моделювання потребують адаптації до галузевої специфіки фармацевтичного 

ринку, що зумовлено високим рівнем державного регулювання та стрімкою 

цифровізацією системи ОЗ. 

 

1.3 Особливості розробки бізнес-моделі аптечної мережі в умовах 

цифровізації  

Розвиток теорії бізнес-моделювання на сучасному етапі демонструє перехід 

від аналізу окремих структурних блоків до застосування мережевого підходу. 

Якщо традиційна логіка фокусувалася переважно на внутрішній ефективності та 

розподілі ресурсів організації, то умови цифровізації визначають БМ як відкриту 

систему. Така система створює цінність через постійну мережеву взаємодію з 

багатьма партнерами [31, 33, 46]. 

Ця зміна підходів безпосередньо впливає на місце АМ в загальній системі 

господарювання. У минулому аптека розглядалася лише як кінцева точка 

лінійного ЛП, де здійснювався фізичний продаж ЛЗ. В умовах системного 

мислення АЗ стає активним вузлом цифрової мережі ОЗ. У такій моделі успіх 

бізнесу залежить від рівня інтеграції з виробниками, медичними закладами, ІТ-

платформами та державними сервісами [20, 31, 34]. 

Цифрова трансформація БП змінює професійне призначення АЗ. Вони 

переходять від формату точок роздрібної торгівлі до статусу центрів управління 

фармацевтичною допомогою. Застосування технологій радіочастотної 

ідентифікації (RFID) та систем електронного моніторингу дозволяє АЗ стати 

частиною єдиного інформаційного простору. Це забезпечує прозорість руху ЛЗ та 

підвищує стійкість мережі до логістичних ризиків [14, 21, 34]. 
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Важливою ознакою нової моделі є інтеграція АЗ із МІС та державними 

сервісами E-HEALTH. Запровадження електронних рецептів та автоматизований 

обмін даними між медиками та фармацевтами роблять АЗ невід’ємною частиною 

лікувального процесу. Такий підхід гарантує безперервність допомоги пацієнту 

та підвищує загальну соціальну ефективність БМ АЗ [14]. 

Зміна підходів до обслуговування клієнтів у фармацевтичній галузі 

зумовлює перехід від разових продаж до формування довготривалих відносин. 

Цей процес базується на використанні омніканальних комунікацій, де мобільні 

застосунки аз стають основним інструментом надання послуг у реальному часі. 

У такій системі професійна роль фармацевта змінюється: він стає експертним 

консультантом, який поєднує дотримання етичних норм із роботою на цифрових 

платформах для підтримки пацієнта [15, 44]. 

Впровадження ШІ та аналізу великих даних (BIG DATA) дозволяє АМ 

використовувати предикативну аналітику. Це допомагає прогнозувати попит на 

ЛЗ та оптимізувати складські залишки, що зміцнює фінансовий стан організації 

[19, 33]. 

У системі стратегічного управління БМ розглядається як логічна основа для 

вибору стратегії розвитку організації. Вона описує внутрішню архітектуру та 

механізми, за допомогою яких АМ створює цінність для пацієнтів і отримує 

прибуток. Визначення базової схеми генерування доходів у цифровому 

середовищі є обов'язковим етапом, що передує розробленню конкретних планів 

конкуренції на ринку [28, 31, 40, 50].  

Використання БМ дозволяє керівництву АМ наочно представити процеси 

створення вартості, що є необхідним етапом перед початком цифровізації. 

Оскільки перехід на ЦТ потребує великих інвестицій, модель допомагає оцінити 

доцільність впровадження інновацій у конкретні ланки діяльності. Вона виступає 

інструментом для коригування стратегічних позицій, оскільки дозволяє 

перевірити відповідність обраних ІТ-рішень (мобільних додатків чи платформ) 
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загальному механізму отримання прибутку та ресурсним можливостям 

організації [5, 40, 52]. 

В умовах цифрової економіки БМ АЗ перетворюється на динамічну 

систему, яка визначає напрям стратегічних змін. Вибір конкретного шляху 

трансформації залежить від того, на чому базується БМ: на забезпеченні фізичної 

доступності ЛЗ чи на наданні інтелектуальних фармацевтичних сервісів. 

Розуміння БМ як логічної схеми дозволяє організації обрати ефективний формат 

цифровізації – від автоматизації складського обліку до переходу на омніканальну 

взаємодію з пацієнтами та лікарями [19, 27, 33].  

Для наочного порівняння стратегічних орієнтирів АМ в умовах цифрових 

змін доцільно виділити характеристики двох основних типів БМ (табл. 1.9). 

 

Таблиця 1.9.  

Порівняльна характеристика типів БМ АМ за рівнем цифровізації 

 

Джерело: Складено автором на підставі:[19,27] 

 

БМ також слугує базою для управління ризиками, що виникають під час 

реалізації стратегії цифрового розвитку. Вона дає змогу моделювати різні сценарії 

зміни витрат та доходів у процесі впровадження інновацій. Для АМ, які працюють 

у мінливому середовищі, наявність чіткої БМ є засобом запобігання стратегічним 

помилкам. Це забезпечує узгодженість між технологічними змінами та 

реальними можливостями бізнесу отримувати прибуток. Саме тому в межах 
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фармацевтичної галузі стратегічне проєктування обов'язково включає 

поглиблений аналіз регуляторних обмежень та технологічних трендів. Це 

дозволяє АМ створювати БМ, здатні до швидкої адаптації в умовах законодавчих 

змін, нових вимог E-HEALTH або зовнішніх кризових явищ [28, 29, 50].  

Поєднання технологій великих даних (BIG DATA) та ШІ змінює характер 

використання шаблону БМ О. ОСТЕРВАЛЬДЕРА. Вона перетворюється зі 

статичного опису на динамічну систему управління. Якщо раніше блоки моделі 

фіксували стан організації на певний період, то ЦТ дозволяють постійно 

оновлювати інформацію на підставі аналізу даних у реальному часі. Це робить 

АМ більш гнучкою до змін ринку та потреб пацієнтів [4, 31, 46]. 

Блок «Сегменти клієнтів» трансформується: замість загальних 

демографічних показників (вік, стать) організація використовує детальні моделі 

поведінки споживачів. Інструменти BIG DATA накопичують відомості про кожну 

покупку та взаємодію з клієнтом, що дозволяє проводити поглиблену 

сегментацію ринку. ШІ аналізує ці масиви даних для виявлення прихованих 

потреб пацієнта. У результаті фокус менеджменту зміщується з обслуговування 

великих груп людей на персональну допомогу конкретній особі залежно від її 

життєвої ситуації [26, 44, 52]. 

У блоці «Ціннісна пропозиція» відбувається перехід до персоналізації ЛЗ і 

послуг. ШІ аналізує медичну історію клієнта та дані про його замовлення, що дає 

змогу формувати вчасні та індивідуальні пропозиції. У такій моделі цінністю є не 

просто ЛЗ на полиці, а безперервний сервіс супроводу пацієнта, який 

автоматично підлаштовується під його стан здоров'я в режимі реального часу [15, 

24, 27]. 

Для кращого розуміння впливу цифровізації на структуру БМ доцільно 

виділити ключові зміни у її функціональних блоках (табл. 1.3). 
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Таблиця 1.10 

Трансформація блоків БМ АМ під впливом ШІ та BIG DATA 

 

Джерело: Складено автором на підставі [19,26] 

 

Технології також оптимізують внутрішні блоки моделі, зокрема «Ключові 

види діяльності» та «Структуру витрат». Автоматичне прогнозування попиту та 

інтелектуальне управління запасами дозволяють зменшити логістичні втрати. 

Завдяки цьому архітектура БМ працює як єдиний механізм, що миттєво 

реагує на зовнішні виклики. Економічний ефект від таких змін проявляється у 

зростанні рентабельності інвестицій, яку доцільно розраховувати для оцінки 

цифрових проєктів [21, 48]. 

Впровадження омніканальних комунікацій є методом узгодження 

інформаційних потоків між пацієнтом, лікарем та АЗ. На відміну від 

багатоканальної моделі, де кожен засіб зв’язку працює окремо, омніканальність 

передбачає їх повне об’єднання в єдину мережу. Це дозволяє клієнту переходити 

від одного інструменту до іншого (наприклад, від мобільного додатка до 

консультації в АЗ) без втрати історії звернення та необхідності повторно надавати 

дані [15]. 

Технічна база АМ включає інтегровану CRM-систему та її синхронізацію з 

МІС. Це дає змогу фармацевту миттєво отримувати дані про електронні рецепти 

та наявність ЛЗ за програмами відшкодування вартості. Така єдність систем 
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прискорює обробку запитів і забезпечує персоналізацію фармацевтичного 

обслуговування [14].  

Застосування омніканального підходу трансформує АЗ з торговельного 

об’єкта на сервісний хаб. Використання ШІ для аналізу попереднього досвіду 

пацієнта дозволяє адаптувати інформацію під його конкретні потреби. Єдині 

стандарти подачі контенту в усіх каналах зв’язку зменшують когнітивне 

навантаження на споживача та сприяють зростанню довіри до АМ [15]. 

Крім технологій, робота омніканальної БМ залежить від рівня цифрової 

грамотності персоналу. Фармацевти мають бути включені в загальний 

інформаційний простір, щоб надавати консультації, які доповнюють дані з 

цифрових каналів. Це дозволяє поєднувати автоматизовані процеси з 

професійною етикою фахівця, що забезпечує безпеку та ефективність надання 

фармацевтичної допомоги [14, 44]. 

Мобільні застосунки є головним інструментом для переходу АЗ до 

цифрової форми роботи. Вони дозволяють відійти від загальних методів 

маркетингу та запровадити персональний підхід до кожного клієнта. В Україні 

такі додатки стали основним засобом зв’язку, через який пацієнти отримують 

індивідуальні пропозиції. Завдяки мобільним технологіям стає можливим не 

лише замовлення ЛЗ онлайн, а й створення персонального сервісного 

середовища, що враховує потреби конкретної людини [15, 24, 44]. 

Функціональні можливості мобільних додатків дозволяють АЗ 

персоналізувати роботу за допомогою програм лояльності та аналізу історії 

покупок. Система може автоматично нагадувати пацієнту про необхідність 

поповнити запаси ЛЗ саме тоді, коли вони закінчуються, або пропонувати супутні 

товари. Це змінює БМ аптеки: вона перестає бути простою точкою продажу і стає 

системою постійного супроводу клієнта. Такий підхід робить послуги АМ більш 

корисними для споживача [15]. 
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Використання мобільних додатків суттєво змінює принципи, за якими люди 

обирають АЗ. Раніше головним чинником була територіальна близькість закладу, 

але зараз важливішою стає цифрова зручність. Споживачі віддають перевагу АЗ, 

де можна швидко порівняти ціни, перевірити наявність ЛЗ у реальному часі та 

зробити замовлення онлайн. Через це АМ змушені конкурувати не лише за 

асортимент, а й за якість своїх цифрових платформ та стабільність роботи сервісів 

[6, 15]. 

Для аналізу змін у поведінці споживачів доцільно порівняти традиційні та 

сучасні критерії вибору АЗ (табл. 1.11). 

Таблиця 1.11  

Пріоритетні чинники вибору АЗ в умовах цифровізації 

 

Джерело: Складено автором на підставі: [6, 15, 39] 

 

Цифрова персоналізація, що здійснюється через мобільні застосунки, не 

зменшує вагомості професійної компетентності фармацевта. Цей показник 

залишається одним із ключових чинників, які визначають вибір споживачем 

конкретного АЗ. Побудова ефективної БМ базується на синергії мобільних 

технологій та експертної поради: цифровий застосунок виконує роль каналу для 

надання оперативної технічної інформації, тоді як фармацевт у фізичній точці чи 

через онлайн-чат забезпечує професійну та етичну підтримку. Така інтеграція 

дозволяє формувати довгострокові взаємини з клієнтами на підставі довіри та 

високих стандартів сервісу в усіх точках взаємодії [6, 15, 44]. 
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Впровадження алгоритмів машинного навчання з метою предикативного 

аналізу попиту є стратегічним напрямом трансформації БМ АМ у контексті 

концепції Індустрії 4.0. Традиційні підходи до планування запасів, що базуються 

на аналізі минулих періодів, часто виявляються малоефективними через високу 

динамічність фармацевтичного ринку. Використання інтелектуальних машин 

надає системі можливість адаптуватися до мінливих умов середовища та 

опрацьовувати великі масиви даних про обсяги продаж, сезонні коливання 

захворюваності та трансформації у споживчій поведінці [22, 48]. 

Застосування прогнозних моделей на базі машинного навчання справляє 

безпосередній вплив на блок «Потоки доходів» БМ АЗ. Завдяки точному 

прогнозуванню попиту мінімізується виникнення дефіциту, який є головним 

чинником втрачених продаж у роздрібній торгівлі. Через автоматизоване 

формування замовлень у постачальників АЗ гарантує наявність необхідного 

асортименту в кожному підрозділі АМ, що забезпечує зростання обсягів 

реалізації та стабілізацію фінансових надходжень [4, 48]. 

Поряд із покращенням фінансових детермінант, цифрова логістика на базі 

машинного навчання суттєво мінімізує операційні ризики та видатки у ЛП. 

Інтелектуальні системи здатні ідентифікувати «вузькі місця» у логістичних 

циклах і генерувати найбільш раціональні маршрути транспортування ЛЗ. Такий 

підхід не лише скорочує витрати на перевезення та зберігання, а й гарантує 

високу якість фармацевтичної допомоги завдяки вчасному забезпеченню 

споживачів необхідними ЛЗ [20, 22, 34].  

Застосування ЦТ у логістичних процесах ФО виступає обов'язковою 

умовою забезпечення стійкості ЛП в періоди соціально-економічної 

нестабільності. Ключовим завданням інноваційних інструментів є зниження 

ймовірності настання ризиків, зокрема псування товарів, порушення графіків 

доставки або втрати вантажів. Процеси цифровізації дозволяють автоматизувати 
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моніторинг руху ЛЗ, що підвищує загальну надійність системи фармацевтичного 

забезпечення населення [20, 34].  

Одним із найбільш дієвих інструментів для підвищення прозорості 

логістичних операцій є технологія радіочастотної ідентифікації (RFID). 

Впровадження RFID-рішень у процеси постачання та реалізації дозволяє 

здійснювати безперервний наскрізний моніторинг кожної товарної одиниці в 

режимі реального часу. Це нівелює ризики помилкового відвантаження продукції 

третім особам, запобігає розкраданню активів та суттєво прискорює процедури 

інвентаризації на складських об'єктах АМ. Завдяки високому ступеню точності 

ідентифікації, системи на підставі RFID забезпечують повну видимість руху 

запасів на всіх етапах ЛП [20, 27].  

З метою попередження ризиків втрати якості ЛЗ внаслідок порушення 

регламентованих умов зберігання впроваджуються ЦТ та спеціалізовані 

моніторингові датчики. Оснащення транспортних засобів і складських зон 

пристроями, що в режимі реального часу фіксують температуру, вологість та інші 

параметри зовнішнього середовища, забезпечує можливість миттєвого 

реагування на будь-які відхилення від нормативних показників. Такий 

безперервний контроль є критично важливим для термолабільних ЛЗ, оскільки 

дозволяє уникнути часткового або повного псування споживчих властивостей 

фармацевтичної продукції на етапі транспортування [23, 34].  

Фундаментальною складовою цифрової архітектури логістики є 

застосування хмарних обчислень та систем електронного документообігу. 

Використання інструментів «електронної митниці» та випереджувальне внесення 

відомостей до баз даних дають змогу ідентифікувати помилки в супровідній 

документації ще до фактичного відправлення вантажу. Це мінімізує ймовірність 

затримок під час перетину кордону та запобігає розривам у ЛП. Крім того, 

використання хмарних сервісів спрощує процедуру обробки інформаційних 
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запитів і гарантує високий рівень захищеності конфіденційних даних про 

логістичні операції [20, 21, 22] 

Для посилення захисту інформаційних потоків і підвищення прозорості 

транзакцій у межах фармацевтичної логістики перспективним є впровадження 

технології розподіленого реєстру. Вона дозволяє акумулювати цифрові відомості 

про всі етапи переміщення ЛЗ, які захищені від несанкціонованого коригування. 

Це виступає гарантом автентичності даних про походження препаратів і 

унеможливлює потрапляння фальсифікованої продукції до АМ. Зазначена 

технологія сприяє встановленню довіри між усіма суб'єктами логістичної 

системи та підвищує загальний рівень безпеки фармацевтичного бізнесу [21, 23]. 

Процеси управління ризиками вдосконалюються завдяки застосуванню 

інтелектуальних систем та впровадженню концепції «цифрових двійників» у ЛП. 

Цифровий двійник забезпечує віртуальне відображення взаємозв’язків між усіма 

суб’єктами системи, що дозволяє моделювати та апробувати оптимальні 

маршрути доставки ЛЗ в умовах транскордонних обмежень або завантаженості 

транспортних магістралей. Інтеграція ШІ в такі моделі надає можливість 

предикативно визначати коливання попиту та ідентифікувати «вузькі місця» у 

логістичних операціях. Це створює умови для прийняття менеджментом 

обґрунтованих управлінських рішень щодо оптимізації товарних потоків 

організації [21, 48].  

Взаємодія АЗ із МІС та загальнодержавною цифровою платформою E-

HEALTH є фундаментальною складовою функціонування сучасної БМ ФО. 

Даний процес передбачає формування уніфікованого цифрового простору, в 

якому АЗ діє як повноправний суб’єкт системи ОЗ. Ключовою метою такої 

інтеграції є відмова від паперового документообігу на користь автоматизованого 

управління процесами рецептурного відпуску товарів, що гарантує високу 

прозорість та безперервність надання фармацевтичної допомоги населенню [14, 

66]. 
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Основним інструментом зазначеної інтеграції виступає впровадження 

електронного рецепта (E-RECEPT), який об'єднує лікаря, пацієнта та фармацевта 

в межах єдиного сервісного циклу. Застосування e-рецепта дозволяє АМ в 

автоматичному режимі отримувати відомості про призначення, проводити 

верифікацію наявності ЛЗ за державними програмами відшкодування вартості та 

своєчасно виконувати відпуск ЛЗ. Така синхронізація операційних процесів 

мінімізує ймовірність помилок при призначенні медикаментозної терапії та 

значно спрощує доступ споживачів до необхідних ЛЗ у межах реалізації 

соціальних ініціатив [14, 66].  

Для забезпечення ефективної роботи інтегрованої моделі необхідно 

виконати ряд технічних та організаційних етапів. До пріоритетних завдань 

належать: організація стабільного технічного супроводу систем, спрощення 

механізмів авторизації працівників у базах даних та підвищення рівня цифрових 

навичок фармацевтів. Фундаментальною умовою є впровадження уніфікованих 

стандартів обміну даними, що запобігає виникненню помилок під час взаємодії 

різних ЦТ. Системний моніторинг стабільності роботи МІС гарантує надійність 

надання послуг навіть за умов нестабільного зв’язку [14, 23]. 

Взаємодія з державними ЦТ стимулює розвиток Міждисциплінарних 

комунікаційних зв’язків між лікарями та фармацевтичними фахівцями. Завдяки 

автоматизованим процесам обміну відомостями фармацевт стає безпосереднім 

учасником моніторингу результативності терапії. Це посилює ціннісну 

пропозицію БМ АЗ, трансформуючи її з торговельного об'єкта в інтелектуальний 

елемент загальної системи ОЗ. Цифрова інтеграція АМ в екосистему E-HEALTH 

сприяє зростанню їхньої соціальної відповідальності та зміцненню конкурентних 

позицій на ринку [14, 66]. 

Впровадження ЦТ у фармацевтичний сектор докорінно змінює професійну 

роль фахівця: вона трансформується від простої реалізації товарів до надання 

комплексної клінічної та консультативної допомоги. В умовах цифровізації ЦТ не 
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замінюють працівника, а виступають інструментом, що дозволяє вивільнити час 

для більш якісної взаємодії з пацієнтами. Сучасна модель аптечного бізнесу 

передбачає обов'язкове поєднання онлайн-сервісів із фаховою порадою 

фармацевта, що створює синергічний ефект і підвищує цінність отриманої 

послуги [44, 66]. 

Дані соціологічних досліджень підтверджують, що попри активний 

розвиток інтернет-АЗ та мобільних застосунків, рівень професійної 

компетентності персоналу залишається для споживачів домінантним чинником 

при виборі закладу. Клієнти високо оцінюють здатність фармацевта надати 

кваліфіковану допомогу, роз’яснити специфіку використання ЛЗ та 

запропонувати оптимальний варіант лікування. Таким чином, високий рівень 

знань персоналу є базовим фундаментом, на якому ґрунтується довіра до бренду 

АМ в умовах високої ринкової конкуренції [6, 39, 44]. 

Дотримання засад фармацевтичної етики та деонтології виступає критично 

вагомим елементом забезпечення споживчої лояльності в умовах цифрового 

середовища. Поєднання етичних імперативів із сучасними ЦТ обслуговування 

(зокрема чат-ботами та сервісами онлайн-консультування) надає можливість АЗ 

реалізувати адресний та персоналізований підхід до надання допомоги. 

Застосування етичного підходу виступає гарантією безпеки пацієнта та 

конфіденційності його персональних даних, що є базовою передумовою побудови 

довгострокових взаємин. В межах концепції системного мислення 

фармацевтичний фахівець забезпечує якість обслуговування, інтегруючи високу 

швидкість технологічних процесів із принципами гуманності та фахової 

відповідальності [6, 44]. 

Формування стійких та тривалих взаємозв’язків із клієнтами потребує від 

суб’єктів аптечного ринку впровадження моделей управління, орієнтованих на 

пацієнта. Такі моделі ґрунтуються на детальному розумінні індивідуальних 

життєвих ситуацій та потреб пацієнтів, виходячи за межі стандартного аналізу 
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статистичних ринкових сегментів. Використання масивів даних із мобільних 

застосунків дозволяє фармацевту аналізувати історію взаємодії з конкретним 

клієнтом для надання релевантних порад. Це сприяє трансформації АЗ з місця 

реалізації товарів у надійного партнера пацієнта в системі ОЗ, що гарантує 

життєздатність БМ у довгостроковій перспективі [15, 52, 31]. 

Проведення оцінки потенціалу та життєздатності прогресивних БМ АМ в 

умовах цифрової трансформації потребує застосування системного підходу, який 

об'єднує фінансові, маркетингові та технологічні детермінанти. Рівень 

ефективності моделі визначається її здатністю конвертувати впроваджені 

інноваційні рішення в економічну цінність та забезпечувати формування стійких 

КП. Здійснення комплексного моніторингу дозволяє вчасно коригувати 

стратегічні позиції організації відповідно до динамічних змін зовнішнього 

середовища та наявного внутрішнього потенціалу саморозвитку [40, 41, 52]. 

Система фінансових KPI (ключових показників ефективності) виступає 

базовим індикатором успішності трансформаційних процесів у БМ. Для АМ 

пріоритетним показником є швидкість оборотності запасів (Kоб), динаміка 

зростання якої свідчить про ефективну цифрову оптимізацію ЛП та вивільнення 

обігового капіталу: 

 

 Kоб=
Vреал

Sзалишок
, (1.6) 

 

де: Vреал - обсяг реалізованої продукції, 

Sзалишок – середній залишок товарів. 

Поряд із цим здійснюється оцінка показника рентабельності інвестицій 

(ROI) у впровадження ШІ та систем аналітики великих даних (BIG DATA): 

 

 ROI=
ЧП

Ізаг
×100%, (1.7) 
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де: ЧП – чистий прибуток, отриманий завдяки впровадженню ЦТ, 

Iзаг – вартість інвестованого капіталу . 

Критично важливим залишається аналіз класичних коефіцієнтів 

ліквідності, прибутковості та ринкової стійкості, сукупна оцінка яких 

підтверджує рентабельність обраної логіки генерування доходів організації [19, 

50]. 

Маркетингові індикатори зосереджені на оцінці результативності взаємодії 

з пацієнтами через цифрові інтерфейси. Ключовими метриками виступають 

вартість залучення одного клієнта вартість залучення клієнта та його довічна 

цінність для АМ, співвідношення яких демонструє рівень стійкості моделі 

монетизації: 

 

 Rm=
ДЦК

ВЗК
, (1.8) 

 

де: Rm - індекс стійкості моделі монетизації, 

ДЦК – довічна цінність клієнта, 

ВЗК – вартість залучення клієнта. 

Поряд із цим аналізуються параметри веб-аналітики: обсяги трафіку в 

мобільному застосунку, коефіцієнт конверсії онлайн-візитів у фактичні покупки 

та ступінь залученості користувачів. Особлива увага приділяється індексу 

задоволеності споживачів та інтегральному рівню їх лояльності до бренду АЗ [6, 

44, 53]. 

Параметри цифрової зрілості та операційної ефективності відображають 

якість інтеграції технологічних рішень у БП організації. До них належать рівень 

автоматизації формування замовлень, надійність функціонування МІС та питома 

вага електронних рецептів у загальному обсязі реалізації. У контексті концепції 
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Індустрії 5.0 стратегічним критерієм стає людський вимір моделі — 

спроможність персоналу поєднувати високу цифрову грамотність із засадами 

професійної етики. Кінцевим результатом впровадження прогресивної БМ є 

зростання ринкової вартості АМ та посилення її соціальної ролі у 

загальнодержавній системі ОЗ [4, 14, 38]. 

 

Висновки до розділу 1 

 

У першому розділі проведено комплексне дослідження теоретичних засад 

формування БМ ФО в умовах стрімкого розвитку цифрової економіки, що 

дозволило сформулювати наступні висновки: 

На підставі аналізу наукових підходів вітчизняних та зарубіжних вчених 

встановлено, що БМ є системним описом логіки створення, просування та 

отримання цінності організацією. Визначено, що в сучасних умовах БМ 

еволюціонує від простої структури витрат і доходів до складної екосистеми, де 

ключовим елементом є здатність ФО адаптуватися до потреб споживачів за 

допомогою ЦТ. 

Цифровізація виступає головним фактором трансформації сучасних БМ у 

фармації. Впровадження інструментів ШІ, великих даних та хмарних обчислень 

дозволяє забезпечити перехід від традиційних методів торгівлі до ОМ взаємодії. 

Це сприяє підвищенню прозорості ЛП та покращенню якості надання 

фармацевтичної допомоги. 

Проєктування БМ ФО в умовах цифровізації потребує застосування 

інтегрованого підходу, який поєднує стратегічне управління, маркетингові 

комунікації та передові ЦТ. Використання методів бізнес-моделювання дозволяє 

наочно представити взаємозв’язки між ресурсами, процесами та цільовими 

сегментами ринку, що є необхідною передумовою для подальшого аналізу 

ефективності діяльності організації. 
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Таким чином, теоретичне дослідження підтвердило, що успішне 

функціонування АМ на сучасному ринку неможливе без системної модифікації 

їхніх БМ на засадах цифровізації. Це обумовлює необхідність проведення 

детального аналізу господарської діяльності та стану впровадження ЦТ у 

конкретній ФО, що буде здійснено у наступному розділі роботи. 
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РОЗДІЛ 2 

АНАЛІЗ СТАНУ ДІЯЛЬНОСТІ ТОВ «ПОДОРОЖНИК ВОЛИНЬ» 

 

2.1 Загальна характеристика та аналіз основних техніко-економічних 

показників діяльності ТОВ «Подорожник Волинь» 

 

Сучасний стан фармацевтичного ринку України характеризується високою 

адаптивністю до викликів воєнного стану та активним впровадженням ЦТ. 

Провідну роль у системі ОЗ відіграє аптечний роздрібний сегмент, який поєднує 

комерційну ефективність із важливою соціальною місією – забезпеченням 

населення доступними ЛЗ. Для дослідження трансформації БМ в умовах 

цифровізації як об’єкт аналізу було обрано Товариство з обмеженою 

відповідальністю «Подорожник Волинь» (ТОВ «Подорожник Волинь»), що 

входить до структури національної АМ «Подорожник». 

Організація зареєстрована як юридична особа та відповідно до класифікації 

видів економічної діяльності (КВЕД), основним напрямом роботи ТОВ 

«Подорожник Волинь» є роздрібна торгівля фармацевтичними товарами в 

спеціалізованих магазинах. Діяльність організації здійснюється на підставі 

ліцензії на право провадження господарської діяльності з роздрібної торгівлі ЛЗ, 

що передбачає суворе дотримання вимог Належної аптечної практики (GPP). 

Обрана організаційно-правова форма — товариство з обмеженою 

відповідальністю — дозволяє організації своєчасно реагувати на ринкові зміни та 

ефективно розподіляти управлінські функції. 

АМ «Подорожник», частиною якої є досліджуване ТОВ, розпочала свою 

діяльність у 1999 р. з відкриття першої аптеки у Львові. За понад 25 років розвитку 

бренд трансформувався з локального закладу у лідера українського фармацевтичного 

ринку за кількістю торгових точок, мережа якого налічує понад 1800 АЗ. ТОВ 

«Подорожник Волинь» забезпечує стратегічну присутність бренду в Західному 
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регіоні України, зокрема у Волинській області, реалізуючи єдині стандарти 

обслуговування, логістики та маркетингової політики АМ (рис. 2.1) [30]. 

 

Рис. 2.1 Географія присутності національної АМ «Подорожник» в Україні 

 

Місія АМ «Подорожник» - це допомога людям у збереженні здоров’я через 

надання якісної фармацевтичної опіки та доступних ЛЗ. Основними цінностями 

компанії є орієнтація на потреби клієнта, впровадження інновацій та соціальна 

відповідальність. У цифрову епоху місія організації розширюється: 

«Подорожник» стає технологічним помічником для пацієнта, пропонуючи не 

лише ЛЗ, а й зручні сервіси для комунікації. Це реалізується через ОМ, де клієнт 

може отримати послугу як фізично в АЗ, так і онлайн через сайт чи мобільний 

застосунок [30]. 

Організаційна структура управління ТОВ «Подорожник Волинь» має 

гібридний характер (рис. 2.2). Основна управлінська вертикаль побудована за 

дивізійним принципом: від Дивізійного директора (стратегічний рівень) до 

Регіонального директора та Завідувача АЗ (операційний рівень). 
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Рис. 2.2 Організаційна структура управління ТОВ «Подорожник Волинь» з 

виокремленням операційної вертикалі менеджменту 

Джерело: складено автором на підставі [30]  

 

Справа на схемі виділено функціональні блоки підтримки, які забезпечують 

цифрову трансформацію БМ. Зокрема, Департамент IT та Департамент 

маркетингу відповідають за функціонування омніканальних каналів збуту 

(мобільний додаток, чат-боти), що дозволяє інтегрувати фізичні АЗ в єдину 

цифрову екосистему здоров’я [30]. 

Ефективність функціонування ТОВ «Подорожник Волинь» та визначення 

стратегічних пріоритетів його розвитку потребують проведення ґрунтовного 

аналізу основних техніко-економічних показників за 2022-2024 рр. Обраний 

період є репрезентативним, оскільки дозволяє оцінити здатність БМ адаптуватися 

до кризових явищ в умовах воєнного стану. Інформаційною базою для 

розрахунків стала офіційна фінансова звітність організації: «Баланс» (форма №1) 

та «Звіт про фінансові результати» (форма №2), що містяться у додатках до 

роботи (Додатки А-Д). 

Динаміку ключових параметрів діяльності ТОВ «Подорожник Волинь» 

узагальнено в табл. 2.1.
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Таблиця 2.1  

Динаміка основних техніко-економічних показників ТОВ «Подорожник Волинь» за 2022-2024 рр. 
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Аналіз динаміки техніко-економічних показників ТОВ «Подорожник 

Волинь» за 2022-2024 рр. свідчить про стійке зростання масштабів діяльності 

організації. Чистий дохід від реалізації за досліджуваний період збільшився на 

191,6%, досягнувши у 2024 р. позначки 1,47 млрд грн. Таке стрімке зростання 

пояснюється не лише розширенням фізичної АМ, а й успішною реалізацією 

омніканальної стратегії, зокрема активним розвитком онлайн-замовлень через 

власний сайт та мобільний додаток. 

Позитивною тенденцією є випереджаюче зростання валового прибутку (на 

246,6%) порівняно з темпами росту собівартості реалізованої продукції (на 

181,5%). Це вказує на підвищення ефективності закупівельної політики 

організації та оптимізацію асортиментного портфеля за рахунок збільшення 

частки високорентабельних товарів і власних торгових марок. 

Разом з тим, спостерігається суттєве зростання витрат на збут, які за три 

роки збільшилися майже в 4 рази (на 391,2%). Це зумовлено агресивною 

маркетинговою активністю, витратами на підтримку цифрової інфраструктури та 

логістичне забезпечення адресної доставки ЛЗ споживачам. Зростання середньої 

кількості працівників на 77,8% та вартості основних засобів на 194,1% 

підтверджує перехід БМ на етап інтенсивного масштабування. 

Показники ефективності демонструють неоднозначну динаміку. 

Продуктивність праці за весь період зросла на 107,8%, що свідчить про якісну 

роботу персоналу та ефективність систем автоматизації. Водночас зниження 

фондовіддачі на 34,9% є закономірним наслідком значних капітальних інвестицій 

у нові АЗ та ІТ-обладнання, які ще не встигли вийти на повну проєктну 

потужність. Рентабельність продаж залишається на рівні 0,45%, що є 

характерним для фармацевтичного роздрібного сегменту, який працює за 

моделлю низької націнки при високому товарообігу. 

Графічна інтерпретація результатів діяльності організації (рис. 2.3) 

дозволяє наочно оцінити масштаби розвитку АМ. Використання допоміжної осі  
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Рис. 2.3 Порівняльна динаміка чистого доходу (ліва вісь) та чистого 

прибутку (права вісь) ТОВ «Подорожник Волинь» у 2022–2024 рр. 

 

для показника чистого прибутку дозволяє побачити його стійку позитивну 

динаміку, яка була б непомітною на фоні мільярдних оборотів доходу. 

Лінія прибутку синхронно зростає разом із стовпчиками доходу. Це 

підтверджує, що стратегія агресивного захоплення ринку та впровадження ЦТ 

(онлайн-замовлення, мобільний додаток) є економічно виправданою. Хоча 

рентабельність у фармацевтичному роздрібному сегменті  традиційно є низькою, 

зростання чистого прибутку на 185,8% за три роки свідчить про те, що БМ ТОВ 

«Подорожник Волинь» успішно адаптувалася до умов воєнного стану та 

цифрової трансформації. 

Аналіз трансформації структури операційних витрат (рис. 2.4) відображає 

переорієнтацію БМ ТОВ «Подорожник Волинь». Спостерігається суттєве 

скорочення адміністративних видатків на фоні зростання витрат на збут, які за 

три роки збільшилися майже в 4 рази. Це свідчить про активне фінансування 

маркетингових ЦТ, підтримку мобільного застосунку та розвиток логістичних 

сервісів, що дозволило оптимізувати управлінський апарат через автоматизацію 

процесів. 
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Рис. 2.4 Співвідношення адміністративних витрат та витрат на збут у 2022-

2024 рр. 

 

Позитивна динаміка продуктивності праці (рис. 2.5) свідчить про якісний 

розвиток людського капіталу в організації. Зростання обсягу доходу на одного 

працівника у 2023 р. підтверджує ефективність впровадження ЦТ в АЗ. Незначне 

зниження показника у 2024 р. пояснюється інтенсивним залученням нових 

фахівців (+203 особи за три роки) для роботи у нових торгових точках, які на 

момент аналізу ще не встигли вийти на повну операційну потужність. 

 

Рис. 2.5 Динаміка продуктивності праці персоналу ТОВ «Подорожник 

Волинь» 
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Фінансова стійкість та здатність до подальшого розвитку значною мірою 

визначаються структурою активів та джерел їх фінансування. Проведемо 

вертикальний та горизонтальний аналіз балансу організації (табл. 2.2). 

Аналіз майнового стану ТОВ «Подорожник Волинь» дозволяє зробити 

висновок про значне розширення масштабів діяльності: валюта балансу за 

досліджуваний період зросла більш ніж удвічі, досягнувши 446,9 млн грн. Проте 

якісні зміни в структурі активів (рис. 2.6) вказують на зростання фінансових ризиків. 

 

Рис 2.6 Динаміка структури активів ТОВ «Подорожник Волинь» у 2022-

2024 рр. 

 

Критичним моментом є агресивна політика управління запасами, частка яких у 

структурі активів зросла з 34,3% у 2022 р. до 50,0% у 2024 р. Це свідчить про 

«заморожування» половини всіх ресурсів організації у товарах, що за умов дефіциту 

грошових коштів (їх частка впала до 1,4%) створює загрозу касових розривів. 

Структура пасивів (рис. 2.7) підтверджує вкрай високу фінансову 

залежність організації. Частка власного капіталу скоротилася до критичних 2,8%, 

тоді як 97,2% активів фінансуються за рахунок поточних зобов’язань перед 

постачальниками. Така модель є типовою для аптечного роздрібного сегменту, що 

швидко зростає, проте вона вимагає впровадження ефективних ЦТ для контролю 

за оборотністю та ліквідністю. 
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Таблиця 2.2  

Аналіз динаміки та структури активів і пасивів ТОВ «Подорожник Волинь» за 2022-2024 рр. 

 

*Примітка: Дебіторська заборгованість включає заборгованість за товари/послуги, внутрішні 

розрахунки та іншу поточну дебіторську заборгованість.  

Джерело: розраховано автором на підставі фінансової звітності ТОВ «Подорожник Волинь» за 2022–2024 

рр.) 
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Рис. 2.7 Структура джерел фінансування ТОВ «Подорожник Волинь» 

станом на 31.12.2024 р. 

 

Для поглибленої оцінки фінансового стану та визначення рівня 

платоспроможності ТОВ «Подорожник Волинь» проведено розрахунок ключових 

показників ліквідності та фінансової стійкості. Динаміку зазначених коефіцієнтів 

за досліджуваний період представлено в табл. 2.3. 

 

Таблиця 2.3 

Динаміка показників ліквідності та фінансової стійкості ТОВ «Подорожник 

Волинь» за 2022-2024 рр. 
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Комплексна оцінка розрахованих коефіцієнтів свідчить про реалізацію 

організацією агресивної фінансової стратегії, спрямованої на максимально 

інтенсивне розширення ринкової частки за рахунок залучених ресурсів. Протягом 

2023-2024 рр. коефіцієнт поточної ліквідності знизився до 0,94, що вказує на 

недостатність оборотних активів для повного покриття короткострокових 

зобов’язань та потенційну залежність організації від безперервності 

операційного циклу. 

Критичне значення коефіцієнта абсолютної ліквідності (0,015 у 2024 р.) 

відображає гострий дефіцит грошових коштів для негайного погашення 

термінових боргів. Коефіцієнт автономії на рівні 0,03 демонструє, що 97% активів 

ТОВ «Подорожник Волинь» сформовано за рахунок позикового капіталу. Така 

модель є характерною для мережевого фармацевтичного роздрібного сегменту, 

що фінансує експансію шляхом залучення товарних кредитів від постачальників, 

проте вона зумовлює надзвичайно високу вразливість до макроекономічних 

коливань та ризиків логістичних збоїв. 

Візуалізація динаміки показників ліквідності (рис. 2.8) наочно демонструє 

стабільний тренд до віддалення фактичних значень від нормативних рівнів. 

Найбільший розрив спостерігається у сфері миттєвої платоспроможності, що є 

прямим наслідком стратегії накопичення товарних запасів та їх уповільненої 

оборотності. 

Встановлена критична залежність від зовнішнього фінансування та дефіцит 

високоліквідних активів підтверджують необхідність переходу від екстенсивного 

нарощування масштабів до підвищення операційної ефективності. Пріоритетним 

напрямом стабілізації фінансового стану стає впровадження інтелектуальних 

цифрових інструментів для оптимізації управління товарними потоками, що 

дозволить вивільнити обігові кошти та знизити ризик касових розривів. 
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Рис. 2.8 Динаміка показників ліквідності ТОВ «Подорожник Волинь» 

порівняно з нормативними значеннями 

 

Завершальним етапом комплексної діагностики діяльності ТОВ 

«Подорожник Волинь» є аналіз показників рентабельності та ділової активності. 

Зазначені індикатори дозволяють оцінити здатність менеджменту генерувати 

прибуток на одиницю використаних ресурсів та швидкість обігу капіталу в 

операційному циклі. 

Отримані результати розрахунків за період 2022-2024 рр. систематизовано 

в табл. 2.4. Аналіз рентабельності підтверджує специфіку БМ «Подорожника» як 

великого оператора: за стабільно низької рентабельності продаж (ROS 0,45%) 

організація демонструє надзвичайно високу ефективність використання власного 

капіталу (ROE 39,9%). Такий результат досягається завдяки ефекту фінансового 

важеля – використанню значного обсягу позикових коштів для масштабування 

операцій. Водночас показники ділової активності сигналізують про накопичення 

системних проблем в управлінні товарними потоками. Уповільнення оборотності 

запасів з 41,7 до 69,1 дня свідчить про неефективність існуючих методів 

прогнозування попиту та ризики затоварення складів неліквідною продукцією. 

Це безпосередньо призводить до дефіциту грошових коштів, який було виявлено 

на етапі аналізу ліквідності. 
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Таблиця 2.4.  

Показники рентабельності та ділової активності ТОВ «Подорожник 

Волинь» 

 

Таким чином, проведена діагностика дозволяє констатувати, що ТОВ 

«Подорожник Волинь» є динамічним суб'єктом господарювання, який успішно 

масштабує свою діяльність в умовах воєнного стану. Однак модель екстенсивного 

росту наразі вичерпує свій потенціал, що проявляється у критичному зниженні 

фінансової стійкості, дефіциті ліквідності та погіршенні оборотності капіталу. 

Виявлені диспропорції підтверджують об'єктивну потребу у переході до 

інтенсивного розвитку на підставі цифрової трансформації БП, що дозволить 

оптимізувати витрати та підвищити операційну керованість АМ. 

 

2.2 Оцінка існуючої бізнес-моделі ТОВ «Подорожник Волинь» 

Для комплексного розуміння механізмів створення, доставки та фіксації 

цінності ТОВ «Подорожник Волинь» доцільно застосувати інструментарій 

стратегічного управління — шаблон БМ (BUSINESS MODEL CANVAS) О. 

ОСТЕРВАЛЬДЕРА ТА І. ПІНЬЄ. Даний підхід дозволяє систематизувати 

взаємозв’язки між ключовими операційними БП, ресурсами та клієнтськими 

сегментами організації в умовах його цифрової трансформації. 

Архітектуру поточної БМ ТОВ «Подорожник Волинь» представлено в табл. 

2.5. 



56 

 

Таблиця 2.5.  

Шаблон БМ ТОВ «Подорожник Волинь» (за О. ОСТЕРВАЛЬДЕРОМ) 
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Детальний аналіз елементів канви свідчить про успішну трансформацію 

ТОВ «Подорожник Волинь» у напрямі омніканальності. Ключовою 

особливістю БМ є орієнтація на «гібридну доступність», де фізична 

присутність АЗ доповнюється розвиненою цифровою екосистемою. Це 

дозволяє організації одночасно утримувати консервативний сегмент 

споживачів та залучати молоду цифрову аудиторію, яка формує попит на 

онлайн-бронювання та адресну доставку. 

Важливим елементом є перехід від моделі орієнтованої на продаж, до 

розбудови довгострокових взаємовідносин через персоналізацію пропозицій у 

CRM-системі та мобільному додатку. Проте, як продемонстрував фінансовий 

аналіз у попередньому підрозділі, висока вартість утримання такої архітектури 

вимагає оптимізації структури витрат та підвищення ефективності управління 

ключовими ресурсами, зокрема товарними запасами. Таким чином, існуюча 

БМ є життєздатною та технологічною, проте її слабким місцем залишається 

внутрішня операційна ефективність, що потребує впровадження 

інтелектуальних систем автоматизації логістичних процесів. 

Для узагальнення результатів стратегічного аналізу та визначення 

організації в умовах цифровізації проведено SWOT-аналіз ТОВ «Подорожник 

Волинь». Даний метод дозволяє ідентифікувати внутрішні чинники розвитку 

(сильні та слабкі сторони) та зіставити їх із зовнішніми факторами впливу 

(можливості та загрози). 

Матрицю SWOT-аналізу організації сформовано в табл. 2.6. Результати 

стратегічного аналізу свідчать про наявність суттєвого дисбалансу між 

зовнішньою ринковою активністю організації та його внутрішньою 

операційною ефективністю. Основною перевагою ТОВ «Подорожник Волинь» 

є розвинена цифрова інфраструктура (FRONTEND), яка дозволяє ефективно 

залучати клієнтів та нарощувати дохід. Проте слабкою стороною залишається 

«застаріла» логістична модель (BACKEND), яка не встигає за темпами 

масштабування АМ, що проявляється у погіршенні оборотності запасів та 

дефіциті ліквідності.  
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Таблиця 2.6.  

Матриця SWOT-аналізу діяльності ТОВ «Подорожник Волинь» 

 

 

Найбільш перспективною стратегією розвитку для організації є 

використання сильної сторони (цифрової екосистеми) для подолання слабкої 

сторони (неефективності логістики). Впровадження інтелектуальних систем 

прогнозування попиту та автоматизації управління запасами дозволить 

вивільнити «заморожений» капітал та підвищити фінансову стійкість бізнесу. 

Саме такий підхід до цифрової модернізації внутрішніх БП стане основою для 

розробки проєктних рішень у третьому розділі роботи. 
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Висновки до розділу 2 

У другому розділі проведено комплексний аналіз фінансово-

господарської діяльності та оцінку стану впровадження ЦТ у діяльність 

досліджуваної ФО, що дозволило зробити висновок, що аналіз основних 

техніко-економічних показників діяльності організації за останні три роки 

свідчить про стабільну динаміку розвитку та зростання обсягів реалізації ЛЗ. 

Встановлено, що ФО має достатній рівень фінансової стійкості та ресурсний 

потенціал для подальшої цифрової трансформації. Проте виявлено тенденцію 

до зростання ОВ, що зумовлює необхідність пошуку шляхів оптимізації БП. 

Оцінка поточного стану цифровізації показала, що у ФО вже 

впроваджено низку ЦТ: функціонує мобільний застосунок, діє програма 

лояльності та використовуються елементи автоматизації складського обліку. 

Водночас встановлено, що існуюча БМ все ще має ознаки багатоканальності, 

де онлайн та офлайн канали взаємодії зі споживачами функціонують 

недостатньо інтегровано. Це призводить до розпорошення інформаційних 

потоків та зниження ефективності маркетингових комунікацій. 

У результаті діагностики проблем трансформації БМ виявлено, що 

основними стримуючими факторами є недостатній рівень автоматизації ЛП та 

відсутність інструментів предикативної аналітики для прогнозування попиту. 

Встановлено, що перехід до повноцінної ОМ та впровадження засобів 

радіочастотної ідентифікації (РЧІ) дозволить суттєво підвищити швидкість 

обслуговування клієнтів та мінімізувати логістичні ризики. 

Отже, результати проведеного аналізу підтвердили актуальність 

вдосконалення існуючої БМ досліджуваної ФО. Виявлені недоліки та 

потенційні зони росту стали підґрунтям для розроблення практичних 

рекомендацій, що будуть представлені у третьому розділі роботи. 
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РОЗДІЛ 3 

РОЗРОБКА ПРОПОЗИЦІЙ ЩОДО УДОСКОНАЛЕННЯ 

ФОРМУВАННЯ БІЗНЕС-МОДЕЛІ ТОВ «ПОДОРОЖНИК ВОЛИНЬ» В 

УМОВАХ ЦИФРОВІЗАЦІЇ 

 

3.1 Удосконалення впровадження бізнес-моделі ТОВ «Подорожник 

Волинь» в умовах цифровізації 

 

Результати проведеного у другому розділі аналізу фінансово-

господарської діяльності ТОВ «Подорожник Волинь» виявили потребу у 

трансформації існуючої БМ. Попри значне зростання чистого доходу від 

реалізації (на 124,5% у 2024 р.), організація демонструє незадовільні 

показники ліквідності (коефіцієнт абсолютної ліквідності 0,015 при нормі 

>0,2) та надмірну залежність від позикового капіталу. Основним 

деструктивним чинником визначено неефективне управління товарними 

запасами, що призвело до іммобілізації оборотних коштів у сумі понад 735 млн 

грн. 

У зв’язку з цим, удосконалення формування БМ ТОВ «Подорожник 

Волинь» в умовах цифровізації має базуватися на переході від традиційної 

моделі «аптеки-складу» до інноваційної сервісної екосистеми, де ЦТ 

виступають інструментом мінімізації логістичних витрат та персоналізації 

взаємодії з клієнтом. 

Візуалізація архітектоніки оновленої БМ організації та взаємозв’язок її 

ключових елементів представлено на рис. 3.1. 

Трансформація БМ ТОВ «Подорожник Волинь» має здійснюватися за 

трьома стратегічними векторами: 

1. Логістичний вектор: перехід від реактивного до випереджувального 

управління товарними запасами на підставі прогнозної аналітики (BIG DATA). 

Це дозволить розв'язати проблему надмірної іммобілізації коштів (735 млн 

грн), виявлену під час аналізу. 
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Рис. 3.1 Концептуальна модель трансформації БМ ТОВ «Подорожник 

Волинь» на засадах цифровізації 

 

2. Вектор маркетингових комунікацій: впровадження ОМ взаємодії, де 

мобільний додаток, сайт та фізичний АЗ утворюють єдиний простір 

фармацевтичної опіки. 

3. Технологічний вектор: автоматизація рутинних операцій провізора та 

інтеграція БП у єдину цифрову екосистему. 

Для системного розуміння глибини необхідних змін доцільно провести 

порівняльний аналіз традиційної та пропонованої цифрової БМ (табл. 3.1). 

Для оцінки стратегічних перспектив та ризиків впровадження 

інноваційної цифрової БМ у діяльність ТОВ «Подорожник Волинь» було 

проведено SWOT-аналіз (табл. 3.2). 

Аналіз сильних сторін пропонованої БМ свідчить, що її основою є 

автоматизація логістичних процесів та впровадження інформаційних систем 

управління товарними потоками. На відміну від поточної практики, яка 

значною мірою базується на суб’єктивних рішеннях персоналу, нова модель 

передбачає використання СУС та технологій ШІ. Це дозволяє мінімізувати 

вплив людського фактору та забезпечити умови для надання персоналізованої 

фармацевтичної допомоги на підставі аналізу BIG DATA. У результаті АЗ 

трансформується у центр, орієнтований на надання послуг. 
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Таблиця 3.1 

Порівняльна характеристика традиційної та інноваційної (цифрової) БМ 

ТОВ «Подорожник Волинь» 

 

Джерело: створено автором на підставі [3, 14, 21] 

 

Таблиця 3.2 

SWOT-аналіз інноваційної БМ ТОВ «Подорожник Волинь» 

 

Джерело: розроблено автором 
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Слабкі сторони проєкту пов’язані з високим рівнем необхідних 

первинних витрат на цифрову трансформацію. Основними бар’єрами для ТОВ 

«Подорожник Волинь» є інвестиції у ліцензійне ПЗ та витрати на професійну 

перепідготовку кадрів. Враховуючи низький фактичний показник автономії 

організації (0,03), таке фінансове навантаження вимагає поетапного 

планування та вибору найбільш економічно ефективних ІТ-рішень. 

Додатковим фактором ризику є залежність цифрових БП від стабільності 

енергопостачання, що є критичним в умовах воєнного стану. 

Вивчення стратегічних можливостей підтверджує, що перехід на 

цифрову БМ є інструментом покращення фінансового стану АМ. Ключовим 

економічним ефектом визначено оптимізацію товарних запасів, що дозволить 

вивільнити з обороту близько 110 млн грн (із наявних 735 млн грн). 

Раціоналізація ЛП сприятиме зростанню показників ліквідності організації. 

Також перспективним напрямом розвитку є розширення присутності в онлайн-

сегменті, що забезпечить залучення нових категорій споживачів та підвищить 

загальну інвестиційну привабливість організації. 

Оцінка зовнішніх загроз вказує на високу інтенсивність конкуренції на 

фармацевтичному ринку України, де провідні АМ вже впровадили сучасні ЦТ. 

Окрім ринкового суперництва, ТОВ «Подорожник Волинь» стикається з 

ризиками кібератак на інформаційні бази та динамічними змінами у 

нормативно-правовому регулюванні дистанційної торгівлі ЛЗ. Розбудова 

власної цифрової екосистеми дозволить організації посилити захист даних та 

створити механізми адаптації до законодавчих змін, що знизить вплив цих 

загроз у довгостроковій перспективі. 

Наявність надлишкових запасів у АМ на суму понад 735 млн грн 

свідчить про значну іммобілізацію оборотного капіталу, що призводить до 

дефіциту вільних грошових коштів та погіршення показників ліквідності. 

У сучасних умовах фармацевтичного ринку розв’язання цієї проблеми 

потребує переходу від традиційних методів постачання до цифрової 

трансформації логістичного контуру. Впровадження інтелектуальних систем 
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управління ЛП дозволить не лише оптимізувати залишки, а й підвищити 

загальну гнучкість БМ організації. 

Одним із інструментів реалізації такої трансформації є адаптація 

класичного логістичного комплексу до умов цифрової трансформації. 

Використання концепції «8R» (вісім правил логістики) дозволяє комплексно 

підійти до процесу формування цінності для споживача [20, 21]. Це передбачає 

забезпечення наявності потрібного ЛЗ у необхідній кількості, відповідної 

якості, у визначений час та місце, з мінімальними логістичними витратами на 

основі точних аналітичних даних [22, 23]. 

Запропоновані заходи дозволять здійснити перехід від реактивного 

підходу (дії за фактом виникнення дефіциту або затоварення) до 

випереджувальної моделі управління. Остання базується на глибокому аналізі 

ринкових тенденцій та автоматизованому прогнозуванні попиту, що 

детальніше відображено у табл. 3.3 

Таблиця 3.3 

Порівняльна характеристика правила 6R логістики в традиційній та 

цифровій БМ 

 

Важливим етапом реалізації запропонованих змін є впровадження 

автоматизованої системи управління замовленнями. Значна кількість АЗ у 

мережі ТОВ «Подорожник Волинь» робить ручне планування товарних запасів 

неефективним та призводить до похибок у розрахунках. Для вибору найбільш 
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відповідного програмного продукту було проведено порівняльний аналіз 

систем автоматизації, що доступні на вітчизняному фармацевтичному ринку 

(табл. 3.4). 

Вибір оптимального ІТ-рішення дозволить організації автоматизувати 

процес поповнення запасів, виходячи з реальних потреб кожної аптеки, та 

уникнути надлишкового затоварення. У табл. 3.4 наведено зіставлення 

ключових характеристик популярних інформаційних систем, що 

використовуються для управління запасами. 

Таблиця 3.4 

Порівняльна характеристика функціональних можливостей 

інформаційних систем управління запасами 

 
 

Найбільш ефективним для ТОВ «Подорожник Волинь» визначено 

впровадження хмарної ШІ-платформи в поєднанні з СУС. Це дозволить 

реалізувати замкнений цикл управління запасами. Пропонований алгоритм 

автоматизованого формування замовлення ЛЗ представлено на рис. 3.2. 

Впровадження даного алгоритму дозволить АМ скоротити логістичний цикл 

на 25% та значно знизити рівень «замороженого» капіталу. Роль 

фармацевтичного персоналу при цьому зміщується від технічного формування 

заявок до якісного контролю та надання фармацевтичної опіки, що відповідає 

сучасній концепції розвитку аптечної справи. 

Черговим етапом оптимізації БМ АМ є переформатування маркетингової 

діяльності на засадах омніканальності. Сучасний стан фармацевтичного ринку 
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характеризується високою інтенсивністю конкуренції, де більшість лідерів 

галузі вже інтегрували ЦТ комунікації у свою діяльність.  

 

Рис. 3.2. Алгоритм впровадження проєкту автоматизованого формування 

замовлення ЛЗ у АМ 

 

Наукові підходи до цифровізації фармацевтичного сектору вказують на 

те, що ефективна маркетингова стратегія в період трансформації має 

базуватися на тісній інтеграції фізичних АЗ із мобільними платформами та 

соціальними сервісами [21, 52]. Такий підхід дозволяє створити цілісну 

екосистему, де ЦТ доповнюють традиційні методи продажу, підвищуючи 

доступність фармацевтичної допомоги. 

Основним інструментом реалізації цієї стратегії пропонується визначити 

оновлений мобільний застосунок. Його функціонал спрямований на 

персоналізацію фармацевтичної опіки, що дозволяє враховувати індивідуальні 

потреби пацієнта та підвищувати рівень його лояльності до бренду. Детальний 

перелік маркетингових заходів у межах нової БМ та оцінка їх прогнозованого 

впливу на ефективність роботи організації представлені в табл. 3.5. 

Для забезпечення комплексності запропонованих змін та координації дій 

між окремими підрозділами АМ розроблено структурно-функціональну 

модель механізму впровадження інноваційної БМ (рис. 3.4). Дана модель 

демонструє інтеграцію ЦТ у загальну систему стратегічного управління 
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організацією та дозволяє відстежити шлях трансформації ресурсного 

потенціалу у конкретні економічні результати.  

Таблиця 3.5 

Маркетингові заходи ТОВ «Подорожник Волинь» в умовах цифрової 

трансформації 

 

 

 

Рис. 3.4 Структурно-функціональна модель механізму впровадження 

інноваційної БМ АМ 

 

Логістичний контур відповідає за мінімізацію витрат та оптимізацію 

товарних потоків, що дозволяє вивільнити дефіцитні фінансові ресурси. 
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Маркетинговий контур спрямований на генерацію додаткового доходу через 

цифрові канали збуту та персоналізацію сервісу. 

Особливістю моделі є наявність контуру зворотного зв'язку, що дозволяє 

менеджменту АМ здійснювати оперативний контроль за показниками 

оборотності та прибутковості у режимі реального часу. Це забезпечує 

адаптивність БМ до мінливих умов фармацевтичного ринку України та 

ризиків, пов'язаних із воєнним станом. 

Запропонована трансформація БМ АМ дозволяє сформувати цілісну 

цифрову екосистему, де логістичні та маркетингові процеси інтегровані в 

єдиний інформаційний контур. Реалізація розроблених заходів забезпечує 

перехід організації до випереджувальної моделі управління, що є ключовою 

передумовою для усунення фінансових диспропорцій та підвищення 

конкурентного статусу в умовах цифровізації. 

 

3.2 Економічне обґрунтування ефективності запропонованих заходів 

Завершальним етапом дослідження є розрахункове обґрунтування 

доцільності інвестування у проєкти трансформації БМ ТОВ «Подорожник 

Волинь». Враховуючи виявлені у другому розділі критичні показники 

ліквідності (коефіцієнт абсолютної ліквідності — 0,015) та значну частку 

залученого капіталу у структурі балансу (97%), пріоритетним критерієм 

ефективності визначено здатність запропонованих рішень генерувати 

швидкий грошовий потік для відновлення платоспроможності організації. 

Обґрунтування економічної доцільності проводиться за двома 

стратегічними векторами: впровадження автоматизованої системи управління 

товарними запасами на базі хмарного рішення та розробка мобільного 

екосистемного додатка для персоналізації взаємодії зі споживачами. Для 

оцінки першого проєкту – системи управління запасами — за базу розрахунків 

прийнято фактичні показники діяльності за 2024 р.: чистий дохід від реалізації 

у розмірі 1,47 млрд грн та обсяг заморожених у запасах активів на суму 735 

млн грн. 
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Реалізація проєкту передбачає розподіл витрат на КІ, що включають 

інсталяцію, налаштування ПЗ, інтеграцію з СПРП  та навчання персоналу, а 

також ОВ. Останні враховують абонентську плату за моделлю ПЗП для всієї 

АМ, яка налічує 108 АЗ у Волинській області, та технічну підтримку 

алгоритмів. Деталізований бюджет проєкту на перший рік впровадження 

представлено в табл. 3.6. 

 

Таблиця 3.6 

Бюджет проєкту впровадження системи управління запасами (на 1 рік) 

 

Джерело: власна розробка 

 

Для наочного представлення розподілу фінансових ресурсів на етапі 

цифрової трансформації логістики доцільно розглянути структуру 

інвестиційного плану (рис. 3.4). 

Очікуваний економічний ефект від впровадження автоматизованої 

системи управління запасами у ТОВ «Подорожник Волинь» формується за 

трьома основними напрямами. Найбільш вагомим джерелом фінансового 

оздоровлення є вивільнення оборотних коштів за рахунок оптимізації 

страхових запасів та усунення надлишкових залишків. 



70 

 

 

 

Рис. 3.4 Структура витрат на реалізацію проєкту впровадження системи 

управління запасами у ТОВ «Подорожник Волинь» 

 

Для оцінки економічної ефективності проєкту використано фактичні 

дані ТОВ «Подорожник Волинь» за 2024 р. Середньорічний обсяг товарних 

запасів склав 223 353 тис. грн. Впровадження системи прогнозного аналізу 

дозволить оптимізувати залишки на 15%. Розрахунок обсягу вивільнених 

коштів (ΔЗ) здійснюється за формулою: 

 

 ∆З = Зсер × Копт, (3.1) 

де: Зсер – середньорічний товарний запас організації, тис грн; 

Копт – коефіцієнт зниження рівня запасів внаслідок оптимізації. 

 

∆З=223353 тис. грн ×0,15=33502,95 тис грн. 

 

Вивільнені ресурси доцільно спрямувати на погашення 

короткострокових зобов’язань, що забезпечує економію на відсотках за 

користування позиковим капіталом (E%): 

 

 Е% = ∆З×r,  (3.2) 

де: ΔЗ – обсяг вивільнених коштів, тис грн; 

Ліцензійний 

платіж ; 
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Серверна 

інфраструктура

; 2,10%
Абонентська 

плата (ПЗП); 

68,50%

Технічна 

підтримка та 

супровід; 

13,70%
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r – середня відсоткова ставка за користування кредитними ресурсами. 

Е%=33502,95 тис. грн×22%= 7370,65 тис грн 

 

Додатковим фактором зростання прибутковості є збільшення 

маржинального прибутку ( ΔPmar) внаслідок скорочення дефектури за найбільш 

ходовими позиціями групи А: 

 

 ∆Pmar=(Д×К
зр

)×Мвал, (3.3) 

де: Д – чистий дохід від реалізації, тис грн; 

Кзр – прогнозований коефіцієнт зростання товарообігу внаслідок 

зниження дефектури; 

Мвал  - середня валова маржа організації. 

 

∆𝑃𝑚𝑎𝑟 = (1473981 тис. грн ×0,03)×0,20=8843,89 тис грн. 

 

Економія від зниження втрат внаслідок списання простроченої продукції 

(Eспис) визначається за формулою: 

 

Еспис = (Д × Кспис) × Кред , (3.4) 

де: Д – чистий дохід від реалізації, тис грн; 

Кспис – поточний рівень списань у відсотках до обороту; 

Кред – коефіцієнт зниження обсягів списань після автоматизації контролю 

термінів. 

 

Еспис=(1473981 тис. грн×0,003)×0,20=884 тис грн. 

 

Сукупний річний ЕЕ (Etotal) від реалізації проєкту з урахуванням 

операційних витрат на обслуговування системи (ОВ) для 108 АЗ 

розраховується за формулою: 

 Etotal=(Е
%

+∆Pmar)-ОВ, (3.5) 
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де: ОВ - річні операційні витрати на підтримку системи, тис грн. 

Etotal = 7370,65+8843,89-4825,6=11388,94 тис грн  

 

Для оцінки інвестиційної привабливості проєкту розраховано показник 

рентабельності інвестицій (ROI): 

 

 ROI=
ЧПпр

Ізаг
×100%, (3.6) 

де: ЧПпр – чистий прибуток від проєкту за перший рік (чистий грошовий 

потік за вирахуванням капітальних інвестицій), тис грн; 

Iзаг – загальна сума інвестицій (КІ + ОВ за перший рік), тис грн. 

 

                          𝑅𝑂𝐼 =
11388,94

8325,6
×100%≈136,79%. 

 

Високе значення показника рентабельності пояснюється ефектом 

масштабу, за якого відносно незначні витрати на ІТ-рішення дозволяють 

оптимізувати значний обсяг оборотного капіталу організації. Термін окупності 

проєкту (PP) визначається наступним чином: 

 

 𝑃𝑃=
КІ

Etotal
. (3.7) 

де: КІ – капітальні інвестиції на етапі впровадження, тис грн; 

Etotal – сукупний річний економічний ефект, тис грн. 

 

𝑃𝑃 =
3500

11388,94
≈ 0,31 року . 

 

Таким чином, інвестиції у систему управління запасами повністю 

окупаються вже протягом перших чотирьох місяців експлуатації після 

завершення етапу впровадження. 
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Також, в межах дослідження, пропонується впровадження технологій 

RFID та ІР. Оскільки витрати на логістику у мережах часто перевищують 20%, 

контроль за кожною упаковкою стає критично важливим. 

Використання IoT-датчиків дозволяє автоматично відстежувати 

«холодовий ланцюг», що виключає ризик продажу зіпсованих або 

фальсифікованих ЛЗ. Це не просто ІТ-інструмент, а повна зміна логіки того, як 

аптека створює цінність для людей. Замість звичайного продажу товарів, 

мережа перетворюється на високотехнологічного провайдера рішень для 

здоров’я. 

Фундаментом такої моделі є створення єдиного інформаційного 

простору, де внутрішні програми об'єднуються із зовнішніми платформами, 

такими як EHEALTH та системи постачальників (ЕОД). Візуально ця 

архітектура, яка об’єднує логістику, маркетинг та сервіси в одну систему, 

представлена на рис. 3.5. 

 

 

Рис. 3.5 Інтегрованої цифрова екосистема АМ  на засадах цифровізації 

логістичних та маркетингових процесів 

 

Дана модель побудована навколо потреб пацієнта. Усі технологічні 

процеси – від приймання товару на складі до електронного рецепта – 
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працюють на формування персоналізованої пропозиції для клієнта. Це 

дозволяє одночасно знизити витрати на логістику та підвищуємо лояльність 

покупців через мобільні додатки та цифрові канали. 

Взаємодія зі споживачем змінюється від традиційної 

«клієнтоцентрованості» до «одержимості клієнтом», та відповідно вимагає 

глибокої цифровізації маркетингової діяльності. У процесі вдосконалення БМ 

АМ обґрунтовано доцільність впровадження ПМ. Вона передбачає безшовну 

інтеграцію фізичних аптек, мобільного додатка, веб-ресурсу та контакт-центру 

в єдиний інформаційний простір взаємодії. 

Застосування інструментів цифрового маркетингу у поєднанні з 

аналітикою великих даних та CRM-системами дозволяє сегментувати 

аудиторію та персоналізувати пропозиції, що безпосередньо сприятиме 

підвищенню лояльності клієнтів. Важливим етапом розвитку визначено 

трансформацію БМ у бік платформних рішень. Це дозволяє розширити 

ціннісну пропозицію АМ за рахунок інтеграції з медичними сервісами та 

страховими організаціями. 

Механізм функціонування маркетингового контуру в межах оновленої 

БМ візуалізовано на рис. 3.6. 

 

Рис. 3.6 Модель омніканальної екосистеми та формування клієнтського 

досвіду в АМ 
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Фундаментом для реалізації зазначених змін є створення єдиного 

інформаційного простору шляхом інтеграції внутрішніх систем обліку із 

зовнішніми платформами (EHEALTH, ЕОД). Це забезпечує оперативність 

обміну даними, прозорість БП та зниження адміністративних витрат. 

Комплексна оцінка нової БМ свідчить, що її впровадження дозволяє досягти 

синергетичного ефекту: економічного (зростання доходів та оптимізація 

витрат), соціального (покращення якості фармацевтичної допомоги) та 

стратегічного (підвищення стійкості бізнесу до кризових явищ). 

Усі зазначені вище зміни в логістиці та маркетингу не є відокремленими 

інструментами, а формують нову логіку створення та привласнення вартості. 

Фундаментом для реалізації запропонованої стратегії є створення єдиного 

інформаційного простору шляхом інтеграції внутрішніх систем обліку із 

зовнішніми платформами (EHEALTH) та переходу на ЕДО. Це забезпечує 

оперативність обміну даними та суттєве зниження адміністративних витрат. 

Комплексна оцінка ефективності нової БМ для ТОВ «Подорожник 

Волинь» дозволяє стверджувати про досягнення синергетичного ефекту, де 

економічні показники підкріплюються соціальною відповідальністю та 

стратегічною стійкістю. Узагальнені результати впровадження запропонованої 

стратегії для мережі зі 108 аптек представлені у табл. 3.7. 

Розробка та імплементація оновленої БМ на засадах цифровізації є 

стратегічною необхідністю. Вона дозволяє не лише оптимізувати внутрішні 

логістичні та маркетингові процеси, а й трансформувати саму філософію 

ведення бізнесу.  

Перехід до екосистемного типу БМ є комплексним процесом, який 

потребує чіткої послідовності дій та координації підрозділів. Для забезпечення 

системності змін розроблено дорожню карту цифровізації АМ, розраховану на 

5 місяців. Цей термін дозволяє провести підготовку, інтегрувати нове 

обладнання та навчити персонал АМ. 

Етапи та терміни реалізації заходів представлені у табл. 3.8. 
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Таблиця 3.7 

Матриця стратегічних результатів та ефективності трансформації БМ 

 

Джерело: власна розробка 

 

Таблиця 3.8 

Графік реалізації заходів із трансформації БМ АМ 

 

Джерело: власна розробка 
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Реалізація цього плану дозволяє оптимізувати внутрішні витрати, 

перетворюючи мережу на високотехнологічного провайдера рішень для 

здоров'я. Координація цих етапів забезпечує плавний перехід до нової моделі 

без збоїв у поточному постачанні ЛЗ. 

 

Висновки до розділу 3 

За результатами проведеного дослідження у третьому розділі було 

науково обґрунтовано стратегічні напрями вдосконалення бізнес-моделі ТОВ 

«Подорожник Волинь» в умовах цифрової трансформації. Основним вектором 

розвитку визначено перехід від традиційної роздрібної моделі до формування 

цілісної цифрової екосистеми. Це передбачає глибоку інтеграцію внутрішніх 

логістичних процесів із зовнішніми маркетинговими та сервісними каналами, 

що дозволяє організації трансформуватися у високотехнологічного провайдера 

рішень для здоров'я. 

Важливим кроком у модернізації логістичного контуру визначено 

впровадження автоматизованої системи управління запасами на засадах 

предикативної аналітики та RFID-технологій. Реалізація цього проєкту 

забезпечує безперервність ЛП та мінімізацію ризиків дефіциту. Паралельно з 

цим, перехід до ОМ взаємодії через розвиток мобільного застосунку та CRM-

системи дозволяє персоналізувати фармацевтичну опіку, підвищуючи 

лояльність пацієнтів та ефективність маркетингових комунікацій. 

Для системного впровадження запропонованих змін розроблено 

дорожню карту цифровізації АМ, розраховану на 5 місяців. Цей термін є 

оптимальним для проведення діагностики, ІТ-інтеграції, встановлення 

необхідного обладнання та навчання персоналу 108 аптек мережі. Такий підхід 

гарантує плавний перехід до нової БМ без порушення поточних ОП ФО. 

Комплексна оцінка прогнозної економічної ефективності підтвердила 

високу інвестиційну привабливість запропонованих заходів. Розрахунки 

свідчать, що загальний річний економічний ефект від реалізації проєкту 

становитиме 11,39 млн грн. Завдяки оптимізації страхових запасів очікується 
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вивільнення обігового капіталу в розмірі 33,5 млн грн, що є критично 

важливим для відновлення ліквідності та фінансової стійкості ТОВ 

«Подорожник Волинь». 

Фінансові показники проєкту демонструють швидку поворотність 

інвестицій та високу прибутковість. Встановлено, що капітальні витрати у 

розмірі 3,5 млн грн повністю окупаються протягом 3,7 місяців з моменту 

запуску системи. Показник рентабельності інвестицій (ROI) на рівні 136,8% за 

перший рік експлуатації остаточно підтверджує доцільність практичної 

імплементації розроблених рекомендацій та їх здатність генерувати стабільний 

грошовий потік у середньостроковій перспективі. 
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ВИСНОВКИ 

 

У кваліфікаційній роботі наведено теоретичне узагальнення та 

практичне вирішення актуального наукового завдання щодо розроблення та 

вдосконалення БМ ФО в умовах інтенсивної цифровізації галузі. Одержані 

результати дослідження дозволили дійти наступних висновків. 

На основі вивчення науково-теоретичних засад встановлено, що 

концепція БМ у сучасному стратегічному управлінні трансформується від 

фіксованої структури створення прибутку до динамічної екосистеми, 

орієнтованої на клієнта. З’ясовано, що ключовим драйвером розвитку 

фармацевтичного бізнесу є впровадження принципів Індустрії 4.0 та 5.0, які 

передбачають використання великих даних (БД), хмарних технологій та 

засобів автоматизації. Теоретично обґрунтовано, що цифрова трансформація 

БМ дозволяє АМ забезпечити вищу адаптивність до ринкових коливань та 

підвищити якість надання фармацевтичної допомоги через персоналізацію 

взаємодії зі споживачами. 

Проведений аналіз фінансово-господарської діяльності досліджуваної 

ФО за останні три роки підтвердив її стабільне ринкове становище та наявність 

ресурсного потенціалу для інноваційного розвитку. Однак діагностика стану 

цифровізації БП виявила низку проблемних зон, зокрема недостатню 

інтеграцію онлайн та офлайн каналів продажу, що свідчить про 

функціонування багатоканальної, а не повноцінної ОМ. Також встановлено, 

що існуюча система управління запасами потребує модернізації через високу 

частку ручної праці та відсутність інструментів предикативної аналітики, що 

призводить до зростання ОВ. 

За результатами дослідження розроблено науково-прикладні 

рекомендації щодо вдосконалення БМ на засадах цифровізації. Запропоновано 

дорожню карту трансформації, яка інтегрує в діяльність організації 

інструменти ШІ для прогнозування попиту на ЛЗ та засоби радіочастотної 

ідентифікації (РЧІ) для автоматизації складської логістики. Доведено, що 
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впровадження цілісної ОМ дозволить створити єдиний інформаційний простір 

для взаємодії з пацієнтами, забезпечуючи високу швидкість обробки 

замовлень та підвищуючи рівень довіри до фармацевтичної організації. 

Оцінка прогнозної ЕЕ підтвердила доцільність практичної реалізації 

запропонованих заходів. Розрахунки свідчать про потенційне зниження витрат 

ЛП та зростання чистого прибутку за рахунок оптимізації товарних залишків 

та залучення нових сегментів споживачів. Таким чином, результати роботи 

демонструють, що системна модифікація БМ на основі сучасних ЦТ є 

необхідною передумовою для зміцнення КП та забезпечення сталого розвитку 

ФО в довгостроковій перспективі. 
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Додаток А  

Матеріали апробації результатів дослідження 
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Додаток Б 

 

Рис. Б.1 Шаблон БМ організації (BUSINESS MODEL CANVAS)  

Джерело: складено автором на підставі [62, 63] 
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Додаток В.1 

Баланс (Звіт про фінансовий стан) ТзОВ «Подорожник Волинь» 

 за 2022 р. 

  
Додаток 1 до Національного положення (стандарту) 

бухгалтерського обліку 1 "Загальні вимоги до 

фінансової звітності" 

    

   КОДИ 

  Дата (рік, місяць, 

число) 
31.12.2022 

Підприємство:  ТЗОВ 

"ПОДОРОЖНИК ВОЛИНЬ" 
 за ЄДРПОУ 40520168  

Територія: ЛЬВІВСЬКА          за за КАТОТТГ(1) UA46060250010457177 

Організаційно-правова форма 

господарювання:  Товариство з 

обмеженою відповідальністю 

  за КОПФГ 240 

Вид економічної діяльності:  

Роздрібна торгівля 

фармацевтичними товарами в 

спеціалізованих магазинах    

  за КВЕД 47.73 

Середня кількість працівників (2): 

261    
      

Адреса, телефон: 79031, 

ЛЬВІВСЬКА, ЛЬВІВ, вулиця 

Гашека, 15/а, кв. 38, тел. - 

      

Баланс (Звіт про фінансовий стан) 
Форма 

№ 1 
Код за ДКУД 1801001 

на 31.12.2022 р.    

Актив 
Код  

 рядка 

На початок звітного 

періоду 
На кінець звітного періоду 

1 2 3 4 

I. Необоротні активи       

Нематеріальні активи 1000 560,00 451,00 

первісна вартість 1001 1 322,00 1 651,00 

накопичена амортизація 1002 762,00 1 200,00 

Незавершені капітальні інвестиції 1005 1 073,00 1 719,00 

Основні засоби 1010 5 354,00 12 292,00 

первісна вартість 1011 16 775,00 32 720,00 

знос 1012 11 421,00 20 428,00 

Інвестиційна нерухомість 1015 0 - 

Довгострокові біологічні активи 1020 0 - 

Довгострокові фінансові інвестиції:       

які обліковуються за методом участі 

в капіталі інших підприємств 
1030 0 - 

інші фінансові інвестиції 1035 0 - 

Довгострокова дебіторська 

заборгованість 
1040 0 - 

Відстрочені податкові активи 1045 0 - 

Інші необоротні активи 1090 0 - 

Усього за розділом I 1095 6 987,00 14 462,00 
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Продовження додатку В.1 

1 2 3 4 

II. Оборотні активи       

Запаси 1100 50 112,00 74 309,00 

Поточні біологічні активи 1110 0 - 

Дебіторська заборгованість за продукцію, товари, 

роботи, послуги 
1125 42 037,00 84 869,00 

Дебіторська заборгованість за розрахунками:       

за виданими авансами 1130 0 - 

з бюджетом 1135 653,00 903,00 

у тому числі з податку на прибуток 1136 - - 

Інша поточна дебіторська заборгованість 1155 43 158,00 24 890,00 

Поточні фінансові інвестиції 1160 0 - 

Гроші та їх еквіваленти 1165 17 843,00 16 125,00 

Витрати майбутніх періодів 1170 2,00 2,00 

Інші оборотні активи 1190 295,00 852,00 

Усього за розділом II 1195 154 100,00 201 950,00 

III. Необоротні активи, утримувані для продажу, 

та групи вибуття 
1200 0 - 

Баланс 1300 161 087,00 216 412,00 

    

Пасив 

Код  

 

рядка 

На початок звітного 

періоду 

На кінець звітного 

періоду 

1 2 3 4 

I. Власний капітал       

Зареєстрований капітал 1400 2,00 2,00 

Капітал у дооцінках 1405 0 - 

Додатковий капітал 1410 0 5 002,00 

Резервний капітал 1415 0 - 

Нерозподілений прибуток (непокритий збиток) 1420 6 491,00 10 093,00 

Неоплачений капітал 1425 (0) (-) 

Вилучений капітал 1430 (0) (-) 

Усього за розділом I 1495 6 493,00 15 097,00 

II. Довгострокові зобов’язання і забезпечення       

Відстрочені податкові зобов’язання 1500 0 - 

Довгострокові кредити банків 1510 0 - 

Інші довгострокові зобов’язання 1515 1 073,00 1 073,00 

Довгострокові забезпечення 1520 0 - 

Цільове фінансування 1525 0 - 

Усього за розділом II 1595 1 073,00 1 073,00 
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1 2 3 4 

IІІ. Поточні зобов’язання і забезпечення       

Короткострокові кредити банків 1600 0 - 

Поточна кредиторська заборгованість за: 

довгостроковими зобов’язаннями 
1610 0 - 

товари, роботи, послуги 1615 149 745,00 177 071,00 

розрахунками з бюджетом 1620 1 166,00 1 657,00 

у тому числі з податку на прибуток 1621 229,00 337,00 

розрахунками зі страхування 1625 59,00 59,00 

розрахунками з оплати праці 1630 44,00 4,00 

Поточні забезпечення 1660 444,00 1 792,00 

Доходи майбутніх періодів 1665 0 - 

Інші поточні зобов’язання 1690 2 063,00 19 659,00 

Усього за розділом IІІ 1695 153 521,00 200 242,00 

ІV. Зобов’язання, пов’язані з необоротними активами, 

 утримуваними для продажу, та групами вибуття 
1700 0 - 

Баланс 1900 161 087,00 216 412,00 

    

    

Керівник  МАТКІВСЬКИЙ АНДРІЙ ЮРІЙОВИЧ 
  (ініціали, прізвище) 
    

Головний бухгалтер    
  (ініціали, прізвище) 
    

1 Кодифікатор адміністративно-територіальних одиниць та територій територіальних громад. 
    

2 Визначається в порядку, встановленому центральним органом виконавчої влади, що реалізує державну 

політику у сфері статистики. 
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Додаток В.2 

Звіт про фінансові результати ТзОВ «Подорожник Волинь» за 2022 р. 
   КОДИ 

  Дата (рік, місяць, 

число) 
29.03.2023 

Підприємство:  ТЗОВ "ПОДОРОЖНИК 

ВОЛИНЬ" 
  за ЄДРПОУ 40520168 

(найменування)     

Звіт про фінансові результати (Звіт про сукупний дохід) 

Рік 2022 

 Форма № 

2 
Код за ДКУД 1801003 

І. ФІНАНСОВІ РЕЗУЛЬТАТИ 

Стаття 
Код 

рядка 
За звітний період 

За аналогічний 

період 

 попереднього 

року 

1 2 3 4 

Чистий дохід від реалізації продукції (товарів, 

робіт, послуг) 
2000 769 411,00 550 519,00 

Собівартість реалізованої продукції (товарів, 

робіт, послуг) 
2050 649 964,00 483 140,00 

Валовий: 

прибуток 
2090 119 447,00 67 379,00 

збиток 2095 (-)   

Інші операційні доходи 2120 126,00 88,00 

Адміністративні витрати 2130 51 787,00 17 731,00 

Витрати на збут 2150 64 490,00 46 355,00 

Інші операційні витрати 2180 505,00 1 148,00 

Фінансовий результат від операційної 

діяльності: 

прибуток 

2190 2 791,00 2 233,00 

збиток 2195 (-) (-) 

Дохід від участі в капіталі 2200 - - 

Інші фінансові доходи 2220 1 685,00 971,00 

Інші доходи 2240 - - 

Фінансові витрати 2250 65,00 (-) 

Втрати від участі в капіталі 2255 (-) (-) 

Інші витрати 2270 (-) (-) 

Фінансовий результат до оподаткування: 

прибуток 
2290 4 411,00 3 204,00 

збиток 2295 (-) (-) 

Витрати (дохід) з податку на прибуток 2300 -809,00 -776,00 

Прибуток (збиток) від припиненої діяльності 

після оподаткування 
2305 - - 
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1 2 3 4 

Чистий фінансовий результат: 

прибуток 
2350 3 602,00 2 428,00 

збиток 2355 (-) (-) 

II. СУКУПНИЙ ДОХІД 

Стаття 
Код 

рядка 

За звітний 

період 

За аналогічний 

період 

 попереднього року 

1 2 3 4 

Дооцінка (уцінка) необоротних активів 2400 - - 

Дооцінка (уцінка) фінансових інструментів 2405 - - 

Накопичені курсові різниці 2410 - - 

Частка іншого сукупного доходу асоційованих та 

спільних підприємств 
2415 - - 

Інший сукупний дохід 2445 - - 

Інший сукупний дохід до оподаткування 2450 0 0 

Податок на прибуток, пов’язаний з іншим сукупним 

доходом 
2455 - - 

Інший сукупний дохід після оподаткування 2460 0 0 

Сукупний дохід (сума рядків 2350, 2355 та 2460) 2465 3 602,00 2 428,00 

III. ЕЛЕМЕНТИ ОПЕРАЦІЙНИХ ВИТРАТ 

Назва статті 
Код 

рядка 

За звітний 

період 

За аналогічний 

період 

 попереднього року 

1 2 3 4 

Матеріальні затрати 2500 3 850,00 2 314,00 

Витрати на оплату праці 2505 19 830,00 15 743,00 

Відрахування на соціальні заходи 2510 4 228,00 3 549,00 

Амортизація 2515 9 453,00 6 993,00 

Інші операційні витрати 2520 79 349,00 36 522,00 

Разом 2550 116 710,00 65 121,00 

ІV. РОЗРАХУНОК ПОКАЗНИКІВ ПРИБУТКОВОСТІ АКЦІЙ 

Назва статті 
Код 

рядка 

За звітний 

період 

За аналогічний 

період 

 попереднього року 

1 2 3 4 

Середньорічна кількість простих акцій 2600 - - 

Скоригована середньорічна кількість простих акцій 2605 - - 

Чистий прибуток (збиток) на одну просту акцію 2610 - - 

Скоригований чистий прибуток (збиток) на одну 

просту акцію 
2615 - - 

Дивіденди на одну просту акцію 2650 - - 
 

Керівник  МАТКІВСЬКИЙ АНДРІЙ 

ЮРІЙОВИЧ 
  (ініціали, прізвище) 
    

Головний бухгалтер    
  (ініціали, прізвище) 
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Додаток В.3 

Баланс (Звіт про фінансовий стан) ТзОВ «Подорожник Волинь» 

 за 2023 р. 

  
Додаток 1 до Національного положення (стандарту) 

бухгалтерського обліку 1 "Загальні вимоги до 

фінансової звітності" 

    

   КОДИ 

  Дата (рік, місяць, 

число) 
31.12.2023 

Підприємство:  ТЗОВ 

"ПОДОРОЖНИК ВОЛИНЬ" 
 за ЄДРПОУ 40520168  

Територія: ЛЬВІВСЬКА          за за КАТОТТГ(1) UA46060250010457177 

Організаційно-правова форма 

господарювання:  Товариство з 

обмеженою відповідальністю 

  за КОПФГ 240 

Вид економічної діяльності:  

Роздрібна торгівля 

фармацевтичними товарами в 

спеціалізованих магазинах    

  за КВЕД 47.73 

Середня кількість працівників (2): 

364    
      

Адреса, телефон: 79031, 

ЛЬВІВСЬКА, ЛЬВІВ, вулиця 

Гашека, 15/а, кв. 38, тел. - 

      

Баланс (Звіт про 

фінансовий стан) 
Форма 

№ 1 
Код за ДКУД 1801001 

на 31.12.2023 р.    

Актив 
Код  

 рядка 

На початок звітного 

періоду 
На кінець звітного періоду 

1 2 3 4 

I. Необоротні активи       

Нематеріальні активи 1000 451,00 561,00 

первісна вартість 1001 1 651,00 2 209,00 

накопичена амортизація 1002 1 200,00 1 648,00 

Незавершені капітальні інвестиції 1005 1 719,00 872,00 

Основні засоби 1010 12 292,00 25 535,00 

первісна вартість 1011 32 720,00 64 492,00 

знос 1012 20 428,00 38 957,00 

Інвестиційна нерухомість 1015 0 - 

Довгострокові біологічні активи 1020 0 - 

Довгострокові фінансові інвестиції:       

які обліковуються за методом участі 

в капіталі інших підприємств 
1030 0 - 

інші фінансові інвестиції 1035 0 - 

Довгострокова дебіторська 

заборгованість 
1040 0 - 

Відстрочені податкові активи 1045 0 - 

Інші необоротні активи 1090 0 - 

Усього за розділом I 1095 14 462,00 26 968,00 
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Продовження додатку В.3 

1 2 3 4 

II. Оборотні активи       

Запаси 1100 74 309,00 146 343,00 

Поточні біологічні активи 1110 0 - 

Дебіторська заборгованість за продукцію, товари, 

роботи, послуги 
1125 84 869,00 14 863,00 

Дебіторська заборгованість за розрахунками:       

за виданими авансами 1130 0 - 

з бюджетом 1135 903,00 1 402,00 

у тому числі з податку на прибуток 1136 - - 

Інша поточна дебіторська заборгованість 1155 24 890,00 31 769,00 

Поточні фінансові інвестиції 1160 0 - 

Гроші та їх еквіваленти 1165 16 125,00 32 772,00 

Витрати майбутніх періодів 1170 2,00 2,00 

Інші оборотні активи 1190 852,00 2 212,00 

Усього за розділом II 1195 201 950,00 355 823,00 

III. Необоротні активи, утримувані для продажу, 

та групи вибуття 
1200 0 - 

Баланс 1300 216 412,00 382 791,00 

    

Пасив 

Код  

 

рядка 

На початок звітного 

періоду 

На кінець звітного 

періоду 

1 2 3 4 

I. Власний капітал       

Зареєстрований капітал 1400 2,00 5 002,00 

Капітал у дооцінках 1405 0 - 

Додатковий капітал 1410 5 002,00 2,00 

Резервний капітал 1415 0 - 

Нерозподілений прибуток (непокритий збиток) 1420 10 093,00 16 011,00 

Неоплачений капітал 1425 (0) (-) 

Вилучений капітал 1430 (0) (-) 

Усього за розділом I 1495 15 097,00 21 015,00 

II. Довгострокові зобов’язання і забезпечення       

Відстрочені податкові зобов’язання 1500 0 - 

Довгострокові кредити банків 1510 0 - 

Інші довгострокові зобов’язання 1515 1 073,00 - 

Довгострокові забезпечення 1520 0 - 

Цільове фінансування 1525 0 - 

Усього за розділом II 1595 1 073,00 0 
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Продовження додатку В.3 

1 2 3 4 

IІІ. Поточні зобов’язання і забезпечення       

Короткострокові кредити банків 1600 0 - 

Поточна кредиторська заборгованість за: 

довгостроковими зобов’язаннями 
1610 0 - 

товари, роботи, послуги 1615 177 071,00 211 927,00 

розрахунками з бюджетом 1620 1 657,00 3 350,00 

у тому числі з податку на прибуток 1621 337,00 409,00 

розрахунками зі страхування 1625 59,00 59,00 

розрахунками з оплати праці 1630 4,00 - 

Поточні забезпечення 1660 1 792,00 2 469,00 

Доходи майбутніх періодів 1665 0 - 

Інші поточні зобов’язання 1690 19 659,00 27 481,00 

Усього за розділом IІІ 1695 200 242,00 361 776,00 

ІV. Зобов’язання, пов’язані з необоротними активами, 

 утримуваними для продажу, та групами вибуття 
1700 0 - 

Баланс 1900 216 412,00 382 791,00 

    

    

Керівник  МАТКІВСЬКИЙ АНДРІЙ ЮРІЙОВИЧ 
  (ініціали, прізвище) 
    

Головний бухгалтер    
  (ініціали, прізвище) 
    

1 Кодифікатор адміністративно-територіальних одиниць та територій територіальних громад. 
    

2 Визначається в порядку, встановленому центральним органом виконавчої влади, що реалізує державну 

політику у сфері статистики. 
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Додаток В.4 

Звіт про фінансові результати ТзОВ «Подорожник Волинь» за 2023 р. 
   КОДИ 

  Дата (рік, місяць, 

число) 
21.03.2024 

Підприємство:  ТЗОВ "ПОДОРОЖНИК 

ВОЛИНЬ" 
  за ЄДРПОУ 40520168 

(найменування)     

Звіт про фінансові результати (Звіт про сукупний дохід) 

Рік 2023 

 Форма № 

2 
Код за ДКУД 1801003 

І. ФІНАНСОВІ РЕЗУЛЬТАТИ 

Стаття 
Код 

рядка 
За звітний період 

За аналогічний 

період 

 попереднього 

року 

1 2 3 4 

Чистий дохід від реалізації продукції (товарів, 

робіт, послуг) 
2000 1 183 540,00 769 411,00 

Собівартість реалізованої продукції (товарів, 

робіт, послуг) 
2050 997 276,00 649 964,00 

Валовий: 

прибуток 
2090 186 264,00 119 447,00 

збиток 2095 (-)   

Інші операційні доходи 2120 237,00 126,00 

Адміністративні витрати 2130 47 193,00 51 787,00 

Витрати на збут 2150 132 371,00 64 490,00 

Інші операційні витрати 2180 1 861,00 505,00 

Фінансовий результат від операційної 

діяльності: 

прибуток 

2190 5 076,00 2 791,00 

збиток 2195 (-) (-) 

Дохід від участі в капіталі 2200 - - 

Інші фінансові доходи 2220 1 368,00 1 685,00 

Інші доходи 2240 - - 

Фінансові витрати 2250 793,00 65,00 

Втрати від участі в капіталі 2255 (-) (-) 

Інші витрати 2270 9,00 (-) 

Фінансовий результат до оподаткування: 

прибуток 
2290 5 642,00 4 411,00 

збиток 2295 (-) (-) 

Витрати (дохід) з податку на прибуток 2300 -1 276,00 -809,00 

Прибуток (збиток) від припиненої діяльності 

після оподаткування 
2305 - - 
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Продовження додатку В.4 

1 2 3 4 

Чистий фінансовий результат: 

прибуток 
2350 4 366,00 3 602,00 

збиток 2355 (-) (-) 

II. СУКУПНИЙ ДОХІД 

Стаття 
Код 

рядка 

За звітний 

період 

За аналогічний 

період 

 попереднього року 

1 2 3 4 

Дооцінка (уцінка) необоротних активів 2400 - - 

Дооцінка (уцінка) фінансових інструментів 2405 - - 

Накопичені курсові різниці 2410 - - 

Частка іншого сукупного доходу асоційованих та 

спільних підприємств 
2415 - - 

Інший сукупний дохід 2445 - - 

Інший сукупний дохід до оподаткування 2450 0 0 

Податок на прибуток, пов’язаний з іншим сукупним 

доходом 
2455 - - 

Інший сукупний дохід після оподаткування 2460 0 0 

Сукупний дохід (сума рядків 2350, 2355 та 2460) 2465 4 366,00 3 602,00 

III. ЕЛЕМЕНТИ ОПЕРАЦІЙНИХ ВИТРАТ 

Назва статті 
Код 

рядка 

За звітний 

період 

За аналогічний 

період 

 попереднього року 

1 2 3 4 

Матеріальні затрати 2500 5 329,00 3 850,00 

Витрати на оплату праці 2505 33 426,00 19 830,00 

Відрахування на соціальні заходи 2510 7 541,00 4 228,00 

Амортизація 2515 19 347,00 9 453,00 

Інші операційні витрати 2520 115 781,00 79 349,00 

Разом 2550 181 424,00 116 710,00 

ІV. РОЗРАХУНОК ПОКАЗНИКІВ ПРИБУТКОВОСТІ АКЦІЙ 

Назва статті 
Код 

рядка 

За звітний 

період 

За аналогічний 

період 

 попереднього року 

1 2 3 4 

Середньорічна кількість простих акцій 2600 - - 

Скоригована середньорічна кількість простих акцій 2605 - - 

Чистий прибуток (збиток) на одну просту акцію 2610 - - 

Скоригований чистий прибуток (збиток) на одну 

просту акцію 
2615 - - 

Дивіденди на одну просту акцію 2650 - - 
 

Керівник  МАТКІВСЬКИЙ АНДРІЙ 

ЮРІЙОВИЧ 
  (ініціали, прізвище) 
    

Головний бухгалтер    
  (ініціали, прізвище) 
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Додаток В.5 

Баланс (Звіт про фінансовий стан) ТзОВ «Подорожник Волинь»  

за 2024 р. 

  
Додаток 1 до Національного положення (стандарту) 

бухгалтерського обліку 1 "Загальні вимоги до 

фінансової звітності" 

    

    

   КОДИ 

  Дата (рік, місяць, 

число) 
31.12.2024 

Підприємство:  ТЗОВ "ПОДОРОЖНИК 

ВОЛИНЬ" 
 за ЄДРПОУ 40520168  

Територія: ЛЬВІВСЬКА          за за КАТОТТГ(1) UA46060250010457177 

Організаційно-правова форма 

господарювання:  Товариство з 

обмеженою відповідальністю 

  за КОПФГ 240 

Вид економічної діяльності:  Роздрібна 

торгівля фармацевтичними товарами в 

спеціалізованих магазинах    

  за КВЕД 47.73 

Середня кількість працівників (2): 464          

Адреса, телефон: вулиця Гашека, буд. 

15/а, кв. 38, СИХІВСЬКИЙ р-н, м. 

ЛЬВІВ, Львівська, ЛЬВІВСЬКИЙ, 

ЛЬВІВСЬКА обл., 79031, Україна, тел. 

675516636 

      

    

Баланс (Звіт про 

фінансовий стан) 
Форма 

№ 1 
Код за ДКУД 1801001 

на 31.12.2024 р.    

Актив 
Код  

 рядка 

На початок звітного 

періоду 
На кінець звітного періоду 

1 2 3 4 

I. Необоротні активи       

Нематеріальні активи 1000 561,00 348,00 

первісна вартість 1001 2 209,00 2 434,00 

накопичена амортизація 1002 1 648,00 2 086,00 

Незавершені капітальні інвестиції 1005 872,00 703,00 

Основні засоби 1010 25 535,00 36 151,00 

первісна вартість 1011 64 492,00 93 594,00 

знос 1012 38 957,00 57 443,00 

Інвестиційна нерухомість 1015 0 - 

первісна вартість інвестиційної 

нерухомості 
1016 0 - 

знос інвестиційної нерухомості 1017 0 - 

Довгострокові біологічні активи 1020 0 - 

первісна вартість довгострокових 

біологічних активів 
1021 0 - 

накопичена амортизація довгострокових 

біологічних активів 
1022 0 - 
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Продовження додатку В.5 

1 2 3 4 

Довгострокові фінансові інвестиції:       

які обліковуються за методом участі в капіталі інших підприємств 1030 0 - 

інші фінансові інвестиції 1035 0 - 

Заборгованість за внесками до статутного капіталу інших підприємств 1036 - - 

Довгострокова дебіторська заборгованість 1040 0 - 

Відстрочені податкові активи 1045 0 - 

Гудвіл 1050 0 - 

Відстрочені аквізиційні витрати 1060 0 - 

Залишок коштів у централізованих страхових резервних фондах 1065 0 - 

Інші необоротні активи 1090 0 - 

Усього за розділом I 1095 26 968,00 37 202,00 

II. Оборотні активи       

Запаси 1100 146 343,00 223 353,00 

виробничі запаси 1101 19,00 266,00 

незавершене будівництво 1102 0 - 

готова продукція 1103 0 - 

товари 1104 146 323,00 223 087,00 

Поточні біологічні активи 1110 0 - 

Депозити перестрахування 1115 0 - 

Векселі одержані 1120 0 - 

Дебіторська заборгованість за продукцію, товари, роботи, послуги 1125 14 863,00 14 601,00 

Дебіторська заборгованість за розрахунками:       

за виданими авансами 1130 0 10 270,00 

з бюджетом 1135 1 402,00 414,00 

у тому числі з податку на прибуток 1136 0 - 

Дебіторська заборгованість за розрахунками з нарахованих доходів 1140 0 - 

Дебіторська заборгованість за розрахунками із внутрішніх розрахунків 1145 126 460,00 152 462,00 

Інша поточна дебіторська заборгованість 1155 31 769,00 2 103,00 

Поточні фінансові інвестиції 1160 - - 

Гроші та їх еквіваленти 1165 32 772,00 6 452,00 

готівка 1166 3 116,00 1 915,00 

рахунки в банках 1167 26 623,00 3 336,00 

Витрати майбутніх періодів 1170 2,00 30,00 

Частка перестраховика у страхових резервах 1180 0 - 

у тому числі в: резервах довгострокових зобовʼязань 1181 0 - 

резервах збитків або резервах належних виплат 1182 0 - 

резервах незароблених премій 1183 0 - 

інших страхових резервах 1184 0 - 

Інші оборотні активи 1190 2 212,00 - 

Усього за розділом II 1195 355 823,00 409 685,00 

III. Необоротні активи, утримувані для продажу, та групи вибуття 1200 0 - 

Баланс 1300 382 791,00 446 887,00 
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Продовження додатку В.5 

Пасив 

Код  

 

рядка 

На початок звітного 

періоду 

На кінець звітного 

періоду 

1 2 3 4 

I. Власний капітал       

Зареєстрований капітал 1400 5 002,00 5 002,00 

Внески до незареєстрованого статутного 

капіталу 
1401 0 - 

Капітал у дооцінках 1405 0 - 

Додатковий капітал 1410 2,00 - 

емісійний дохід 1411 0 - 

накопичені курсові різниці 1415 0 - 

Резервний капітал 1415 0 - 

Нерозподілений прибуток (непокритий 

збиток) 
1420 16 011,00 7 543,00 

Неоплачений капітал 1425 (0) (-) 

Вилучений капітал 1430 (0) (-) 

Інші резерви 1435 0 - 

Усього за розділом I 1495 21 015,00 12 545,00 

II. Довгострокові зобов’язання і 

забезпечення 
      

Відстрочені податкові зобов’язання 1500 0 - 

Пенсійні зобовʼязання 1505 0 - 

Довгострокові кредити банків 1510 0 - 

Інші довгострокові зобов’язання 1515 0 - 

Довгострокові забезпечення 1520 0 - 

довгострокові забезпечення витрат персоналу 1521 0 - 

Цільове фінансування 1525 0 - 

благодійна допомога 1526 0 - 

Страхові резерви 1530 0 - 

у тому числі: резерв довгострокових 

зобовʼязань 
1531 0 - 

резерв збитків або резерв належних виплат 1532 0 - 

резерв незароблених премій 1533 0 - 

інші страхові резерви 1534 0 - 

Інвестиційні контракти 1535 0 - 

Призовий фонд 1540 0 - 

Резерв на виплату джек-поту 1545 0 - 

Усього за розділом II 1595 0 0 

IІІ. Поточні зобов’язання і забезпечення       

Короткострокові кредити банків 1600 0 - 

Поточна кредиторська заборгованість за: 

довгостроковими зобов’язаннями 
1610 0 - 
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Продовження додатку В.6 
1 2 3 4 

товари, роботи, послуги 1615 211 927,00 163 496,00 

розрахунками з бюджетом 1620 3 350,00 1 777,00 

у тому числі з податку на прибуток 1621 409,00 440,00 

розрахунками зі страхування 1625 59,00 59,00 

розрахунками з оплати праці 1630 0 - 

Поточна кредиторська заборгованість за одержаними 

авансами 
1635 0 - 

Поточна кредиторська заборгованість за розрахунками з 

учасниками 
1640 0 14 267,00 

Поточна кредиторська заборгованість із внутрішніх 

розрахунків 
1645 116 490,00 225 081,00 

Поточна кредиторська заборгованість за страховою 

діяльністю 
1650 0 - 

Поточні забезпечення 1660 2 469,00 3 487,00 

Доходи майбутніх періодів 1665 0 - 

Відстрочені комісійні доходи від перестраховиків 1670 0 - 

Інші поточні зобов’язання 1690 27 481,00 26 175,00 

Усього за розділом IІІ 1695 361 776,00 434 342,00 

ІV. Зобов’язання, пов’язані з необоротними активами, 

 утримуваними для продажу, та групами вибуття 
1700 0 - 

V. Чиста вартість активів недержавного пенсійного 

фонду 
1800 0 - 

Баланс 1900 382 791,00 446 887,00 

    

    

Керівник  МАТКІВСЬКИЙ АНДРІЙ 

ЮРІЙОВИЧ 
  (ініціали, прізвище) 
    

Головний бухгалтер    
  (ініціали, прізвище) 
    

1 Кодифікатор адміністративно-територіальних одиниць та територій територіальних громад. 
    

2 Визначається в порядку, встановленому центральним органом виконавчої влади, що реалізує державну 

політику у сфері статистики. 
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Додаток В.7 

Звіт про фінансові результати ТзОВ «Подорожник Волинь» за 2024 р. 

   КОДИ 

  Дата (рік, місяць, 

число) 
4.03.2025 

Підприємство:  ТЗОВ "ПОДОРОЖНИК ВОЛИНЬ"   за ЄДРПОУ 40520168 

(найменування)     

Звіт про фінансові результати (Звіт про сукупний дохід) 

Рік 2024 

 Форма 

№ 2 
Код за ДКУД 1801003 

І. ФІНАНСОВІ РЕЗУЛЬТАТИ 

Стаття 
Код 

рядка 
За звітний період 

За аналогічний 

період 

 попереднього 

року 

1 2 3 4 

Чистий дохід від реалізації продукції (товарів, робіт, 

послуг) 
2000 1 473 981,00 1 183 540,00 

Чисті зароблені страхові премії 2010 - 0 

премії підписані, валова сума 2011 - 0 

премії, передані у перестрахування 2012 - 0 

зміна резерву незароблених премій, валова сума 2013 - 0 

зміна частки перестраховиків у резерві незароблених 

премій 
2014 - 0 

Собівартість реалізованої продукції (товарів, робіт, 

послуг) 
2050 1 179 450,00 997 276,00 

Чисті понесені збитки за страховими виплатами 2070 - 0 

Валовий: 

прибуток 
2090 294 531,00 186 264,00 

збиток 2095 (-)   

Дохід (витрати)  від зміни у резервах довгострокових 

зобов ’язань 
2105 - 0 

Дохід (витрати)  від зтініі інших страхових резервів 2110 - 0 

зміна інших страхових резервів, валова сума 2111 - 0 

зміна частки перестраховиків в інших страхових 

резервах 
2112 - 0 

Інші операційні доходи 2120 231,00 237,00 

у тому числі: 

дохід від зміни вартост i активів,  які оцінюют ься за 

справедливою  вартістю 

2121 - 0 

дохід від первісного  визнання  біологічних  активів i 

сільськогосподарськоi’продукції’ 
2122 - 0 

дохід від використання  коштів,  вивільнених  від 

оподатк ування 
2123 - 0 
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Продовження додатку В.7 

1 2 3 4 

Адміністративні витрати 2130 18 676,00 47 193,00 

Витрати на збут 2150 252 306,00 132 371,00 

Інші операційні витрати 2180 982,00 1 861,00 

у тому числі: 

витрати  від зміни вартості  активів,  які оцінюються за 

справедливою  вартістю 

2181 - 0 

витрати  від первісного  визнання  біологічних  активів i 

сільськогосподарськоi’продукції’ 
2182 - 0 

Фінансовий результат від операційної діяльності: 

прибуток 
2190 22 798,00 5 076,00 

збиток 2195 (-) (-) 

Дохід від участі в капіталі 2200 - 0 

Інші фінансові доходи 2220 748,00 1 368,00 

Інші доходи 2240 - 0 

у тому числі: 

дохід від благодійної допомоги 
2241 - 0 

Фінансові витрати 2250 14 481,00 793,00 

Втрати від участі в капіталі 2255 (-) (0) 

Інші витрати 2270 750,00 9,00 

Прибуток (збиток) від впливу інфляції на монетарні cтaттi 2275 - 0 

Фінансовий результат до оподаткування: 

прибуток 
2290 8 315,00 5 642,00 

збиток 2295 (-) (-) 

Витрати (дохід) з податку на прибуток 2300 -1 622,00 -1 276,00 

Прибуток (збиток) від припиненої діяльності після 

оподаткування 
2305 - 0 

Чистий фінансовий результат: 

прибуток 
2350 6 693,00 4 366,00 

збиток 2355 (-) (-) 

II. СУКУПНИЙ ДОХІД 

Стаття 
Код 

рядка 

За звітний 

період 

За аналогічний 

період 

 попереднього 

року 

1 2 3 4 

Дооцінка (уцінка) необоротних активів 2400 - 0 

Дооцінка (уцінка) фінансових інструментів 2405 - 0 

Накопичені курсові різниці 2410 - 0 

Частка іншого сукупного доходу асоційованих та спільних 

підприємств 
2415 - 0 

Інший сукупний дохід 2445 - 0 

Інший сукупний дохід до оподаткування 2450 0 0 

Податок на прибуток, пов’язаний з іншим сукупним 

доходом 
2455 - - 
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1 2 3 4 

Інший сукупний дохід після оподаткування 2460 0 0 

Сукупний дохід (сума рядків 2350, 2355 та 2460) 2465 6 693,00 4 366,00 

III. ЕЛЕМЕНТИ ОПЕРАЦІЙНИХ ВИТРАТ 

Назва статті 
Код 

рядка 

За звітний 

період 

За аналогічний 

період 

 попереднього року 

1 2 3 4 

Матеріальні затрати 2500 7 044,00 5 329,00 

Витрати на оплату праці 2505 47 199,00 33 426,00 

Відрахування на соціальні заходи 2510 9 889,00 7 541,00 

Амортизація 2515 19 441,00 19 347,00 

Інші операційні витрати 2520 188 391,00 115 781,00 

Разом 2550 271 964,00 181 424,00 

ІV. РОЗРАХУНОК ПОКАЗНИКІВ ПРИБУТКОВОСТІ АКЦІЙ 

Назва статті 
Код 

рядка 

За звітний 

період 

За аналогічний 

період 

 попереднього року 

1 2 3 4 

Середньорічна кількість простих акцій 2600 - - 

Скоригована середньорічна кількість простих акцій 2605 - - 

Чистий прибуток (збиток) на одну просту акцію 2610 - - 

Скоригований чистий прибуток (збиток) на одну 

просту акцію 
2615 - - 

Дивіденди на одну просту акцію 2650 - 0 
 

Керівник  МАТКІВСЬКИЙ АНДРІЙ 

ЮРІЙОВИЧ 
  (ініціали, прізвище) 
    

Головний бухгалтер    
  (ініціали, прізвище) 

 


