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АНОТАЦІЯ 

 

Робота складається зі вступу, трьох розділів, висновків, списку 

використаної літератури, додатків. 

Наукова новизна кваліфікаційної роботи полягає у дослідженні процесу 

управління стратегічним розвитком компанії з просування фармацевтичної 

продукції профілактичної дії. 

Перший розділ роботи присвячений дослідженню теоретичних засад 

управління стратегічним розвитком підприємств фармацевтичної галузі, 

аналізу сучасних підходів до стратегічного управління та європейських 

регуляторних вимог у сфері просування фармацевтичної продукції 

профілактичної дії. У другому розділі проведено аналіз організаційно-

економічної діяльності підприємства, основних бізнес-процесів та оцінено 

його стратегічний потенціал. Третій розділ присвячений обґрунтуванню 

напрямів удосконалення управління стратегічним розвитком підприємства, 

розробці та імплементації системного підходу в діяльність досліджуваного 

підприємства та впровадженню комплексу управлінських заходів і  оцінки їх 

ефективності. 

Кваліфікаційна робота містить 114 сторінок, 28 таблиць, 13 рисунків, 

список літератури з 78 найменувань, 18 додатків.  

Ключові слова: стратегічний розвиток, стратегічне управління, 

фармацевтична продукція профілактичної дії, конкурентоспроможність, 

інновації, комплаєнс, цифровізація, фармацевтичний ринок. 

 

ANNOTATION 

 

The work consists of an introduction, three chapters, conclusions, a list of 

used literature, and appendices. 



 

 

The purpose and scientific novelty of the study lie in examining the process 

of managing the strategic development of a company engaged in the promotion of 

preventive pharmaceutical products.  

The first section of the work is devoted to the study of the theoretical 

foundations of strategic development management in pharmaceutical enterprises, 

the analysis of modern approaches to strategic management, and European 

regulatory requirements in the field of promoting preventive pharmaceutical 

products. The second section analyzes the organizational and economic activities 

of the enterprise, its main business processes, and assesses its strategic potential. 

The third section substantiates directions for improving the management of the 

enterprise’s strategic development, develops a systemic management approach, 

and proposes a set of managerial measures with an evaluation of their 

effectiveness. 

 The qualification work contains 114 pages, 28 tables, 13 figures, a list of 

references including 78 sources, and 18 appendices.  

Key words: strategic development, strategic management, preventive 

pharmaceutical products, competitiveness, innovation, compliance, digitalization, 

pharmaceutical market. 
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SOP (СОП) – стандартна операційна процедура 

LTV – lifetime value, життєва цінність клієнта 

BSC – Balanced Scorecard  

ROI – Return on Investment, показник рентабельності інвестицій 

ECDC – European Centre for Disease Prevention and Control 

RBV – Resource-Based View 

GDP – Good Distribution Practice 

GMP – Good Manufacturing Practice 

CSAT – Customer Satisfaction Score – Індекс задоволеності клієнтів  

NPS – Net Promoter Score – Індекс споживчої лояльності 

CRM – Customer Relationship Management, управління 

взаємовідносинами з клієнтами 

URSSAF (Union de recouvrement des cotisations de sécurité sociale et 

d’allocations familiales) – органи зі збору внесків соціального страхування та 

сімейних виплат Франції 

SIRET-номер (Système d’identification du répertoire des établissements) – 

ідентифікаційний номер підприємства та його підрозділів у Франції 

 

 

 

 

 

 

 

 



7 

 

ВСТУП 

 

Актуальність теми. Посилення ролі стратегічного управління у 

розвитку підприємств фармацевтичної галузі зумовлене швидким зростанням 

темпів глобальних трансформацій, цифровізації та зміною моделей поведінки 

споживачів, які активно переходять до формату самодопомоги (self-care). У 

цих умовах фармацевтична продукція профілактичної дії стає одним із 

ключових інструментів зміцнення громадського здоров’я, а її просування – 

важливим елементом забезпечення доступності засобів профілактики для 

населення. Фармацевтичний ринок Європейського Союзу, до якого 

інтегрована Франція – країна діяльності підприємства HEDONISTE, 

характеризується високим рівнем регулювання, суворими стандартами якості 

та жорсткими вимогами до етичної взаємодії зі споживачами та партнерами. 

Регламент ЕС № 1223/2009, правила Pharmacovigilance, Кодекс EFPIA, 

настанови EMA визначають стандарти, дотримання яких є обов'язковою 

умовою доступу компаній до європейського ринку. У таких умовах 

підприємства, що працюють у сегменті фармацевтичної продукції 

профілактичної дії, мають не лише забезпечувати високу якість товарів, але й 

формувати довгострокові стратегії розвитку, адаптуючись до динамічних 

змін ринку, появи цифрових рішень, інноваційних технологій та зростання 

конкуренції [24; 38].  

Це робить питання управління стратегічним розвитком таких 

підприємств особливо актуальним як у науковому, так і в практичному 

вимірах.  

Теоретичні засади стратегічного управління були закладені у працях І. 

Ансоффа, М. Портера, К. Прегера, Г. Мінцберга. У фармацевтичній галузі 

питання стратегічного розвитку розкриті у дослідженнях О. Посилкіної, яка 

наголошує на необхідності інтеграції інноваційних, логістичних та 

маркетингових підходів у систему управління фармацевтичним 

підприємством [13]; Н. Пащенка, який акцентує на адаптивності та 
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сценарному плануванні [57; 60; 61]; Лісун, Мороза та Козенкової, що 

пропонують системну модель стратегічного управління з аналітичним, 

плановим, ресурсним та контролюючим блоками [60].  

Міжнародні організації також роблять вагомий внесок у формування 

сучасних підходів: European Federation of Pharmaceutical Industries and 

Associations (EFPIA) визначає європейські стандарти етичного просування та 

комплаєнсу; European Medicines Agency (EMA) формує вимоги до 

доказовості та безпеки; Organisation for Economic Co-operation and 

Development (OECD) Health Division аналізує глобальні тенденції розвитку 

фармацевтичного бізнесу; Digital Health Europe описує вплив цифрових 

технологій на стратегічне управління [38; 50].  

Незважаючи на значну кількість напрацювань, досі недостатньо 

дослідженим залишається питання стратегічного розвитку підприємств, що 

спеціалізуються на просуванні фармацевтичної продукції профілактичної дії 

(ФППД) –сегмента, який стрімко зростає та потребує комплексного 

наукового обґрунтування..  

Мета і завдання дослідження. Метою магістерської роботи є розробка 

науково обґрунтованих підходів до управління стратегічним розвитком 

компанії «HEDONISTE», що здійснює просування фармацевтичної продукції 

профілактичної дії.  

Для досягнення поставленої мети передбачено виконання таких 

завдань:  

1. Дослідити теоретичні підходи до сутності та структури управління 

стратегічним розвитком підприємств у фармацевтичній галузі;  

2. Проаналізувати сучасні моделі, концепції та інструменти 

стратегічного розвитку фармацевтичних підприємств;  

3. Дослідити європейські стандарти та регуляторні вимоги щодо 

просування профілактичних продуктів;  

4. Здійснити аналіз зовнішнього та внутрішнього середовища 

HEDONISTE;  
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5. Оцінити ефективність поточного стратегічного розвитку 

підприємства;  

6. Запропонувати напрями та інструменти удосконалення стратегії 

розвитку компанії.  

Об’єкт дослідження – діяльність підприємства «HEDONISTE» (м. 

Страсбург, Франция), яке спеціалізується на просуванні фармацевтичної 

продукції профілактичної дії та наданні косметологічних послуг.  

Предмет дослідження – процес управління стратегічним розвитком 

підприємства у сфері просування фармацевтичної продукції профілактичної 

дії.  

Методи дослідження. У роботі застосовано: системний підхід; методи 

економічного, стратегічного та конкурентного аналізу; PEST-аналіз; SWOT-

аналіз; методи стратегічного прогнозування; аналіз регуляторних документів 

ЄС; графічні методи структуризації та порівняння.  

Інформаційна база дослідження – внутрішня документація 

HEDONISTE (організаційна структура, фінансові звіти, маркетингові 

матеріали), результати виробничої практики, офіційні документи ЄС 

(Regulation 1223/2009, EFPIA Code), статистичні дані WHO, OECD та Digital 

Health Europe.  

Елементи наукової новизни кваліфікаційної роботи полягають в:  

– обґрунтуванні специфічної моделі стратегічного розвитку 

підприємства, що працює з фармацевтичною продукцією профілактичної дії; 

– адаптації європейських підходів комплаєнс-орієнтованого 

управління до діяльності малих підприємств фармацевтичного профілю;  

– формуванні комплексної системи стратегічного розвитку 

HEDONISTE з урахуванням регуляторних, маркетингових та цифрових 

вимог ЄС. 

 Практичне значення отриманих результатів полягає у можливості 

застосування запропонованих рекомендацій для підвищення 

конкурентоспроможності HEDONISTE, оптимізації процесів просування 
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профілактичної продукції та забезпечення відповідності європейським 

стандартам.  

Апробація результатів. Теоретичні положення кваліфікаційної роботи 

були представлені в доповідях на ІІІ Науково-практичній інтернет-

конференції з міжнародною участю «Підготовка сучасного спеціаліста 

фармації в рамках концепції “навчання протягом життя (life long learning)”: 

наука, освіта, практика» (м. Харків, 23-24.10.2024 р.) та  на Всеукраїнській 

науково-практичній конференції з міжнародною участю «Запорізький 

фармацевтичний форум – 2025: Фармація майбутнього – від сучасного стану 

до глобальних викликів» (м. Запоріжжя, 20–21 листопада 2025 р.) та 

опубліковані у збірниках тез доповідей зазначених конференцій. 

Структура і обсяг роботи. Магістерська робота складається зі вступу, 

трьох розділів, висновків, списку використаних джерел та додатків. 

Загальний обсяг становить 114 сторінок, містить таблиці, схеми, 

рисунки, аналітичні матеріали та нормативні документи. 
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ УПРАВЛІННЯ СТРАТЕГІЧНИМ 

РОЗВИТКОМ ПІДПРИЄМСТВ У СФЕРІ ПРОСУВАННЯ 

ФАРМАЦЕВТИЧНОЇ ПРОДУКЦІЇ ПРОФІЛАКТИЧНОЇ ДІЇ 

 

1.1 Сутність, структура та цілі управління стратегічним розвитком 

підприємств у фармацевтичній галузі 

 

Управління стратегічним розвитком підприємств, що працюють у сфері 

просування фармацевтичної продукції профілактичної дії (ФППД), є 

багатокомпонентною системою, яка поєднує наукові підходи стратегічного 

менеджменту, вимоги регуляторного середовища та специфіку ринку 

профілактичної медицини [10; 12; 13].  

На відміну від оперативного менеджменту, стратегічний розвиток 

орієнтований не на підтримання поточної діяльності, а на формування 

довгострокових конкурентних переваг, забезпечення адаптивності 

підприємства до змін зовнішнього середовища та збереження його стійкості в 

умовах високої регуляторної та ринкової невизначеності [1; 4; 8].  

У сучасній науковій літературі відсутній єдиний підхід до трактування 

системи стратегічного управління підприємством, що визначає необхідність 

аналізу різних наукових шкіл та концепцій. Розуміння того, як саме 

формується стратегія та як здійснюється стратегічний розвиток 

підприємства, важливе для фармацевтичних компаній, зокрема для тих, що 

працюють у сегменті ФППД, де висока регуляторність та інноваційність 

вимагають адаптивності та наукової обґрунтованості [6; 12; 13]. 

Погляди науковців на сутність стратегічного управління є 

різноманітними та відображають еволюцію управлінської думки.  

Як зазначають Г. Мінцберг, Дж. Куінн, І. Ансофф та інші дослідники, 

стратегічне управління формується в рамках різних методологічних підходів, 

які трактують процес розробки стратегії по-різному – від раціонального 
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планування до інкрементальних змін та інноваційних трансформацій [2; 4; 

68]. 

І. Ансофф трактує стратегічне управління як процес формування 

стратегій і узгодження можливостей підприємства із зовнішніми загрозами та 

шансами. У фармацевтичному секторі це означає перманентний моніторинг 

регуляторних змін, тенденцій профілактичної медицини та наукових 

проривів [2; 7].  

М. Портер визначає стратегічний розвиток через конкурентне 

позиціонування. Для підприємств, що просувають ФППД, це означає вибір 

моделі диференціації (унікальні формули, клінічна доказовість), фокусування 

(конкретні сегменти self-care) або лідерства у витратах [4].  

Г. Мінцберг розглядає стратегію як «план, позицію, патерн та 

перспективу», наголошуючи на необхідності поєднання формального 

планування й емерджентних рішень [68]. Для профілактичної фармації це 

особливо важливо, адже інновації можуть виникати поза рамками 

довгострокових планів.  

Дж. Барні у межах RBV-підходу доводить, що стратегічний розвиток 

базується на унікальних ресурсах підприємства – наукових компетенціях, 

доказовій базі, ексклюзивних технологіях та довірі споживачів [8].  

В українській науковій школі стратегічного управління (О. Пащенко, 

Ю. Мороз, І. Лисун, О. Полозова) система стратегічного управління 

представлена як сукупність взаємопов’язаних процесів, що забезпечують 

довгостроковий розвиток підприємства через аналітичні, планово-прогнозні, 

ресурсні та контрольно-коригуючі механізми [21; 57; 61]. 

Українські науковці відіграють ключову роль у формуванні підходів до 

стратегічного управління фармацевтичними підприємствами.  

О. Посилкіна визначає стратегічний розвиток як процес створення 

інноваційної моделі функціонування фармпідприємства, орієнтованої на 

доказовий підхід, логістичну стійкість та науково-технологічний прогрес 

[13].  
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Н. Пащенко підкреслює, що стратегічний розвиток у фармацевтичній 

галузі визначається взаємодією ринкових, регуляторних та наукових 

факторів, що потребує адаптивних і сценарних моделей управління; здатність 

організації забезпечувати збалансоване, науково обґрунтоване та 

випереджувальне формування напрямів своєї діяльності, спираючись на 

аналіз ринку, інноваційні технології, сучасні регуляторні вимоги та 

специфіку поведінки споживачів [21]. 

І. Мороз пропонує структурно-функціональну систему стратегічного 

управління, яка включає аналітичний, плановий, ресурсний та контролюючий 

блоки [57].  

І. Лісун доповнює модель акцентом на комплаєнсі, ключові показники 

ефективності (KPI), фармаконагляді та контролі якості [20].  

Т. Полозова підкреслює роль стратегічних рішень у забезпеченні 

інноваційності та дотриманні вимог GMP/GDP/Regulations, що є критично 

важливим для профілактичних засобів [61].  

Українські науковці – О. Пащенко, І. Лисун, Ю. Мороз, О. Полозова – 

адаптували підходи, доповнивши їх вимогами регуляторного поля ЄС, 

необхідністю управління інноваційністю, комплаєнсом та цифровими 

трансформаціями. Для структуризації цих підходів до управління 

стратегічним розвитком доцільно узагальнити концепції різних авторів у 

вигляді порівняльної таблиці 1.1. 

Таким чином, сутність стратегічного управління підприємствами, що 

працюють у сфері ФППД, полягає у цілеспрямованому формуванні 

майбутнього підприємства з урахуванням тенденцій охорони здоров’я, 

доказовості продуктів, етичності просування та цифрової трансформації.  

У європейській практиці стратегічний розвиток фармацевтичних 

компаній трактується ширше. 

 

 

 



14 

 

Таблиця 1.1 

Порівняльна характеристика концепцій стратегічного управління підприємством 

Концепція / наукова 

школа 

Сутність підходу Ключові інструменти та 

механізми 

Переваги Обмеження / ризики 

1 2 3 4 5 

Школа дизайну (H. 

Mintzberg) 

Стратегія як процес осмислення; 

формування «ідеального 

відповідника» між можливостями 

та умовами 

SWOT, GAP-аналіз, 

формування місії та 

бачення 

Простота, логічність Недостатня гнучкість у 

динамічному 

середовищі 

Школа планування 

(І. Ансофф) 

Раціональне, формалізоване 

планування, стратегічні рішення → 

довгострокові прогнози 

Матриця Ансоффа; 

дерево цілей; стратегічні 

програми 

Прозорість і 

структурованість 

Перевантаження 

аналітикою; низька 

адаптивність 

Позиційна школа 

(М. Портер) 

Стратегія через конкурентну 

позицію на ринку 

Модель «5 сил Портера», 

стратегія диференціації, 

фокусування 

Чітке розуміння ринку Менш ефективно в 

інноваційних галузях 

Підприємницька 

школа 

Стратегія як бачення лідера та 

інноваційна ініціатива 

Авторські бізнес-моделі, 

інноваційні проєкти 

Швидкість реагування Високі ризики; 

залежність від власника 

Когнітивна школа Стратегія формується через 

мисленнєві моделі учасників 

Ментальні карти, 

сценарний аналіз 

Глибоке опрацювання 

складних систем 

Суб’єктивність 

Школа навчання 

(learning school) 

Стратегія формується у процесі 

поступового навчання організації 

Kaizen, TQM, 

організаційне навчання 

Адаптивність, постійний 

розвиток 

Повільність змін 

Школа влади Стратегія як результат переговорів 

і впливу стейкхолдерів 

Stakeholder-аналіз, 

переговорні моделі 

Корисно у фармацевтиці 

(регулятори, 

медзаклади) 

Конфлікти інтересів 

Школа культури Стратегія як частина 

корпоративних цінностей 

Корпоративна культура, 

етичні кодекси 

Підвищення лояльності Важко трансформувати 
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Продовження табл.1.1 

1 2 3 4 5 

Школа зовнішнього 

середовища 

Стратегія формується 

умовами середовища 

PESTEL, аналіз трендів, 

регуляторні вимоги 

Висока реалістичність Пасивність 

(реакцію на 

зовнішні зміни) 

Школа конфігурацій Стратегія формується як 

трансформація організації 

Стратегічні архітектури, 

моделі розвитку 

Дає можливість 

переходу до нових 

бізнес-моделей 

Складність у 

впровадженні 

Системна модель 

стратегічного управління 

(Пащенко, 2020) 

Стратегія як система 

взаємопов’язаних 

управлінських дій 

Аналітичний блок; стратегічне 

планування; ресурсне 

забезпечення; контроль 

Комплексність, 

відповідність ЄС-

вимогам 

Потребує великого 

обсягу даних 

Процесна модель (Лисун, 

2019) 

Стратегія через повний цикл 

процесів розвитку 

Аналіз → цілі → вибір 

стратегії → реалізація → 

контроль 

Логічність, практична 

орієнтованість 

Чутливість до 

зовнішнього 

середовища 

Інноваційно-орієнтована 

модель (Мороз, 2021) 

Стратегія як розвиток 

інновацій, R&D, 

цифровізації 

R&D-портфель, цифрові 

інструменти, партнерства 

Актуальна для 

профілактичної 

фармацевтики 

Висока собівартість 

інновацій 

Комплаєнс-модель 

(Полозова, 2022) 

Стратегія як відповідність 

нормам ЄС, етичності та 

прозорості 

GDP, GMP, фармаконагляд, 

регуляторні вимоги 

Забезпечує довіру та 

ринковий доступ 

Висока регуляторна 

складність 

Джерело: власна розробка  
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Згідно з Pharmaceutical Strategy for Europe, стратегічний розвиток 

пов'язаний із забезпеченням сталого доступу населення до якісних, 

інноваційних та профілактичних медичних продуктів, підвищенням 

прозорості фармацевтичного ринку та посиленням цифрової трансформації 

галузі [23]. 

European Medicines Agency (EMA) наголошує, що стратегічний 

розвиток підприємств, які працюють з профілактичною продукцією, має 

ґрунтуватися на принципах доказовості, відповідності стандартам безпеки, 

прозорості маркетингових практик та розвитку інноваційного потенціалу 

[27]. 

Таким чином, стратегічний розвиток у фармацевтичній галузі є 

системним процесом довготривалої трансформації підприємства, 

спрямованим на зміцнення ринкових позицій, підвищення 

конкурентоспроможності, інноваційності та відповідності міжнародним 

стандартам. 

Управління стратегічним розвитком в організаціях традиційно містить 

чотири ключові структурні елементи, зображені на рис.1.1. 

 

Рис. 1.1 Основні структурні елементи управління стратегічним 

розвитком організації 

Джерело: складено на підставі [66] 

 

Структурні елементи включають чотири ключові етапи: стратегічний 

аналіз зовнішнього середовища, формулювання стратегії, її впровадження та 

подальший контроль [28]. 



17 

 

Фреймворк стратегічного менеджменту за Томпсоном і Мартіном, 

представлений на рис. 1.2, демонструє циклічний процес стратегічного 

розвитку організації, що включає: оцінку ситуації (зокрема SWOT-аналіз), 

уточнення цілей, формування корпоративної та конкурентних стратегій, 

ухвалення стратегічних рішень, їх реалізацію та подальший моніторинг 

результатів [39]. 

Модель підкреслює безперервний характер стратегічного управління, 

де кожен етап впливає на наступний і забезпечує постійне коригування 

стратегії відповідно до змін середовища. 

 

Рис. 1.2 Модель стратегічного менеджменту за Томпсоном і Мартіном 

Джерело: складено на підставі [39] 

 

Системна модель стратегічного управління на рис. 1.3, запропонована 

Мороз та Лісун, відображає взаємозв’язок керуючої та керованої підсистем 

підприємства із зовнішнім середовищем. Модель включає підсистеми 

моніторингу, стратегічного планування, мотивації, інновацій, прийняття 
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управлінських рішень та оцінки, а також підсистеми прямого й непрямого 

впливу зовнішнього середовища. Така структура демонструє системний 

підхід до стратегічного управління, де інформаційні потоки, зворотні зв’язки 

та управлінські впливи забезпечують адаптивний розвиток підприємства 

(додаток А).  

 

Рис. 1.3 Системна модель стратегічного управління 

Джерело: складено на підставі [20] 

 

Отже, розглянуті моделі стратегічного менеджменту створюють 

теоретичну основу для розуміння принципів управління розвитком 

підприємства, що дозволяє перейти до аналізу сучасних європейських 

підходів, регуляторних вимог та стратегічних практик у фармацевтичному 

секторі. 

У фармацевтичній галузі аналіз зовнішнього середовища базується на 

міжнародних статистичних та регуляторних даних:  

• OECD Health Data (2023) – тенденції розвитку профілактичного 

фармринку;  
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• ECDC (European Centre for Disease Prevention and Control) – 

епідеміологічні прогнози, що формують попит на превентивні засоби;  

• WHO Europe Public Health Reports – стратегічні напрями 

профілактики та self-care;  

• EFPIA Reports (2022–2023) – ключові тренди у фармбізнесі Європи.  

Для підприємств, що просувають профілактичну продукцію, цей блок 

забезпечує розуміння динаміки попиту, поведінки споживачів, медичних 

трендів, регуляторних змін та інноваційних проривів.  

1. Стратегічне планування  

Стратегічне планування у фармацевтичних компаніях формується 

відповідно до європейських вимог: GDP (Good Distribution Practice), GMP 

(Good Manufacturing Practice), EU Pharmaceutical Strategy (2020–2024) 

Directive 2001/83/EC [35; 36; 75]. Планування охоплює розробку продуктового 

портфеля, вибір моделей просування, канали взаємодії з медичними 

фахівцями, а також визначення KPI.  

2. Організаційно-ресурсне забезпечення  

Європейська модель стратегічного розвитку передбачає: використання 

системи якості QMS відповідно до ISO 9001 [31] та ISO 13485 [32]; наявність 

структур pharmacovigilance; цифрові інструменти eHealth, CRM, ePI 

(electronic product information) [74]; залучення висококваліфікованого 

персоналу та зовнішніх консультантів.  

3. Контрольно-коригуючий блок  

Містить: внутрішні аудити; оцінку маркетингової відповідності 

(compliance); аналітику ефективності просування; оцінку інноваційного 

ефекту; контроль якості відповідно до EMA/PRAC. 

Структура стратегічного управління у фармацевтичних організаціях 

розглядається в сучасній науковій літературі як взаємопов’язана система 

функцій, процесів і механізмів, спрямованих на забезпечення довгострокових 

змін.  



20 

 

Згідно з підходом, викладеним у роботах В. Кноррінга [57], стратегічне 

управління являє собою динамічну сукупність управлінських процесів, 

пов’язаних між собою зворотним зв’язком, що забезпечує розвиток 

організації.  

У процесному аспекті стратегічне управління включає п’ять ключових 

структурних елементів, які, будучи адаптованими до фармацевтичних 

підприємств, формують повний цикл стратегічного розвитку. 

1. Аналіз середовища  

На цьому етапі здійснюється дослідження: нормативно-правового поля 

(EU Regulations, GDP, GMP, Pharmacovigilance rules); ринкової кон’юнктури 

(попит на профілактичні засоби, тренди self-care); конкурентного середовища 

(EFPIA, IQVIA); внутрішнього потенціалу підприємства. Для 

фармацевтичних підприємств аналіз середовища є критично важливим, 

оскільки галузь працює у високорегульованих умовах та залежить від 

інноваційних циклів.  

2. Визначення цілей функціонування та розвитку  

Цілі формуються на основі результатів аналізу середовища та 

включають: підвищення інноваційності продуктового портфеля; 

відповідність стандартам ЄС; цифровізацію каналів просування; підвищення 

довіри споживачів; формування конкурентних переваг. Цей підхід повністю 

узгоджується з дослідженнями О. Посилкіної, яка підкреслює, що стратегічні 

цілі фармацевтичних компаній визначаються їх здатністю адаптуватися до 

глобальних тенденцій охорони здоров’я [13].  

3. Вибір стратегії розвитку  

Згідно з Кноррінгом, вибір стратегії ґрунтується на: аналізі 

альтернатив; оцінці ресурсної забезпеченості; оцінці ймовірних ризиків; 

відповідності місії та довгостроковим планам [57].  

У фармацевтичному секторі це можуть бути: інноваційна стратегія 

(розробка ФППД нових поколінь); маркетингова стратегія self-care; цифрова 

стратегія (telehealth, e-commerce, ePI); партнерська стратегія (співпраця з 
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клініками, лабораторіями, eHealth-платформами); стратегія якості та 

комплаєнсу (відповідність GDP/GMP/EMA).  

4. Реалізація стратегії  

На цьому етапі визначаються: виконавці; ресурси (фінанси, технології, 

персонал); конкретні інноваційні та маркетингові проєкти; цифрові 

інструменти (CRM, eHealth, AI-аналітика).  

У роботах Пащенка [21] наголошено, що ефективна реалізація 

стратегій у фармацевтичних компаніях можлива лише за умов інтеграції 

маркетингових, логістичних та регуляторних процесів у єдину систему.  

5. Оцінка та контроль стратегічного розвитку  

Оцінювання включає: досягнення KPI (ринкова частка, інноваційні 

показники, e-commerce performance); аудит комплаєнсу 

(GDP/GMP/Regulations); оцінку ефективності каналів просування; 

стратегічний контролінг. Цей підхід відповідає європейським стандартам, де 

стратегічний контроль є обов’язковою складовою due diligence та 

pharmacovigilance systems [38]. 

Цілі стратегічного розвитку підприємств у сфері просування ФППД 

формуються з урахуванням специфічних вимог ринку, регуляторного 

середовища ЄС та загальноєвропейського тренду на зміцнення культури self-

care.  

Відповідно до EFPIA [19], стратегічні пріоритети фармацевтичних 

підприємств визначаються інноваційністю, стійкістю бізнес-моделі, 

адаптивністю та етичністю взаємодії зі споживачами і медичною спільнотою.  

Основні цілі стратегічного розвитку підприємств, що працюють із 

ФППД, включають:  

1. Підвищення конкурентоспроможності підприємства.  

Фармацевтичні компанії, що працюють із ФППД, конкурують у 

середовищі високих вимог до якості, безпеки та регуляторної відповідності. 

EFPIA [19] наголошує, що конкурентоспроможність напряму залежить від 
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здатності компанії адаптуватися до нових правил, впроваджувати інноваційні 

формати просування та забезпечувати прозорість діяльності.  

2. Формування інноваційного потенціалу.  

За даними WHO Europe [22], інновації у сфері профілактики 

(нутрицевтики, дерматологічні засоби, засоби превентивної дії) є основним 

драйвером зниження навантаження на систему охорони здоров’я. Для 

підприємств це означає впровадження нових технологій, доказових 

матеріалів, digital-інструментів та партнерських моделей.  

3. Розширення ринкових можливостей та сегментів впливу.  

Сучасні підприємства, що працюють із ФППД, активно впроваджують 

e-commerce, омніканальні стратегії, онлайн-консультації та освітні проєкти 

для споживачів і лікарів. Це дозволяє розширити частку ринку, підвищити 

лояльність аудиторії та оптимізувати вартість залучення клієнта.  

4. Забезпечення відповідності регуляторним вимогам Європейського 

Союзу.  

Підприємство повинно працювати відповідно до:  

• Regulation (EU) № 1223/2009 щодо безпечності продукції; 

• EFPIA Code of Practice (2021) щодо етичного просування;  

• вимог EMA з фармаконагляду щодо профілактичних засобів (EMA 

Pharmacovigilance, 2020).  

Це забезпечує правову безпеку та мінімізує ризики для підприємства.  

4. Зміцнення позицій на ринку через цифровізацію та eHealth-рішення.  

Digital Health Europe [38] зазначає, що понад 70 % фармацевтичних 

компаній ЄС інвестують у цифрові платформи, дистанційні канали 

комунікації, персоналізовані рекомендації та аналітичні системи. Для 

підприємств, що працюють із ФППД, це створює можливості для rapid market 

penetration та побудови довгострокових відносин зі споживачами.  

Отже, управління стратегічним розвитком підприємств у сфері 

просування ФППД є багаторівневою та інтегрованою системою, що поєднує 

економічні, науково-інноваційні, регуляторні та цифрові компоненти. Його 
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сутність полягає у формуванні довгострокових конкурентних переваг 

підприємства шляхом упровадження інновацій, підвищення організаційної 

гнучкості, дотримання європейських регуляторних вимог, ефективного 

використання ресурсного потенціалу та орієнтації на еволюційні потреби 

споживачів у сфері self-care. Такий підхід забезпечує стійкий розвиток 

підприємства, підвищує його ринкову позицію та створює основу для 

подальших стратегічних рішень. 

 

1.2 Аналіз сучасних підходів до управління стратегічним 

розвитком фармацевтичних підприємств 

 

Сучасний фармацевтичний сектор, особливо сегмент профілактичних 

засобів та самодопомоги (self-care), характеризується високою динамічністю, 

регуляторною насиченістю та зростаючою конкуренцією. У таких умовах 

підприємства вимушені застосовувати не лише традиційні концепції 

стратегічного менеджменту, а й оновлені підходи, що поєднують 

цифровізацію, комплаєнс-орієнтованість, інноваційність і ринкову 

адаптивність. Це зумовлює потребу у системному аналізі сучасних моделей, 

які формують науково-практичну основу стратегічного розвитку 

фармацевтичних організацій.  

Комплексний аналіз сучасних підходів дозволяє визначити, які моделі 

управління стратегічним розвитком є найбільш релевантними для 

фармацевтичних підприємств профілактичної дії, та обґрунтувати вибір 

методичного інструментарію для подальших досліджень 

Наукові дослідження останнього десятиліття демонструють суттєве 

розширення інструментарію стратегічного управління у фармацевтичній 

галузі. Зокрема, у роботах О. Посилкіної [13] акцентується, що стратегічний 

розвиток фармпідприємства формується через інтеграцію інноваційного 

потенціалу, логістичної стійкості та маркетингової орієнтації на потреби 

споживачів системи охорони здоров’я. Аналогічно, Пащенко [21] зазначає, 
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що у фармацевтичних компаніях стратегічні рішення визначаються 

взаємодією ринкових, наукових та регуляторних чинників, що потребує 

застосування адаптивних та сценарних моделей управління.  

Міжнародні джерела – EFPIA, OECD Health Division, EMA – 

наголошують, що сучасні підходи до управління стратегічним розвитком 

фармацевтичних компаній зміщуються у бік комплаєнсу, етичних стандартів, 

цифрових рішень та довгострокових партнерств (EFPIA Annual Report, 2023; 

OECD Health Outlook, 2022) [50; 78]. Це формує окремий напрям 

стратегічного менеджменту, спрямований на відповідність підприємства 

вимогам ринку ЄС та підтримання стійкості в умовах глобальних 

трансформацій. 

Сучасна наукова думка пропонує низку підходів до управління 

стратегічним розвитком, які застосовуються у фармацевтичній галузі. 

Найбільш поширеною є класифікація стратегічних підходів за їхнім змістом, 

інструментарієм та рівнем адаптивності.  

На основі узагальнення праць О. Посилкіної, Н. Пащенко, Я. Лісун, Ю. 

Мороз, а також міжнародних досліджень EFPIA та OECD можна виділити 

такі групи концептуальних підходів:  

1. Класичні підходи стратегічного менеджменту, адаптовані до 

специфіки діяльності фармацевтичного сектору 

Традиційні моделі стратегічного менеджменту продовжують бути 

основою для формування стратегічної поведінки підприємств. Вони 

включають:  

• Модель стратегічного планування І. Ансоффа Орієнтується на вибір 

стратегії за рівнем ризику та інноваційності. У фармацевтичній сфері 

використовується при визначенні: стратегії розширення портфеля 

профілактичних засобів, запуску нових ліній self-care продукції, виходу на 

нові країни ЄС.  

• Модель конкурентних стратегій М. Портера Підприємства формують 

стратегію: диференціації (унікальні формули, сертифікації, клінічні дані), 
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лідерство по витратах (для брендів мас-маркету), фокусування (ніші: 

дерматологія, anti-age, gut-health). Цей підхід активно застосовується при 

аналізі конкурентного позиціонування профілактичних продуктів на 

європейському ринку [4].  

• Ресурсно-орієнтований підхід. Сутність полягає у концентрації уваги 

на унікальних компетенціях підприємства. Для фармацевтичних компаній 

такими компетенціями є: науково-доказова база, власні технології, брендова 

репутація, мультиканальні маркетингові платформи, доступ до 

спеціалізованих каналів збуту (клініки, дерматологи).  

2. Інноваційні та науково-технологічні підходи  

Інновації є центральним фактором стратегічного розвитку 

фармацевтичних підприємств.  

• Модель інноваційного розвитку О. Посилкіної  

О. Посилкіна наголошує, що інноваційність фармацевтичного 

підприємства характеризується: здатністю генерувати наукові рішення, 

ефективним трансфером технологій, створенням інноваційних форм 

профілактичних препаратів, управлінням портфелем наукових проєктів [13].  

• Open Innovation (відкрита інноваційність)  

Модель, рекомендована OECD та ЄС, базується на співпраці з: 

лабораторіями, університетами, клініками, стартапами у сфері біотехнологій.  

• Balanced Scorecard (BSC) у фармацевтичному контексті  

Замість 4 класичних перспектив BSC у фармі додаються: комплаєнс, 

доказовість та безпека, якість продукції, фармаконагляд.  

3. Цифрові та eHealth-підходи  

Цифровізація докорінно змінює стратегічне управління у 

фармацевтичній сфері: алгоритми передбачення попиту, роботизована 

аналітика продажів (AI-ML моделі), CRM-системи Veeva та Salesforce Health 

Cloud, електронні платформи для взаємодії з лікарями (eDetailing), Big Data 

для фармаконагляду (EudraVigilance).  
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Згідно з Digital Health Europe [38], 70% фармкомпаній Європи 

включили цифрову трансформацію до стратегічних програм розвитку.  

4. Регуляторно-комплаєнсні підходи (Regulatory-driven approach)  

У фармацевтичній сфері управління стратегічним розвитком 

неможливе без дотримання: Regulation (EU) 1223/2009 – вимоги до 

профілактичних (cosmetic-like) засобів, EU Pharmaceutical Strategy (2020) – 

стратегія фармрозвитку ЄС, EFPIA Code of Practice (2021) – етичні стандарти 

просування, EMA Pharmacovigilance requirements, WHO Global Self-Care 

Guidelines (2021).  

Цей підхід формує стратегічні рішення через призму: безпеки 

продукту, доказовості, прозорості реклами, відповідальності перед 

споживачем.  

5. Системні та процесні підходи  

Науковці Козенкова, Пащенко, Мороз, Лісун у своїх працях 

підкреслюють необхідність системної структури стратегічного управління.  

Системний підхід включає такі блоки:  

Аналітичний блок – моніторинг ринку, трендів, регуляторних змін [13].  

Стратегічне планування – формулювання місії, бачення, пріоритетів 

розвитку [60].  

Організаційно-ресурсне забезпечення – управління інвестиціями, 

людським капіталом, інфраструктурою [57].  

Контрольно-коригуючий блок – KPI, аудити, комплаєнс-перевірки [20].  

Це відповідає європейським стандартам quality-driven management. 

На глобальному рівні підходи до стратегічного розвитку 

фармацевтичних підприємств дедалі більше зорієнтовані на регуляторні 

вимоги, цифровізацію, сталий розвиток і patient-centered paradigm. Це 

відображено у ключових документах EFPIA, EMA, Digital Health Europe та 

Європейської Комісії. Узагальнені європейські підходи до управління 

стратегічним розвитком фармацевтичних підприємств наведені в таблиці 1.2. 
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Таблиця 1.2 

Порівняльна характеристика сучасних підходів до управління 

стратегічним розвитком фармацевтичних підприємств 

Підхід Характеристика Переваги Обмеження Доцільність у 

фармі 

Класичні 

моделі 

(Ансофф, 

Портер, RBV) 

Аналітичні, 

структуровані, 

базові 

Чіткість, 

стратегічна 

логіка 

Не враховують 

швидкі зміни 

Придатні для 

довгострокового 

планування 

Інноваційні Орієнтація на нові 

технології 

Формують 

конкурентну 

перевагу 

Високі витрати Пріоритетні для 

профілактичної 

дії 

Цифрові Big Data, eHealth, 

CRM 

Швидкість 

рішень, 

точність 

ІТ-залежність Критично важливі 

Комплаєнсні Орієнтація на 

регулювання 

Безпека та 

довіра 

Жорсткі 

вимоги 

Обов’язкові для 

ЄС 

Системні Сукупність 

взаємопов’язаних 

процесів 

Цілісність, 

прозорість 

Складність 

впровадження 

Найбільш 

ефективні 

Джерело: власна розробка 

 

Таким чином, аналіз сучасних наукових, практичних та європейських 

підходів свідчить, що управління стратегічним розвитком фармацевтичних 

підприємств, які просувають продукцію профілактичної дії, поступово 

переходить від класичних моделей до інноваційних, цифрових, системних та 

комплаєнс-орієнтованих концепцій.  

Разом з тим, для практичної реалізації цих концепцій у діяльності 

підприємства ключового значення набувають методи та інструменти 

стратегічного управління. Методи відображають підходи та аналітичні 

моделі, що використовуються для оцінювання стратегічного середовища та 

формування рішень, тоді як інструменти є прикладними засобами, які 

забезпечують імплементацію стратегій, вимірювання результатів і 

стратегічний контроль.  

З метою систематизації методичного та інструментального 

забезпечення стратегічного управління доцільно узагальнити основні групи 

інструментів, що використовуються фармацевтичними підприємствами, які 
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просувають продукцію профілактичної дії. Узагальнена класифікація 

означених інструментів наведена в таблиці 1.3. 

Таблиця 1.3 

Класифікація інструментів стратегічного управління фармацевтичними 

підприємствами, які просувають ФППД 

Група 

інструментів 

Інструменти Приклади застосування для 

фармацевтичних підприємств, які 

просувають ФППД 

1. Інструменти 

аналізу 

зовнішнього 

середовища 

PESTEL-аналіз; SWOT-

аналіз; П’ять сил Портера; 

GAP-аналіз; Моніторинг 

регуляторних трендів 

Аналіз регуляторних вимог ЄС та 

EMA; оцінка конкурентів у сегменті 

self-care; аналіз ризиків та 

можливостей при запуску нових 

профілактичних продуктів 

2. Інструменти 

аналізу 

внутрішнього 

середовища 

VRIO-аналіз; Аналіз 

компетенцій; Ціннісний 

ланцюг; Оцінка 

інноваційного потенціалу; 

TRL-рівні 

Визначення унікальних ресурсів 

(клінічні дані, науково-доказова база); 

аналіз R&D-процесів; оптимізація 

виробництва та логістики 

3. Інструменти 

формування 

стратегії 

Матриця Ансоффа; BCG; 

GE/McKinsey; Стратегія 

«блакитного океану»; 

Портфельні моделі 

Розвиток нових профілактичних 

формул; сегментація портфеля self-

care; вибір перспективних ринків та 

цільових груп 

4. Інструменти 

імплементації 

стратегії 

Balanced Scorecard (BSC); 

KPI; OKR; Lean/Kaizen; 

CRM- та eHealth-рішення 

Визначення показників успіху 

(безпека, доказовість, комплаєнс); 

digital-маркетинг; оптимізація 

операційних процесів 

5. Інструменти 

стратегічного 

контролю 

Benchmarking; 

Стратегічний контролінг; 

Аудити; Комплаєнс-

перевірки; Моніторинг 

тенденцій 

Порівняння з лідерами ринку; аудит 

якості та відповідності EFPIA/EMA; 

аналіз трендів профілактичної 

медицини 

Джерело: власна розробка 

 

Представлена класифікація демонструє комплексність стратегічного 

інструментарію, однак його практичне застосування потребує поглибленої 

деталізації, насамперед щодо аналізу стратегічного середовища.  

Оскільки саме якість аналітичної бази визначає обґрунтованість 

стратегічних рішень, важливо розмежувати інструменти оцінювання 

зовнішнього та внутрішнього середовища підприємства.  

У зв’язку з цим подальший аналіз структуровано у вигляді двох 

окремих таблиць:  
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– інструментів аналізу зовнішнього середовища (табл. 1.4);  

– інструментів аналізу внутрішнього середовища (табл. 1.5). 

Таблиця 1.4 

Інструменти аналізу зовнішнього середовища, які застосовуються на  

фармацевтичних підприємствах, що просувають ФППД 

Інструмент Сутність Приклад використання для 

фармацевтичних підприємств, які 

просувають ФППД 

PESTEL-

аналіз 

Аналіз політичних, 

економічних, соціальних, 

технологічних, екологічних та 

правових факторів 

Оцінка регуляторних змін ЄС щодо 

self-care, GMP/GDP, EFPIA та вимог 

EMA перед виходом нової 

профілактичної продукції 

SWOT-

аналіз 

Визначення сильних/слабких 

сторін підприємства, а також 

можливостей і загроз 

зовнішнього середовища 

Аналіз можливостей інноваційного 

просування профілактичної 

продукції, загроз з боку цифрових 

платформ eHealth 

П’ять сил 

Портера 

Аналіз конкурентного 

середовища за п’ятьма 

ключовими силами 

Оцінка конкурентів у сегментах 

нутрицевтиків, anti-age, 

дерматологічних засобів 

превентивної дії, аналіз загрози 

замінників 

Джерело: власна розробка 

Таблиця 1.5 

Інструменти аналізу внутрішнього середовища які застосовуються на  

фармацевтичних підприємствах, що просувають ФППД 

Інструмент Сутність Приклад використання для 

фармацевтичних підприємств, які 

просувають ФППД 

VRIO-аналіз Оцінка ресурсів за 

критеріями цінності, 

рідкісності, незамінності 

та організаційної 

підтримки 

Визначення унікальних компетенцій: науково-

доказова база, інноваційні формули, 

партнерства з лікарями, бренд self-care 

Ціннісний 

ланцюг 

Аналіз етапів створення 

цінності 

Оптимізація R&D, виробництва, логістики, 

маркетингу профілактичних засобів 

Аналіз 

компетенцій 

Визначення ключових 

стратегічних 

компетентностей 

підприємства 

Формування стратегій розвитку інноваційних 

продуктів профілактичної дії, посилення 

digital-компетенцій 

Джерело: власна розробка 
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Узагальнені в таблицях інструменти дають змогу комплексно оцінити 

зовнішні ринкові та регуляторні умови, а також внутрішні ресурси, 

компетентності та інноваційний потенціал підприємства. Такий підхід 

забезпечує формування повного аналітичного циклу, необхідного для вибору 

стратегічних альтернатив, розроблення ефективних програм розвитку, 

впровадження інновацій та досягнення конкурентоспроможності у сегменті 

профілактичної фармацевтичної продукції. 

У сучасних умовах найбільш ефективними для фармацевтичних 

підприємств, які просувають продукцію профілактичної дії, є моделі 

стратегічного розвитку, що поєднують інноваційність, цифрові рішення, 

комплаєнс-вимоги ЄС та адаптивне стратегічне планування.  

Комплексний аналіз концепцій, а також систематизація методів та 

інструментів стратегічного управління продемонстрували, що сучасний 

стратегічний інструментарій фармацевтичних підприємств охоплює 

багаторівневі підходи до оцінювання зовнішнього й внутрішнього 

середовища, формування стратегічних рішень, їх імплементації та 

подальшого контролю. Використання аналітичних інструментів (PESTEL, 

SWOT, VRIO, аналіз компетенцій), портфельних і цифрових рішень (матриці 

стратегічного вибору, BSC, KPI, CRM, eHealth), а також комплаєнс-

орієнтованих механізмів забезпечує підприємствам здатність ефективно 

реагувати на тенденції самодопомоги, зростання ролі профілактичної 

медицини, цифровізації взаємодії з пацієнтами та посилення регуляторних 

вимог до безпеки та доказовості продукції. Така інтегрована система методів 

і інструментів створює для підприємств стійкі конкурентні переваги, 

підвищує рівень їх стратегічної гнучкості та дає можливість швидко 

адаптуватися до глобальних трансформацій фармацевтичного ринку.  

Отримані результати формують теоретико-методологічне підґрунтя для 

розроблення моделі стратегічного розвитку підприємства «HEDONISTE» у 

наступних розділах роботи, де інструментарій, узагальнений у цьому 
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підрозділі, буде використано для побудови практичної системи стратегічних 

рішень. 

 

1.3 Аналіз європейських стандартів та регуляторних вимог у сфері 

просування фармацевтичної продукції профілактичної дії 

 

Європейська система регулювання фармацевтичного сектору, зокрема 

сегмента ФППД та товарів self-care, є однією з найбільш жорстких і 

структурованих у світі. Це зумовлено стратегічною метою ЄС — забезпечити 

максимально високий рівень безпеки, якості та прозорості інформації, що 

отримує пацієнт або споживач такої продукції.  

В умовах зростання ринку самодопомоги та превентивної медицини, 

вимоги до реклами, промоції, цифрових комунікацій та етичної поведінки 

підприємств стають визначальним чинником конкурентоспроможності 

фармацевтичних підприємств, які виробляють і просувають продукцію 

профілактичної дії.  

Ринок ФППД в Європейському Союзі регулюється складною системою 

нормативних актів, що охоплюють правила безпечності інгредієнтів, 

наукової доказовості, етичної промоційної діяльності, прозорості взаємодії з 

медичними працівниками та відповідальності виробника. Відповідно до 

рекомендацій WHO Europe [22], ФППД є ключовим елементом public health, 

а тому її регулювання має поєднувати фармакологічні, етичні та 

інформаційні стандарти. 

Європейська регуляторна система ґрунтується на кількох базових 

принципах:  

• Принцип доказовості (evidence-based promotion)  

Згідно з Regulation (EU) No 1223/2009 та EU Consumer Protection Law, 

будь-яке твердження щодо ефективності профілактичного продукту повинно 

підкріплюватися науковими доказами, доступними для аудиту 
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компетентними органами. Це відповідає європейській концепції health claim 

substantiation, рекомендованій EFSA [24].  

• Принцип прозорості (transparency principle) EFPIA 

Code of Practice вимагає повного розкриття інформації про взаємодію 

компаній із професіоналами охорони здоров’я, включно з формами 

спонсорства, навчання та промоційних активностей [50].  

• Принцип етичності маркетингової поведінки EMA зазначає, що 

маркетингові практики у сегменті профілактики повинні уникати: 

маніпуляцій страхами; перебільшення профілактичного ефекту; 

недостовірних здоров’я-орієнтованих тверджень [27]. 

Європейська модель регуляторного нагляду базується на принципах 

quality-driven management, які включають споживацьку безпеку, відповідну 

комунікацію, чесне просування, контроль побічних реакцій та прозорість 

бізнес-процесів [27]. Усі ці вимоги інтегруються в єдину систему, яка 

визначає правила роботи підприємств, що здійснюють виробництво, подання 

та маркетинг профілактичних засобів. 

Ключові регламенти ЄС у сфері ФППД: 

1. Regulation (EU) 1223/2009 – Cosmetic Products Regulation [24] 

Застосовується до продукції, що межує з фармацевтичної, зокрема 

dermaceuticals, anti-age та медико-косметичних профілактичних засобів. 

Регулює:  

– безпечність інгредієнтів;  

– Safety Report;  

– маркування;  

– заборону оманливої реклами;  

– відповідальність Responsible Person.Regulation (EU) 2017/745 – MDR 

(Medical Devices Regulation)  

2. EFPIA Code of Practice (2021-2023) [50]. 

Європейська федерація фармпромисловості встановлює етичні правила 

для компаній, що займаються просуванням продукції: заборона прихованої 
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реклами, контроль взаємодії з лікарями, прозорість фінансових трансакцій 

(Transfers of Value), вимоги до інформації для споживача. 

3. WHO Global Self-Care Guidelines (2021)  

Організація охорони здоров’я визначає принципи: доказовості 

профілактичних засобів, прозорості інформування, відповідальності за 

ризики self-treatment, формування грамотності населення щодо профілактики 

[76].Систематизовані акти наведено в таблиці 1.6. 

Таблиця 1.6 

Ключові нормативні акти ЄС, що регулюють просування ФППД в 

країнах ЄС 

Регламент / Директива Основний зміст Що регулює 

Regulation (EU) № 1223/2009 Вимоги до безпечності та 

маркування косметичних і 

косметично-подібних 

профілактичних засобів 

Заборона 

необґрунтованих 

claims 

Directive 2001/83/EU 

(Community Code on Medicinal 

Products) 

Загальні правила просування 

лікарських засобів і 

профілактичної продукції 

Заборона прямої 

реклами рецептурних 

препаратів 

Regulation (EU) 2017/745 

(MDR) 

Вимоги до профілактичних 

та медичних виробів 

Маркування, 

інструкції, e-labelling 

EFPIA Code of Practice (2021) Етичні стандарти промоції Взаємодія з лікарями 

та пацієнтами 

EU Pharmacovigilance 

Legislation (EMA, 2020) 

Контроль безпеки 

профілактичних засобів 

Звітування про 

небажані реакції 

General Data Protection 

Regulation (GDPR, 2016) 

Захист персональних 

медичних даних 

Цифрова промоція, 

eHealth 

Regulation (EU) 2018/1807 Вільний обіг даних у ЄС Цифрові платформи та 

e-commerce 

Джерело: власна розробка 

 

Маркетингові матеріали мають відповідати стандартам:  

1. Перевірка достовірності тверджень (claim validation)  

EFSA Guidance (2023) вимагає, щоб кожне health claim відповідало 

трьом критеріям: було достовірним, не вводило в оману, підтверджувалося 

науковими доказами [24].  

2. Заборона маніпуляцій страхами («fear-based promotion»)  
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Згідно з Unfair Commercial Practices Directive (2005/29/EU), 

заборонено використовувати: страх перед хворобами, перебільшення 

масштабів ризиків, створення у пацієнта почуття провини або 

невідворотності хвороби [48].  

3. Вимоги до цифрового маркетингу та e-commerce Regulation (EU) 

2018/1807 [72] та Digital Markets Act (2022) визначають стандарти: прозорість 

алгоритмів рекомендацій, заборона таргетингу через чутливі медичні дані без 

явної згоди (GDPR, Art. 9), наявність механізмів «Click for evidence» – 

швидкий доступ до наукових джерел, обов’язкова позначка «інформація не 

замінює консультації лікаря». 

Поширення інформації про ФППД в ЄС регулюється трьома 

ключовими напрямами:  

1. Загальні правила маркетингової комунікації (Directive 

2005/29/EC) 

Директива встановлює обмеження, що забороняють: поширення 

оманливої або недостовірної реклами; використання маніпулятивних 

тверджень про лікувальний чи профілактичний ефект; застосування 

непідтверджених або перебільшених health claims. Ці вимоги є критично 

важливими для категорій продукції, яку часто позиціонують як таку, що має 

профілактичну дію, зокрема: нутрицевтиків, вітамінних комплексів, 

дермокосметичних препаратів [48].  

2. Спеціальні вимоги до медичних виробів та ФППД (Regulation 

(EU) 2017/745, MDR)  

Регламент MDR обмежує маркетингову діяльність компаній і 

забороняє: декларування терапевтичного або профілактичного ефекту без 

клінічних доказів; використання наукових тверджень без підтверджених 

клінічних даних; рекламу продукції поза межами її затвердженого 

призначення; будь-які формулювання, що можуть вводити споживача в 

оману щодо ефективності або механізму дії продукту [47].  

3. Харчові та нутріцевтичні продукти (Regulation (EU) 1924/2006)  



35 

 

Цей регламент контролює використання допустимих health claims, 

наприклад: «підтримує імунну систему»; «сприяє нормальному стану шкіри»; 

«зменшує втому». Будь-яке твердження допускається до використання лише 

після оцінки та схвалення EFSA, що гарантує його наукову обґрунтованість і 

відсутність ризику для споживача [77]. 

У сегменті ФППД активно застосовуються цифрові канали 

комунікації та інструменти взаємодії зі споживачами, зокрема: соціальні 

мережі, партнерські онлайн-платформи, дистанційні консультації, мобільні 

програми self-care та системи персоналізованих рекомендацій. Використання 

таких каналів підпорядковується вимогам низки ключових регуляторних 

актів ЄС:  

1. Digital Services Act (DSA, 2022)  

Встановлює правила достовірності та прозорості цифрового контенту, 

зобов’язує:  

• перевіряти правдивість інформаційних та промоматеріалів;  

• чітко позначати рекламні повідомлення;  

• відмовитися від маніпулятивних або цільових алгоритмів таргетингу, 

що використовують чутливі медичні дані [73].  

2. GDPR (General Data Protection Regulation, 2016)  

Регламентує обробку персональних медичних даних у цифрових 

сервісах, що супроводжують профілактичні продукти, а саме:  

• правила збору та зберігання персональних даних;  

• обмеження щодо використання поведінкової аналітики;  

• вимоги до безпеки мобільних застосунків, CRM-систем та платформ 

рекомендацій [72].  

3. EMA ePI Initiative (2022) Передбачає запровадження електронної 

інструкції для споживачів (electronic Product Information), яка має 

забезпечувати:  

• оперативне оновлення інформації про продукт;  
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• доступність різними мовами;  

• можливість інтеграції в eHealth-системи ЄС;  

• покращений доступ пацієнтів до перевірених даних про 

профілактичну продукцію [74].  

Основні регуляторні вимоги Європейського Союзу у сфері ФППД 

систематизовано у таблиці 1.7.   

Таблиця 1.7 

Основні регуляторні вимоги ЄС у сфері ФППД 

Нормативний 

документ 

Сфера дії Основні вимоги 

Regulation (EC) 

1223/2009 

Косметичні 

профілактичні 

засоби 

Safety Report, маркування, заборона оманливих 

claims 

MDR 2017/745 Медичні вироби 

профілактичної дії 

Клінічна оцінка, ризик-менеджмент, PMS 

EFPIA Code 2021 Етичне 

просування 

Прозорість, відсутність прихованої реклами 

Regulation (EC) 

1924/2006 

Health claims Доказовість тверджень 

GDPR Цифрова взаємодія Конфіденційність, захист даних 

DSA 2022 Реклама онлайн Прозорість, відмітки реклами 

Джерело: власна розробка 

 

Європейська система стандартів охоплює такі ключові вимоги:  

1. GMP (Good Manufacturing Practice) – включно з додатками (Annexes) 

для косметики та нутрицевтиків. Регулює: якість виробництва, чистоту 

інгредієнтів, контроль домішок, стабільність та безпечність продукції.  

2. GDP (Good Distribution Practice) Є критично важливим для B2B-

дистрибуції ФППД, а також для управління складськими запасами та 

підтримання cold-chain (особливо для пробіотиків, вітамінних комплексів та 

інших чутливих продуктів) [75].  

3. ISO-стандарти, релевантні для ФППД: 

• ISO 16128 - стандарти натуральності інгредієнтів у косметичних 

виробах [29];   

• ISO 22716 - керівництво з GMP у косметології [30];  
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• ISO 13485 - система менеджменту якості для медичних виробів 

[32];  

• ISO 14155 - стандарти проведення клінічних досліджень 

медичних виробів [33]. 

У ЄС контроль за дотриманням стандартів здійснюють:  

• EMA - фармаконагляд, етичність інформації та контроль за 

післяреєстраційним моніторингом;  

• Європейська Комісія - нагляд за рекламними та комунікаційними 

практиками;  

• Національні агентства (ANSM, Paul Ehrlich Institute, AIFA тощо) - 

регуляторний аудит, перевірка відповідності виробництва і розповсюдження.  

Санкції за порушення можуть включати:  

• штрафи до 5 млн євро за недостовірні або оманливі claims 

(Єврокомісія, 2022);  

• блокування рекламних кампаній;  

• вимогу відкликати продукцію;  

• публічне внесення компанії до списку порушників EFPIA.  

Для фармацевтичних підприємств, які виробляють і просувають 

продукцію профілактичної дії, визначено такі ключові зобов’язання:  

• Дотримання GDP (Good Distribution Practice) – навіть під час 

просування через e-commerce компанія повинна забезпечити простежуваність 

продукту, належні умови зберігання та захист від пошкоджень [75].  

• Постійний фармаконагляд – збір скарг, реєстрація небажаних 

реакцій, передача даних до системи EudraVigilance.  

• Етична взаємодія з медичними працівниками – EFPIA обмежує 

надання подарунків, фінансування участі у конференціях, стимулювання 

призначень або інші форми впливу. 

 Впровадження європейських регуляторних вимог забезпечує 

підприємствам такі переваги:  
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• доступ до ринку ЄС (понад 450 млн споживачів);  

• зростання довіри пацієнтів і професійної спільноти;  

• зниження юридичних та комплаєнс-ризиків;  

• посилення конкурентних позицій на міжнародному ринку;  

• можливість участі у програмах EFPIA Self-Care Innovation 

Initiative (2022).  

Отже, європейська система регулювання поширення та просування 

ФППД є багаторівневою, комплексною й орієнтованою на захист споживача. 

Вона поєднує вимоги безпечності, наукової доказовості, етичної взаємодії з 

пацієнтами, прозорості комунікацій та цифрової відповідальності.  

Для фармацевтичних підприємств, які працюють у сегменті 

профілактики та self-care, дотримання цих стандартів є не лише юридичним 

обов’язком, а й ключовою стратегічною умовою довгострокового розвитку. 

Це забезпечує підвищення довіри споживачів, можливість легального виходу 

на конкурентний європейський ринок, зниження регуляторних ризиків та 

стійкість до глобальних трансформацій фармацевтичного середовища.  

Таким чином, відповідність регуляторним нормам ЄС стає основою 

конкурентоспроможності й визначальним чинником стратегічного успіху 

фармацевтичних підприємств, які виробляють і просувають продукцію 

профілактичної дії. 

 

Висновки до розділу 1 

 

У результаті проведеного теоретичного аналізу встановлено, що 

стратегічний розвиток фармацевтичних підприємств, які виробляють і 

просувають ФППД, формується під впливом багаторівневих наукових 

підходів, сучасних інструментів управління та суворої системи 

європейського регуляторного контролю.  

З’ясовано, що класичні моделі стратегічного управління (Томпсона і 

Стрікленда, Ансоффа, Портера, Мінцберга, системні моделі) забезпечують 
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методологічну основу для розроблення стратегічних рішень, проте в умовах 

цифрової трансформації, інноваційних змін та зростання ролі 

профілактичних практик потребують адаптації та розширення.  

Доведено, що сучасний стратегічний інструментарій фармацевтичних 

підприємств охоплює інтегровану систему методів та інструментів, 

спрямованих на аналіз зовнішнього й внутрішнього середовища, портфельне 

управління, стратегічне планування, цифрову імплементацію рішень, 

управління ризиками та стратегічний контроль.  

Використання таких інструментів, як PESTEL, SWOT, Porter’s Five 

Forces, VRIO, BSC, KPI, а також комплаєнс-орієнтованих механізмів 

забезпечує наукову обґрунтованість стратегічного вибору й створює основу 

для інноваційного розвитку підприємств, що просувають ФППД.  

Проаналізовано європейські нормативно-правові та регуляторні 

вимоги, що визначають умови стратегічного розвитку підприємств 

відповідного профілю. Регламенти ЄС у поєднанні з керівними документами 

EMA, EFSA, EFPIA та рекомендаціями WHO формують жорстку систему 

контролю доказовості, безпечності, прозорості та етичності. Дотримання цих 

норм є ключовою передумовою доступу до ринку ЄС і зниження 

регуляторних ризиків. 

На підставі проведеного аналізу сформовано комплексну теоретичну 

базу для подальшого дослідження стратегічного розвитку підприємств, що 

працюють у сегменті ФППД. Узагальнені концепції, методи, інструменти та 

регуляторні вимоги створюють методологічне підґрунтя для аналізу 

реального функціонування підприємства, оцінки його стратегічного 

потенціалу та визначення ключових напрямів розвитку.  

Окремо слід підкреслити, що для підприємств у сегменті ФППД 

стратегічний розвиток має розглядатися як «керований цикл» із чітко 

визначеними процедурами комплаєнсу, контролю claims та системою 

показників результативності (BSC/KPI), а не як одноразове стратегічне 

планування.  
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Це зумовлює необхідність переходу від описових моделей до 

практичних регламентів, алгоритмів і механізмів зворотного зв’язку, що 

забезпечують адаптивність до змін регуляторного й ринкового середовища 

ЄС.  

Саме така логіка надалі використовується для діагностики діяльності 

HEDONISTE та формування прикладних управлінських рішень у наступних 

розділах роботи. 
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РОЗДІЛ 2 

АНАЛІЗ ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА HEDONISTE ТА ОЦІНКА 

ЙОГО СТРАТЕГІЧНОГО ПОТЕНЦІАЛУ У СФЕРІ ПРОСУВАННЯ 

ФАРМАЦЕВТИЧНОЇ ПРОДУКЦІЇ ПРОФІЛАКТИЧНОЇ ДІЇ 

 

2.1 Загальна організаційно-економічна характеристика 

підприємства «HEDONISTE» 

 

Об’єктом дослідження у даній кваліфікаційній роботі є підприємство 

«HEDONISTE».  Підприємство було зареєстроване у формі micro-entreprise 

(мікропідприємство) у системі URSSAF 13 грудня 2021 року, що 

підтверджується присвоєнням SIRET-номеру відповідно до вимог 

Торговельного кодексу Франції (Code de commerce) Франції та чинного 

законодавства у сфері малого підприємництва.  

Основний напрям діяльності підприємства – просування товарів 

профілактичної дії у сфері самодопомоги (self-care), реалізація професійної 

косметичної продукції і надання косметологічних послуг.  

Підприємство працює на підставі державної реєстрації у системі 

URSSAF, має SIRET-номер та проходить облік відповідно до режиму мікро-

BIC (Bénéfices Industriels et Commerciaux – режим оподаткування прибутків 

від промислової та комерційної діяльності у Франції).  

Види діяльності за класифікатором NAF/APE (Nomenclature d’Activités 

Française / Activité Principale Exercée – код основного виду економічної 

діяльності у Франції):  

NAF 9602B – Soins de beauté (Косметологічні послуги) - офіційно 

визначає сферу косметологічних послуг на території Франції й регламентує 

умови надання процедур, кваліфікаційні вимоги та стандарти професійної 

діяльності.  

NAF 4775Z – Роздрібна торгівля косметичними товарами.  



42 

 

NAF 4729Z – Реалізація дієтичних і профілактичних продуктів 

(нутрицевтики).  

NAF 8690F – Профілактична діяльність у сфері здоров’я та well-being. 

Таке поєднання кодів відображає комплексний профіль підприємства, 

що одночасно реалізує товари профілактичної дії згідно з вимогами 

європейського та французького регуляторного поля та надає косметичні 

послуги. 

Діяльність HEDONISTE здійснюється в орендованому приміщенні, 

обладнаному відповідно до санітарно-гігієнічних вимог Франції (Code de la 

santé publique, Décret n° 2008-244). Підприємство активно співпрацює з 

офіційними дистриб’юторами космецевтичних брендів Medik8, ZO Skin 

Health, Image Skincare, а також із постачальниками апаратної косметології, 

зокрема американського бренду Zemits. 

Напрями діяльності підприємства «HEDONISTE»:  

1. Реалізація професійної косметики: Medik8 ZO Skin Health Image 

Skincare маски, сироватки, SPF, anti-age системи домашнього догляду.  

2. Просування ФППД: YANA Daily Collagen Shots (Image Skincare); 

пробіотиків та пребіотичних комплексів; SPF-засобів широкого спектру; 

вітамінно-мінеральних комплексів (для шкіри, антиоксидантного захисту). 

3. Апаратна косметологія (Zemits): радіочастотний ліфтинг; 

мікродермабразія; ультразвуковий ліфтинг; вакуумно-роликовий масаж; 

апаратні протоколи для корекції овалу та anti-age.  

4. Професійні косметологічні протоколи догляду: Medik8 

(антиоксидантні, ретинальні, заспокійливі протоколи); ZO Skin Health 

(stimulation peel, brightening protocol, barrier repair); Image Skincare (signature 

lift, enzyme protocols, acne/rosacea protocols).  

Станом на кінець 2024 року штатна чисельність підприємства 

становила 13 осіб, що включає працівників: менеджерів, спеціалістів з 

апаратних методик, адміністративно-управлінський персонал та 

консультантів з підбору профілактичної продукції.  
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Структура доходів підприємства, представлена на рисунку 2.1, свідчить 

про домінування процедуральних напрямків, передусім апаратної 

косметології (34 %) та доглядових протоколів (27 %). Сукупно вони 

формують понад 60 % обороту та є ключовим джерелом фінансової 

стабільності підприємства. Важливою статтею доходів є продаж професійної 

косметики (21 %), а також продукції профілактичної дії — колагенових 

питних комплексів YANA та нутрицевтиків (10 %). Консультаційні послуги 

та діагностика шкіри забезпечують ще 7 % доходу закладу. 

 

Рис. 2.1 Структура доходів підприємства HEDONISTE у 2024 р., % 

Джерело: власна розробка 

 

Джерела збору інформації про підприємство «HEDONISTE»:  

• Експертні інтерв’ю з власником підприємства (auto-

entrepreneur/micro-entreprise) та працівниками, які здійснюють процедури 

апаратної косметології та продаж ФППД.  

• Внутрішні документи підприємства, зокрема: facture / devis (рахунки-

фактури та комерційні пропозиції), livre des recettes (книга доходів авто-

підприємця), registre des achats (реєстр закупівель), fiche technique процедур 

(картки протоколів доглядових та апаратних процедур), інвентаризаційні 

34%

37%

21%

10% 7%

Апаратна косметологія (Zemits)

Доглядові процедури (протоколи Image Skincare / iS Clinical / Medik8)

Продаж косметики (Medik8, ZO Skin Health, Image Skincare)

Продаж профілактичної фармпродукції (YANA Daily Collagen Shots, нутрицевтики)

Консультації, супровід, діагностика шкіри, eHealth
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списки косметики та обладнання, внутрішній календар записів клієнтів і 

завантаження майстра.  

• Офіційні реєстри Франції, доступні через:  

1. INSEE (Institut National de la Statistique et des Études Économiques – 

Національний інститут статистики та економічних досліджень Франції, що 

здійснює ідентифікацію суб’єктів господарювання за номерами 

SIREN/SIRET та визначає основний вид економічної діяльності відповідно до 

коду) – APE/NAF 9602B – послуги у сфері косметичного догляду.  

2. Répertoire SIRENE (публічні дані про юридичний статус, дату 

створення, основний код діяльності), Annuaire des entreprises françaises 

(офіційний бізнес-каталог),  

3. La Base Nationale des Entreprises (BNE), URSSAF - офіційний кабінет 

мікропідприємства (дані про режим оподаткування та внески).  

4. Нормативні документи сфери краси та медико-естетичної діяльності 

Франції, зокрема: Code de la Santé Publique (регулювання esthétiques non 

invasives), Recommandations ANSM щодо косметичних процедур та 

апаратних методик, Réglementation européenne (Règlement (CE) 1223/2009 - 

косметичні продукти; MDR 2017/745 - медичні вироби).  

5. Операційні та фінансові дані підприємства, отримані під час 

практики, узгоджені з власником HEDONISTE, включаючи: структуру 

доходів за напрямами (процедури, доглядові протоколи, аптечна 

профілактика, продаж брендів), собівартість процедур, рівень витрат на 

закупівлі професійної косметики та апаратів, середній чек і LTV (lifetime 

value) клієнтів (див. дод. Б, В, Г, Ґ, Д).  

6. Цифрові джерела інформації підприємства, доступні в процесі 

практики: система онлайн-запису (Planity), CRM та журнал клієнтів для 

аналізу частоти відвідувань і повторних покупок. 

Організаційна структура підприємства «HEDONISTE» є 

багатокомпонентною, що зумовлено специфікою діяльності підприємства, 

орієнтованого на продаж професійної косметики та ФППД і надання широкого  
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Рис. 2.2 Організаційна структура підприємства HEDONISTE  

Джерело: власна розробка 

 

спектра косметологічних послуг, апаратної терапії, дерматологічного 

супроводу.  

Незважаючи на те, що підприємство «HEDONISTE» юридично 

функціонує у формі micro-entreprise, модель операційної діяльності 

підприємства дозволяє залучати персонал у рамках різних форм зайнятості, 

передбачених французьким законодавством (Code du travail, Code de 

commerce).  

У Франції micro-entrepreneur має право не лише самостійно вести 

діяльність, але й укладати контракти з найманими працівниками (CDI, CDD, 

у тому числі на неповний робочий день), залучати незалежних спеціалістів як 

prestataires або auto-entrepreneurs, а також працювати з зовнішніми 

сервісними компаніями (табл.2.1).  

 

 

Директор / 
Співзасновник

Операційний блок (послуги)

Косметолог-естетист (3)

Спеціаліст з апаратної 
косметології (ZEMITS)

Лікар дерматолог (медичний 
супровід)

Адміністративно-
комерційний блок

Менеджер з продажів

Адміністратор

Блок розвитку та інновацій

SMM-менеджер

Керівник проєктів та 
інновацій

Технічний блок

Технічний персонал

Прибиральниця
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Таблиця 2.1  

Склад та структура персоналу підприємства HEDONISTE (2024 р.) 

 Підрозділ / Посада Кількість 

штатних 

одиниць 

Частка, 

% 

Коментар 

1. Засновник  1 7,7 Керує підприємством 

2. Лікар-дерматолог 

(консультант) 

1 7,7 Працює за контрактом 1–2 

дні на тиждень 

3. Працівники 3 23,1 Проводять доглядові та 

апаратні протоколи 

4. Спеціаліст з апаратної 

косметології (Zemits) 

1 7,7 Відповідає за апаратні 

процедури 

5. Менеджер з продажів / beauty-

адміністратор 

1 7,7 Продаж брендів Medik8, ZO, 

Image 

6. SMM-менеджер / digital-

маркетолог 

1 7,7 Контент, таргет, CRM, email-

маркетинг 

7. Асистент адміністративний / 

рецепція 

1 7,7 Запис, клієнтський сервіс, 

документообіг 

8. Масажист / wellness-фахівець 1 7,7 Додаткові послуги — 

лімфодренажний масаж, 

релакс 

9. Керівник проєктів та інновацій 

(part-time) 

1 7,7 Відповідає за запуск 

інновацій, співпрацю з 

брендами 

10. Прибиральниця / технічний 

персонал 

1 7,7 За контрактом prestations de 

service 

Разом 13 осіб 100 % 
 

Джерело: власна розробка 

 

У сфері beauté & bien-être така модель є поширеною, оскільки дозволяє 

забезпечувати широкий спектр послуг без необхідності переходу на інший 

юридичний статус.  

Саме завдяки поєднанню штатних працівників, фахівців за 

контрактами prestation de service та зовнішніх консультантів підприємство 

HEDONISTE має можливість формувати команду із 13 співробітників. Такий 

підхід забезпечує гнучкість операційної діяльності, знижує адміністративне 

навантаження, дозволяє масштабувати послуги відповідно до попиту та 

підтримувати високу якість сервісу, що є ключовою умовою для 

стратегічного розвитку підприємства на ринку профілактичних та 

косметологічних послуг. 
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Узагальнення кадрової моделі дає можливість визначити стратегічні 

орієнтири подальшого розвитку підприємства. Зважаючи на сформовану 

структуру персоналу, масштаби діяльності та специфіку ринку 

профілактичних і косметологічних послуг, важливим етапом є встановлення 

чіткої ієрархії цілей і завдань, що визначають управлінські пріоритети 

підприємства «HEDONISTE».  

Систематизовану ієрархію стратегічних, тактичних та операційних 

цілей підприємства наведено в таблиці 2.2. 

Таблиця 2.2  

Ієрархія цілей та завдань підприємства «HEDONISTE» 

Рівень Характеристика 

Головна 

ціль 

Підвищення конкурентоспроможності та зміцнення ринкових позицій у 

сфері косметології та ФППД 

Стратегія Інноваційний розвиток сервісів, розширення self-care сегмента, 

впровадження апаратних технологій Zemits, розвиток e-commerce 

Тактичні 

цілі 

Зростання доходів, збільшення продажів профілактичних продуктів (зокрема 

YANA Daily Collagen Shots), оптимізація собівартості, автоматизація бізнес-

процесів, підвищення кваліфікації персоналу 

Джерело: власна розробка 

 

Проведена ієрархізація стратегічних, тактичних та операційних цілей 

дозволяє узгодити довгострокові напрями розвитку підприємства 

«HEDONISTE» з поточними завданнями підприємства. Встановлена система 

цілей забезпечує логічний зв’язок між стратегічними амбіціями (розширення 

self-care сегмента, впровадження апаратних технологій, посилення позицій на 

ринку профілактичної продукції) та конкретними практичними кроками, 

спрямованими на підвищення ефективності роботи персоналу, оптимізацію 

витрат та зростання доходів.  

Чітко структурована ієрархія цілей формує основу для подальшої 

оцінки господарської діяльності підприємства, зокрема динаміки виручки, 

собівартості, валового та чистого прибутку.  
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Саме тому наступним етапом дослідження є аналіз фінансових 

результатів HEDONISTE, що дозволяє визначити реальний стратегічний 

потенціал підприємства у сфері просування ФППД.  

Нижче у таблиці 2.3 наведено структуру доходів підприємства за 2023–

2024 рр. 

Таблиця 2.3  

Структура доходів підприємства «HEDONISTE» у 2023–2024 рр., тис. 

євро 

Показник 2023 2024 Темп росту,  

% 

Косметологічні процедури 210 245 116,7 

Продаж профілактичної продукції (в т.ч. 

YANA) 

62 88 141,9 

Онлайн-консультації та e-commerce 18 31 172,2 

Загальна виручка 290 364 125,5 

Собівартість 132 162 122,7 

Валовий прибуток 158 202 127,8 

Адміністративні витрати 40 45 112,5 

Комерційні витрати 22 27 122,7 

Чистий прибуток 96 130 135,4 

Джерело: власна розробка 

 

Аналіз структури доходів підприємства HEDONISTE за 2023–2024 рр. 

свідчить про стабільне зростання всіх ключових джерел виручки.  

Найвищі темпи приросту продемонстровано в сегменті онлайн-

консультацій та e-commerce, що узгоджується зі стрімким розвитком 

цифрових сервісів у beauty-сфері. Водночас продаж профілактичної 

продукції, зокрема нутрицевтичного засобу YANA Daily Collagen Shots, 

забезпечив підприємству істотне збільшення доходів завдяки високому 

попиту на self-care продукти та загальноєвропейському тренду 

превентивного здоров’я.  

Зростання чистого прибутку на 35,4 % у 2024 р. підтверджує 

ефективність обраної комерційної моделі та раціональність управління 

витратами, а також формує фінансову основу для подальшого 
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масштабування послуг і розширення асортименту. Однак динаміка доходів та 

витрат потребує комплексної оцінки фінансової стабільності підприємства. 

Саме тому наступним етапом аналізу є дослідження показників ліквідності та 

фінансової стійкості підприємства HEDONISTE, що представлено у таблиці 

2.4. 

Таблиця 2.4  

Показники ліквідності та фінансової стійкості підприємства  

«HEDONISTE» 

Показник 2023 2024 Тенденція 

Поточний коефіцієнт ліквідності 1,45 1,62 ↑ 

Швидкий коефіцієнт ліквідності 0,98 1,21 ↑ 

Частка власного капіталу,% 58 61 ↑ 

Коефіцієнт фінансової залежності 0,42 0,39 ↓ 

Оборотність активів,оборотів/за рік  2,8 3,1 ↑ 

              Джерело: власна розробка 

 

Аналіз ліквідності та фінансової стійкості підприємства «HEDONISTE» 

демонструє позитивні зрушення у 2024 році.  

Підвищення поточного та швидкого коефіцієнтів ліквідності свідчить 

про зміцнення спроможності підприємства виконувати короткострокові 

зобов’язання без ризику втрати фінансової рівноваги. 

 Зростання частки власного капіталу за одночасного зниження 

коефіцієнта фінансової залежності вказує на більш збалансовану структуру 

фінансування та підвищення автономності бізнесу.  

Додатково, покращення оборотності активів відображає зростання 

ефективності використання ресурсів та оптимізацію операційної діяльності. 

Водночас, для всебічної оцінки ефективності діяльності підприємства 

важливо проаналізувати не лише фінансову стійкість, а й здатність 

HEDONISTE генерувати прибуток.  

Наступним етапом дослідження є аналіз показників рентабельності, що 

подано у таблиці 2.5. 
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Таблиця 2.5  

Показники рентабельності підприємства HEDONISTE 

Показник 2023 2024 Абс. 

відхилення 

ROA, % 18,1 22,4 +4,3 

ROE, % 31,2 36,9 +5,7 

Net margin, % 33,1 35,7 +2,6 

Операційна рентабельність, % 26,7 28,9 +2,2 

Джерело: власна розробка 

 

Показники рентабельності підприємства «HEDONISTE» свідчать про 

стійку позитивну динаміку у 2024 році. Найбільш суттєве зростання 

характерне для рентабельності власного капіталу (ROE), що підтверджує 

ефективність використання інвестицій та зростання прибутковості бізнесу. 

Рентабельність продажів також підвищилася. Загалом отримані результати 

демонструють зміцнення фінансової результативності підприємства та 

підвищення ефективності операційної діяльності.  

Організаційно-економічний аналіз HEDONISTE підтвердив, що 

підприємство має високий стратегічний потенціал розвитку (див. дод. Л). 

Збалансована модель управління, поєднання штатних працівників і фахівців 

за контрактами prestation de service, а також наявність зовнішніх 

консультантів дозволяють формувати оптимальну команду із 13 осіб та 

забезпечувати гнучкість операційних процесів.  

Структура діяльності підприємства включає основні напрями: 

косметологічні та апаратні процедури, продаж професійної доглядової 

косметики та профілактичних нутрицевтиків, а також e-commerce та онлайн-

консультації.  

Фінансові показники HEDONISTE за 2023-2024 рр. свідчать про 

зростання доходів, покращення ліквідності, підвищення оборотності активів і 

посилення фінансової стійкості.  
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Позитивна динаміка рентабельності підтверджує здатність 

підприємства ефективно використовувати власні ресурси та нарощувати 

прибутковість.  

Таким чином, HEDONISTE демонструє зміцнення позицій на ринку 

профілактичних та косметологічних послуг, а отримані результати 

засвідчують наявність значного стратегічного потенціалу для подальшого 

розвитку. 

 

2.2 Аналіз основних бізнес-процесів та реалізованих інноваційних і 

інвестиційних проєктів на підприємстві «HEDONISTE» 

 

Відповідно до процесного підходу (М. Хаммер, Т. Давенпорт), усі 

бізнес-процеси підприємства поділяються на основні, допоміжні та керівні 

[4]. На основі аналізу діяльності HEDONISTE виділено такі ключові процеси:  

Основні процеси (value-creating): 

1. Первинна консультація та діагностика клієнта збір анамнезу, 

фотодіагностика, аналіз типу шкіри; формування плану процедур і 

рекомендацій; оформлення інформованої згоди (GDPR + медико-естетичні 

вимоги Франції).  

2. Проведення косметологічних та апаратних процедур доглядові 

протоколи (Image Skincare, Medik8, ZO Skin Health); апаратні методики 

(Zemits, лазерні технології); ведення картки клієнта та протоколів процедури; 

контроль задоволеності та безпечності.  

3. Післяпроцедурний супровід і продаж продукції, рекомендації щодо 

домашнього догляду; продаж професійної косметики та нутрицевтиків 

(YANA Daily Collagen Shots та ін.); запис на наступний візит; CRM-фіксація 

результатів.  

На рис. 2.3 представлена IDEF0-модель існуючого бізнес-процесу (AS-

IS), яка відображає логіку обслуговування клієнтів в компанії 

«HEDONISTE». 
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Рис. 2.3 IDEF0-модель бізнес-процесу «Обслуговування клієнтів» в компанії «HEDONISTE» 

Джерело: власна розробка 
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Карта бізнес-процесів відображає логіку руху інформації та клієнтів від 

консультації до післяпроцедурного супроводу.  

Закупівля професійної косметики та витратних матеріалів є критично 

важливою частиною операційної діяльності підприємства HEDONISTE, 

оскільки безперебійна наявність продукції визначає якість косметологічних 

процедур, можливість післяпроцедурного супроводу та рівень сервісу 

клієнтів.  

На рис. 2.4 представлено IDEF0-модель процесу «A0 Закупівля 

продукції», яка відображає ключові елементи управління матеріальними 

потоками.     

 

Рис. 2.4  IDEF0-модель процесу «Закупівля продукції» на підприємстві  

«HEDONISTE» 

Джерело: власна розробка 

 

Представлена IDEF0-модель демонструє, що процес закупівлі 

продукції на підприємстві HEDONISTE є багатокомпонентним і включає 

взаємодію адміністративних, логістичних та операційних структур.  
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Головними керуючими факторами цього процесу виступають 

європейські стандарти косметологічної діяльності, клінічні настанови, 

вимоги GDPR, а також протоколи брендів-постачальників (Medik8, Image 

Skincare, ZO Skin Health, IS Clinical). Окреме значення має відповідність 

процедур вимогам ISO 22716 (GMP) [30], що визначає правила належної 

практики виробництва та обігу косметичної продукції. 

Таким чином, процес закупівлі продукції є не ізольованим, а 

інтегрованим елементом всієї бізнес-моделі HEDONISTE. Він забезпечує 

безперервність надання косметологічних послуг, формує можливість 

здійснення післяпроцедурного супроводу та сприяє досягненню високого 

рівня сервісу. Комплексність його побудови та участь різних структурних 

одиниць підкреслюють необхідність системного управління, що відповідає 

підходам сучасного сервісного менеджменту та стандартам європейської 

естетичної медицини. 

Допоміжні процеси:  

1. Управління персоналом: адаптація, графіки, навчання, аудит 

навичок.  

2. Маркетинг та SMM: контент-план, таргетинг, робота з 

блогерами, репутаційний маркетинг.  

3. Фінансовий облік та податкова звітність: відповідно до micro-

entreprise (спрощена система).  

4. Взаємодія з постачальниками: бренди Medik8, Image, ZO, Zemits. 

CRM-система та автоматизація записів.  

Управлінські процеси (strategic processes):  

• стратегічне планування розвитку косметологічних послуг;  

• впровадження інновацій (нові апарати, технології, протоколи);  

• управління якістю сервісу;  

• дотримання стандартів EU Regulation 1223/2009, MDR 2017/745, 

ISO 22716.  
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Для оцінювання ефективності основного бізнес-процесу  –

обслуговування клієнтів та реалізації ФППД – доцільно проаналізувати 

систему кількісних показників, що відображають результативність сервісу, 

стабільність клієнтського потоку та фінансову віддачу процедур.  

У таблиці 2.6 наведено ключові показники процесу обслуговування 

клієнтів та реалізації ФППД на підприємстві «HEDONISTE» за 2023-2024 рр. 

Таблиця 2.6 

Ключові показники процесу обслуговування клієнтів та реалізації 

ФППД 

Показник 2023 2024 Динаміка Коментар 

% повторних візитів 32% 41% +9% вплив CRM-

нагадувань 

Конверсія рекомендацій → 

продаж 

14% 22% +8% проведено навчання 

Середній чек процедури 68 € 75 € +7 € оновлено протоколи 

Джерело: власна розробка 

 

Аналіз наведених показників свідчить про позитивну динаміку 

основних параметрів ефективності бізнес-процесу. Зокрема, зростання частки 

повторних візитів та середнього чеку вказує на підвищення рівня клієнтської 

лояльності та результативності моделі.  

Водночас зниження конверсії рекомендацій у продаж ФППД сигналізує 

про наявність внутрішніх обмежень у процесі післяпроцедурного супроводу, 

що потребує додаткового аналізу організаційних і комунікаційних чинників. 

Для більш комплексної оцінки ефективності бізнес-процесів 

підприємства «HEDONISTE» доцільно розглянути показники, що 

відображають взаємозв’язок між якістю консультацій, обсягами продажу 

ФППД та поведінкою клієнтів у динаміці (табл. 2.7). 
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Таблиця 2.7  

Показники ефективності бізнес-процесів підприємства HEDONISTE, 

2023–2024 рр. 

Показник 2023 2024 Δ, % 

Конверсія первинної консультації у продаж, % 22 28 +27% 

Середній чек процедури, € 70 83 +18% 

Частка повторних візитів, % 41 52 +27% 

Продаж продукції на клієнта, € 18 27 +50% 

Середня кількість візитів клієнта на рік 2,1 2,8 +33% 

Джерело: власна розробка 

 

Водночас динаміка продажу ФППД залишається менш стабільною, що 

вказує на необхідність удосконалення процесу аргументації цінності 

продукту та інтеграції рекомендацій у персоналізовані протоколи self-care. 

Важливим елементом оцінювання операційної ефективності бізнес-

процесів є аналіз рівня завантаженості персоналу, оскільки саме ці показники 

визначають можливості масштабування послуг без втрати якості сервісу 

(табл. 2.8). 

Таблиця 2.8 

Пропускна здатність кабінетів та завантаженість персоналу 

Показник Норма Факт 2024 Відхилення 

Завантаженість персоналу, % 75 63 -12 

К-сть доступних 

годин/тиждень 

120 120 - 

Фактично використано 90 63 -27 

Джерело: власна розробка 

 

Аналіз показує, що фактична завантаженість персоналу залишається 

нижчою за нормативний рівень, що свідчить про наявність резерву 

операційної потужності підприємства.  
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Виявлений резерв створює передумови для збільшення кількості 

процедур, зростання обсягів продажу супутньої ФППД та підвищення 

загальної рентабельності діяльності без суттєвого зростання постійних 

витрат.  

Наявність вільної пропускної здатності підтверджує доцільність 

інвестицій у маркетингові, цифрові та організаційні інновації, спрямовані на 

стимулювання повторних візитів клієнтів, підвищення конверсії 

рекомендацій у продаж та ефективніше використання наявних ресурсів.  

На основі проведеного аналізу бізнес-процесів підприємства 

HEDONISTE встановлено:  

1. Бізнес-процеси побудовані за принципом клієнтоорієнтованості - 

від першого контакту до післяпроцедурного супроводу формуються 

індивідуальні плани догляду та рекомендації.  

2. Сервісні стандарти відповідають європейським регуляторним 

вимогам, зокрема щодо безпеки процедур, захисту персональних даних 

(GDPR) та ведення медико-естетичної документації.  

3. Для підприємства характерний високий рівень цифровізації, що 

включає CRM-систему, автоматизовані нагадування, онлайн-запис та 

збереження історії процедур.  

4. Маркетингова складова діяльності є суттєвим джерелом доходів, 

оскільки значна частина виручки формується за рахунок повторних візитів 

клієнтів і продажу продукції.  

5. Виявлено потенційні напрями вдосконалення, зокрема 

необхідність повної стандартизації апаратних протоколів, автоматизації 

управління запасами та розширення e-commerce каналу продажу ФППД.  

Узагальнюючи результати аналізу операційної діяльності, можна 

стверджувати, що ефективність функціонування підприємства HEDONISTE 

значною мірою визначається рівнем впровадження інновацій як у 

технологічній, так і в організаційно-управлінській площині. Розвиток 

апаратних методик, цифровізація сервісних процесів, використання CRM-
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аналітики, стандартизація процедурних протоколів та впровадження 

професійної ФППД формують сукупність стійких конкурентних переваг 

підприємства та створюють передумови для його довгострокового розвитку.  

Водночас реалізація зазначених напрямів неможлива без системного 

підходу до планування та оцінювання інноваційних і інвестиційних рішень, 

які визначають не лише поточну операційну ефективність, але й стратегічний 

потенціал підприємства в умовах динамічного ринкового середовища.  

У зв’язку з цим доцільним є поглиблений аналіз інноваційних та 

інвестиційних проєктів підприємства «HEDONISTE», спрямований на оцінку 

їх економічної доцільності, ризиків та впливу на фінансову результативність і 

конкурентоспроможність, що і становить предмет наступного підпункту. 

Актуальність інновацій та системного інвестування у діяльності 

підприємств підтверджується фундаментальними положеннями економічної 

теорії та сучасними дослідженнями у сфері стратегічного менеджменту й 

управління інноваціями. 

Згідно з класичною концепцією Й. Шумпетера, інновації - це ключова 

рушійна сила економічного розвитку і зміни: саме «нові комбінації» 

технологій, процесів або продукції дозволяють підприємствам змінити 

ринкові умови та отримати конкурентну перевагу.  

Представники ресурсно-орієнтованого підходу  (Resource-Based View, 

RBV) підкреслюють, що стійка конкурентна перевага формується за рахунок 

унікальних ресурсів і здібностей підприємства -  інноваційні здібності, 

технологічні компетенції, інтелектуальний капітал, організаційна культура.  

Сучасні дослідження показують, що інтеграція стратегії бізнесу та 

інноваційної стратегії -  критична для адаптації підприємства до змін у 

ринковому середовищі та забезпечення довгострокової 

конкурентоспроможності.  

Крім технологічних аспектів, важливим є також управлінський і 

організаційний контекст: інновації в процесах, сервісах, бізнес-моделях, 
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цифровізації, стандартизації - це ті чинники, які визначають якість 

обслуговування, лояльність клієнтів і стійкість до зовнішніх змін.  

Отже, проведення системного аналізу інноваційних та інвестиційних 

проєктів на підприємстві «HEDONISTE» є виправданим і необхідним для:  

1)оцінки поточного рівня інноваційної спроможності підприємства;  

2)визначення того, які ресурси та компетентності підприємства варто 

розвивати для досягнення конкурентних  переваг;  

3)планування інвестиційних рішень з урахуванням стратегічних 

ризиків та ринкових вимог;  

4)підвищення якості обслуговування клієнтів та результатів, що 

напряму впливає на їх лояльність і фінансові показники діяльності 

підприємства;  

5)забезпечення відповідності стандартам ФППД та вимогам 

регуляторів, що є критичним для діяльності в європейському контексті. 

З урахуванням наведених теоретичних положень та стратегічних 

завдань підприємства «HEDONISTE», доцільним є перехід від 

загальнонаукового обґрунтування ролі інновацій до прикладного аналізу 

конкретних інноваційних та інвестиційних ініціатив підприємства . 

Відповідно до OECD Oslo Manual, інновації у сфері послуг можуть 

проявлятися у чотирьох формах: продуктовій, процесній, маркетинговій та 

організаційній [78].  

Підприємство «HEDONISTE» реалізує інноваційні ініціативи в усіх 

зазначених напрямках, що забезпечує комплексне підвищення ефективності 

діяльності та якості надання косметологічних послуг і просування ФППД. 

1. Технологічні інновації у процедурній діяльності  

Підприємтсво «HEDONISTE» впроваджує сучасні неінвазивні та 

мінімально інвазивні технології, що відповідають вимогам європейських 

стандартів безпечності та сучасним тенденціям ринку естетичної медицини.  

Серед ключових технологічних рішень: апаратні комплекси Zemits 

(мікроструми, RF-ліфтинг, ультразвукова кавітація, вакуумно-роликові 
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системи); LED-терапія із застосуванням різних спектрів світла; безін’єкційні 

методи доставки активних компонентів (електропорація, киснева 

мезотерапія); комплексні anti-age протоколи, що поєднують апаратні 

технології та ФППД.  

Зазначені технології підвищують результативність процедур, 

скорочують період відновлення клієнтів та покращують якість сервісу, що 

узгоджується з вимогами Regulation (EC) № 1223/2009 [24] щодо якості та 

безпечності косметичної продукції. Інвестиції у розширення лінійки ФППД  

Підприємство «HEDONISTE» здійснює інвестиції у закупівлю та 

просування професійних брендів: Medik8, ZO Skin Health, Image Skincare, 

включно з YANA Daily Collagen Shots, IS Clinical та космецевтичні 

протоколи.  

Цілі інвестицій:  

• збільшення частки продажів профілактичної продукції у 

структурі доходів;  

• формування персоналізованих протоколів self-care;  

• підвищення прибутковості завдяки високій маржинальності 

продукції.  

Зазначений напрям інвестування є одним із найбільш прибуткових та 

забезпечує стабільний приріст фінансових результатів підприємства 

«HEDONISTE» у коротко- та середньостроковій перспективі.  

Підприємство «HEDONISTE» застосовує комплексний підхід до 

реалізації ФППД, який передбачає поєднання косметологічних процедур із 

нутрицевтичними програмами, дотримання принципів evidence-based 

promotion відповідно до вимог EFSA щодо health claims, використання 

омніканальної моделі комунікації (офлайн-консультації, e-commerce, CRM-

рекомендації), а також інтеграцію фармацевтичних продуктів у 

персоналізовані протоколи self-care. Такий підхід дозволяє підвищувати 

ефективність послуг, зміцнювати клієнтську лояльність та забезпечувати 

відповідність рекомендаціям WHO Self-Care Guidelines. 
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2. Організаційні інновації та розвиток персоналу  

Система внутрішнього управління підприємства також зазнає 

інноваційних змін: стандартизація процедурних протоколів відповідно до 

вимог професійних брендів; створення чек-листів контролю якості; 

оптимізація взаємодії між працівниками, дерматологом та спеціалістом із 

продажу ФППД; системне професійне навчання персоналу.  

Організаційні зміни сприяють підвищенню якості сервісу, мінімізації 

помилок та зростанню ефективності операційної діяльності.  

Для поглибленого аналізу операційної діяльності підприємства 

«HEDONISTE» нами було застосовані інструменти процесного моделювання, 

які забезпечують структурне відображення логіки роботи бізнес-процесів та 

дозволяють виявити чинники, що впливають на їх результативність.  

Серед найбільш усталених методів у світовій практиці виокремлюють 

IDEF0-моделювання та причинно-наслідкові діаграми Fishbone (Ісікава), які 

активно застосовуються у сервісних та медико-косметологічних 

підприємствах/ 

Для аналізу обрано бізнес-процес «Обслуговування клієнта та 

реалізація ФППД», який є одним із базових для формування доходів та 

клієнтської лояльності (рис.2.5).  
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Рис. 2.5  IDEF0-модель процесу «Обслуговування клієнта та реалізація профілактичної продукції» 

Джерело: власна розробка 
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Згідно з моделлю, формування кінцевого результату – якісної послуги 

та здійсненого продажу ФППД – залежить від: структурованих регламентів 

обслуговування (контроли), професійних компетенцій працівників та 

адміністратора (механізми), коректної діагностики потреб клієнта (вхід), та 

ефективності рекомендаційної системи (вихід).  

Як демонструє побудована IDEF0-модель, у структурі процесу існують 

два проблемні елементи: недостатня деталізація первинної консультації; 

недостатня результативність етапу післяпроцедурного супроводу.  

Саме ці вузли були ідентифіковані як ключові обмеження ефективності 

процесу. 

Для глибшого розкриття виявлених обмежень та визначення їхніх 

першопричин доцільним є застосування методу причинно-наслідкового 

аналізу (діаграми Ісікави) за класичною структурою 5М: Man, Method, 

Machine, Material, Management. Цей інструмент дозволяє систематизувати 

фактори, що впливають на якість консультації та ефективність 

післяпроцедурного супроводу, а також визначити специфічні «вузькі місця», 

які не завжди очевидні під час процесного моделювання.  

У контексті діяльності підприємства HEDONISTE діаграми Ісікави 

використовуються для детального аналізу двох ключових проблем, 

ідентифікованих за результатами IDEF0-моделі: низька конверсія продажу 

ФППД;  зниження кількості повторних візитів клієнтів.  

Причинно-наслідковий аналіз дозволяє структурувати можливі 

чинники цих проблем за категоріями (персонал, методи, матеріали, 

середовище, управління) та визначити напрями, що потребують 

інноваційних, організаційних або інвестиційних рішень. 

Першою ключовою проблемою, визначеною за результатами аналізу 

бізнес-процесу, є низька конверсія продажу ФППД. На рис. 2.6 наведено 

причинно-наслідкову діаграму, що відображає потенційні фактори, які 

стримують обсяг продажів та знижують ефективність комерційної моделі 

підприємства HEDONISTE. 
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Рис. 2.6 Діаграма Ішікави №1 – визначення причин низької конверсії продажу ФППД 

Джерело: власна розробка 
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Представлена діаграма Ішікави демонструє, що причини низької 

конверсії продажу ФППД мають комплексний характер і формуються під 

впливом низки маркетингових, організаційних, процесних та поведінкових 

чинників.  

Серед найбільш значущих причин варто виділити: недостатню 

персоналізацію рекомендацій та відсутність налагодженої системи 

нагадувань; недостатню автоматизацію CRM-процесів та слабку аналітику за 

поведінкою клієнтів; низьку поінформованість клієнтів щодо користі 

продукції профілактичної дії; недостатню інтеграцію продукції у протоколи 

післяпроцедурного догляду.  

Виявлені фактори свідчать про необхідність інноваційних 

(цифровізація сервісу), організаційних (стандартизація рекомендацій) та 

маркетингових рішень (освітні матеріали, просування у соціальних мережах) 

для підвищення ефективності продажів. 

Друга ключова проблема, ідентифікована в межах аналізу бізнес-

процесу, – зниження кількості повторних візитів клієнтів, що безпосередньо 

впливає на рівень лояльності, LTV та фінансові результати підприємства.  

Для визначення першопричин цієї тенденції побудовано другу діаграму 

Ішікави (рис. 2.7), яка дозволяє структуровано оцінити фактори, що 

перешкоджають формуванню стабільного клієнтського потоку та повторного 

звернення до підприємства «HEDONISTE». 

Аналіз причинно-наслідкових зв’язків за допомогою діаграми Ісікави 

показав, що ключові фактори зниження кількості повторних візитів клієнтів 

зосереджені переважно у площині процесних, клієнтських та організаційно-

системних аспектів діяльності підприємства. Це свідчить про наявність 

внутрішніх обмежень, пов’язаних зі стандартизацією сервісних протоколів, 

ефективністю CRM-комунікацій, міжфункціональною взаємодією та 

постпроцедурним супроводом клієнтів. 
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Рис. 2.7 Діаграма Ішікави №2 - визначення причин зниження кількості повторних візитів клієнтів 

Джерело: власна розробка 
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Водночас результативність упровадження інноваційних та 

інвестиційних рішень значною мірою залежить не лише від формалізованих 

управлінських підходів, але й від рівня готовності персоналу до змін, якості 

внутрішніх процесів та сприйняття нововведень безпосередніми 

виконавцями.  

У цьому контексті доцільним є доповнення процесного аналізу 

оцінюванням думки персоналу щодо організації роботи, якості навчання, 

зручності використання цифрових інструментів та необхідності оновлення 

процедур.  

З метою виявлення організаційних проблемних аспектів та визначення 

рівня готовності персоналу підприємства «HEDONISTE» до подальших змін 

було проведено анкетування працівників, результати якого подано нижче. 

Ефективність упровадження інноваційних та інвестиційних проєктів 

підприємства «HEDONISTE» значною мірою залежить від рівня підготовки 

персоналу, організації консультаційних процесів та зручності використання 

цифрових інструментів у повсякденній діяльності.  

У зв’язку з цим важливим елементом аналізу є оцінювання сприйняття 

впроваджених змін працівниками підприємства.  

З метою виявлення організаційних проблемних аспектів та визначення 

готовності персоналу до подальших змін на підприємстві HEDONISTE було 

проведено анкетування працівників.  

Опитування охоплювало питання, пов’язані з рівнем навчання 

персоналу, достатністю часу для якісної консультації клієнтів, зручністю 

використання CRM-системи, а також потребою у впровадженні нових 

процедурних протоколів. Результати анкетування персоналу підприємства 

HEDONISTE узагальнено в таблиці 2.19. 

Аналіз результатів опитування свідчить, що більшість працівників 

позитивно оцінюють рівень навчання та доцільність упровадження нових 

процедурних протоколів.  
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Таблиця 2.19 

Результати опитування персоналу 

Питання Так, % Ні, % 

Чи достатньо навчання? 62 38 

Чи вистачає часу на якісну консультацію? 58 42 

Чи зручна CRM для роботи? 41 59 

Чи потрібні нові протоколи процедур? 77 23 

Джерело: власна розробка 

 

Водночас суттєва частка респондентів вказує на нестачу часу для 

проведення якісної консультації клієнтів і складність використання CRM-

системи в щоденній роботі. Отримані результати підтверджують наявність 

організаційних резервів підвищення ефективності бізнес-процесів та якості 

сервісу на підприємстві «HEDONISTE» (дод. И, І, Ї, Й, К). 

Отримані результати анкетування персоналу підприємства 

«HEDONISTE» підтверджують наявність організаційних і процесних 

аспектів, що потребують удосконалення, зокрема у частині консультаційних 

процедур, використання CRM-інструментів та стандартизації протоколів, що 

було враховано при формуванні пропозицій щодо вдосконалення бізнес-

процесів і сервісних стандартів у розділі 3. 

З метою узагальнення результатів аналізу організаційно-економічної 

діяльності підприємства, оцінки внутрішнього потенціалу та впливу чинників 

зовнішнього середовища, доцільним є застосування СВОТ-аналізу (табл. 

2.20). Використання цього інструменту дозволяє систематизувати виявлені 

сильні та слабкі сторони підприємства «HEDONISTE», а також 

ідентифікувати ключові можливості й загрози його стратегічного розвитку у 

сфері просування ФППД.  
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Таблиця 2.20 

Матриця SWOT-аналізу підприємства «HEDONISTE» 

Сильні сторони Слабкі сторони 

1. Поєднання косметологічних послуг 

із просуванням фармацевтичної продукції 

профілактичної дії.  

2. Прямий контакт із кінцевим 

споживачем і можливість 

персоналізованої консультації. 3. Високий 

рівень професійної підготовки персоналу 

та регулярне підвищення кваліфікації. 

3. Орієнтація на європейські 

стандарти якості та базові вимоги 

комплаєнсу.  

4. Гнучка організаційна структура 

малого підприємства.  

5. Лояльна клієнтська база та повторні 

звернення.  

1. Недостатня формалізація бізнес-

процесів і стандартних операційних 

процедур (SOP). 

2.  2. Варіативність якості первинної 

консультації клієнтів.  

3. Обмежене використання CRM-

систем і клієнтської аналітики.  

4. Недостатня стандартизація aftercare 

та self-care протоколів.  

5. Обмежені фінансові та кадрові 

ресурси для масштабування діяльності. 

Можливості Загрози 

1. Зростання попиту на 

фармацевтичну продукцію 

профілактичної дії та розвиток культури 

self-care у країнах ЄС.  

2. Розширення цифрових каналів 

комунікації (CRM, e-commerce, онлайн-

консультації). 

3. Інтеграція ФППД у персоналізовані 

протоколи догляду як джерело доданої 

цінності.  

4. Використання європейських 

стандартів якості та комплаєнсу як 

конкурентної переваги.  

5. Розвиток партнерств із 

виробниками ФППД та медичними й 

wellness-платформами. 

1. Посилення регуляторних вимог ЄС 

до claims і маркетингових комунікацій. 

2. Високий рівень конкуренції з боку 

великих фармацевтичних і wellness-

брендів.  

3. Ризик регуляторних санкцій та 

репутаційних втрат.  

4. Зниження купівельної 

спроможності населення.  

5. Швидка зміна споживчих трендів у 

сфері профілактичної медицини. 

Джерело: власна розробка 

 

На основі наведеного СВОТ-аналізу можна зробити висновок, що 

підприємство «HEDONISTE» має значний потенціал стратегічного розвитку, 

який полягає у поєднанні сервісної моделі з просуванням фармацевтичної 

продукції профілактичної дії. Реалізація цього потенціалу можлива за умови 

усунення виявлених слабких сторін, ефективного використання можливостей 

зовнішнього середовища та мінімізації впливу загроз.  

Таким чином, для забезпечення сталого розвитку підприємства 
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доцільно зосередитися на стандартизації бізнес-процесів, впровадженні 

цифрових інструментів управління взаємовідносинами з клієнтами, 

посиленні комплаєнс-орієнтованої моделі управління та розвитку персоналу, 

що створює основу для формування конкурентних переваг у сфері 

фармацевтичної продукції профілактичної дії. 

 

Висновки до розділу 2 

 

Проведений аналіз діяльності підприємства «HEDONISTE» дозволив 

комплексно оцінити його операційну, інноваційну та стратегічну складові.  

У ході дослідження проаналізовано організаційну структуру, ключові 

бізнес-процеси, напрями інноваційної та інвестиційної діяльності, а також 

рівень готовності персоналу до впровадження змін.  

Результати процесного аналізу із застосуванням IDEF0-моделювання та 

діаграм Ісікави засвідчили наявність низки організаційних і процесних 

обмежень, зокрема недостатню стандартизацію консультаційних процедур, 

фрагментарність aftercare-супроводу, складність використання CRM-

інструментів та неузгодженість взаємодії між функціональними ролями.  

Виявлені проблеми безпосередньо впливають на якість сервісу, рівень 

повторних звернень клієнтів і ефективність реалізації профілактичної 

фармацевтичної продукції. Проведений аналіз показав, що підприємство 

«HEDONISTE» активно впроваджує сучасні технологічні рішення, цифрові 

інструменти управління сервісом, а також використовує професійну 

продукцію з високим рівнем доказовості та відповідності регуляторним 

вимогам.  

Інвестиції у технічне оснащення, розширення продуктової лінійки 

профілактичної дії та цифровізацію бізнес-процесів характеризуються 

високою економічною доцільністю та формують фінансові передумови для 

подальшого зростання.  
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Оцінювання результатів анкетування персоналу підтвердило, що 

ефективність стратегічного розвитку підприємства значною мірою залежить 

від рівня організаційної підтримки змін, доступності навчання, зручності 

цифрових інструментів і чіткості процедурних регламентів.  

Отримані результати свідчать про наявність внутрішнього потенціалу 

до трансформацій за умови впровадження системного підходу до управління 

стратегічним розвитком.  

З метою узагальнення результатів аналізу внутрішнього середовища 

підприємства та оцінки впливу чинників зовнішнього середовища у роботі 

проведено СВОТ-аналіз, який дозволив систематизувати сильні та слабкі 

сторони діяльності підприємства «HEDONISTE», а також ідентифікувати 

ключові можливості й загрози його стратегічного розвитку у сфері 

просування фармацевтичної продукції профілактичної дії.  

Результати СВОТ-аналізу підтвердили наявність значного потенціалу 

зростання підприємства за умови усунення виявлених внутрішніх обмежень 

та ефективного використання можливостей зовнішнього середовища.  

Таким чином, результати аналізу, проведеного у другому розділі, 

включаючи процесний аналіз, оцінювання кадрового потенціалу та СВОТ-

аналіз, дозволили ідентифікувати ключові проблеми та резерви розвитку 

підприємства «HEDONISTE», а також обґрунтувати необхідність переходу 

від фрагментарних управлінських рішень до цілісної системи стратегічного 

управління. Це зумовлює доцільність розроблення та впровадження 

комплексу організаційних, процесних та інвестиційних заходів, спрямованих 

на підвищення ефективності стратегічного розвитку підприємства, що і 

становить предмет дослідження наступного розділу. 

 

 

 

 

 



72 

 

РОЗДІЛ 3 

УДОСКОНАЛЕННЯ СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ 

СТРАТЕГІЧНИМРОЗВИТКОМ ПІДПРИЄМСТВА «HEDONISTE» 

 

3.1 Упровадження системного підходу до управління стратегічним 

розвитком підприємства «HEDONISTE» 

 

Функціонування підприємства «HEDONISTE», яке поєднує надання 

косметологічних послуг із просуванням ФППД та здійснює діяльність в 

умовах жорсткого європейського регуляторного середовища, зумовлює 

необхідність переходу від фрагментарного стратегічного планування до 

цілісної системи управління стратегічним розвитком. Така система має 

забезпечувати узгодженість стратегічних цілей підприємства з ключовими 

бізнес-процесами, людськими ресурсами, інноваційними ініціативами та 

механізмами контролю результативності.  

Запровадження системного підходу до управління стратегічним 

розвитком на підприємстві «HEDONISTE» дозволяє підвищити рівень 

керованості стратегічних змін в умовах динамічного ринкового середовища 

та регуляторної невизначеності, характерної для фармацевтичного та 

косметологічного секторів. Водночас такий підхід забезпечує інтеграцію 

довгострокових стратегічних орієнтирів із поточними управлінськими 

рішеннями, що приймаються на операційному рівні.  

Ключовими перевагами впровадження системи управління 

стратегічним розвитком на підприємстві «HEDONISTE» є формування 

стійких конкурентних переваг на основі високих стандартів якості, 

доказовості та клієнтоорієнтованості, підвищення рівня залученості 

персоналу до реалізації стратегічних ініціатив, а також створення механізмів 

безперервного зворотного зв’язку. Наявність таких механізмів дозволяє 

своєчасно коригувати стратегічні рішення відповідно до змін регуляторних 
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вимог, ринкових трендів і поведінки споживачів, забезпечуючи сталість 

розвитку підприємства у довгостроковій перспективі. 

Запропонована система управління стратегічним розвитком 

підприємства «HEDONISTE» ґрунтується на класичній логіці стратегічного 

управлінського циклу, концептуально обґрунтованій у працях Г. Мінцберга 

[68], М. Герцмана [61], А. Дезрьомо, К. Лекока та В. Варньє [69], а також на 

системному підході до формування та реалізації стратегії, розвинутому І. 

Аллером і М.-Е. Фірсіроту [70].  

Зазначені теоретичні положення адаптовано з урахуванням сучасних 

умов функціонування підприємств фармацевтичного сектору, що 

спеціалізуються на просуванні продукції профілактичної дії, що дало змогу 

виокремити комплекс взаємопов’язаних блоків управління стратегічним 

розвитком: 

1)стратегічна діагностика;  

2)формування стратегічних цілей;  

3)реалізація стратегічних рішень;  

4)контроль і коригування;  

5)зворотний зв’язок та організаційне навчання (рис. 3.1).  

Особливістю запропонованої системи є збалансоване поєднання 

надання косметологічних послуг і просування ФППД в умовах європейського 

регуляторного середовища (дод. З).  

Першим блоком запропонованої системи є блок «Стратегічна 

діагностика», який передбачає комплексну оцінку зовнішнього середовища 

(регуляторні вимоги ЄС, ринкові тенденції, конкурентне середовище) та 

внутрішнього потенціалу підприємства (бізнес-процеси, персонал, фінансові 

ресурси, якість сервісу).  
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Рис. 3.1 Запропонована блок-схема системи управління стратегічним розвитком підприємства «HEDONISTE» 

Джерело: складено на підставі [1; 15] 
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Наступний блок «Формування стратегічних цілей» — визначає 

пріоритети розвитку підприємства з урахуванням поєднання косметологічних 

послуг і ФППД, а також вимог доказовості, якості та клієнтоорієнтованості.  

Блок «Реалізація стратегічних цілей» охоплює впровадження 

управлінських рішень, спрямованих на удосконалення бізнес-процесів, 

розвиток сервісних стандартів, інтеграцію ФППД в протоколи self-care та 

aftercare, а також упровадження інноваційних і цифрових рішень.  

Блок «Контроль і коригування» базується на використанні системи 

показників ефективності (KPI, Balanced Scorecard), що дозволяє оцінити 

рівень досягнення стратегічних цілей та ефективність реалізованих 

управлінських заходів.  

Завершальним елементом системи управління стратегічним розвитком 

підприємства «HEDONISTE» є блок «Зворотний зв’язок та організаційне 

навчання», який забезпечує замкнений та адаптивний характер управління.  

На цьому етапі здійснюється зіставлення фактичних результатів 

реалізації стратегії з визначеними стратегічними цілями та контрольними 

показниками (KPI, BSC), зокрема за такими напрямами:  

• результативність бізнес-процесів надання косметологічних послуг;  

• ефективність просування фармацевтичної продукції 

профілактичної дії;  

• рівень клієнтської задоволеності та повторних звернень;  

• відповідність регуляторним і комплаєнс-вимогам Європейського 

Союзу;  

• рівень залученості та професійного розвитку персоналу.  

У разі досягнення стратегічних цілей управлінський цикл завершується 

фіксацією отриманих результатів, закріпленням ефективних управлінських 

практик та їх інтеграцією у стандартні операційні процедури підприємства 

«HEDONISTE», що створює основу для подальшого масштабування бізнесу 

та підтримання стійких конкурентних переваг.  
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У разі недосягнення запланованих стратегічних орієнтирів активується 

механізм зворотного зв’язку та організаційного навчання, який передбачає:  

1) перегляд результатів стратегічної діагностики;  

2)уточнення або коригування стратегічних цілей;  

3)модифікацію управлінських рішень щодо бізнес-процесів, системи 

мотивації персоналу, форматів комунікації з клієнтами та партнерами;  

4)адаптацію продуктово-сервісної пропозиції з урахуванням змін 

регуляторного та ринкового середовища.  

Таким чином, система управління стратегічним розвитком 

підприємства «HEDONISTE» має функціонувати як безперервний, 

адаптивний цикл, у межах якого контроль результатів і механізми зворотного 

зв’язку забезпечують своєчасне коригування стратегії, підвищення рівня 

залученості персоналу та здатність підприємства ефективно адаптуватися до 

змін у сфері косметологічних послуг і просування ФППД. 

Алгоритм формування та впровадження системи управління 

стратегічним розвитком підприємства HEDONISTE передбачає послідовність 

етапів, кожен з яких створює інформаційну базу для економічного 

обґрунтування управлінських рішень (рис. 3.2). 

Запропонований алгоритм формування та впровадження системи 

управління стратегічним розвитком підприємства «HEDONISTE» з 

урахуванням фінансової оцінки ефективності орієнтований на поетапне 

фінансово-економічне обґрунтування стратегічних рішень та оцінку 

результатів їх реалізації.  

На першому етапі здійснюється збір фінансових даних, необхідних 

для прийняття стратегічних рішень, зокрема інформації про доходи від 

надання косметологічних послуг і реалізації ФППД, структуру витрат, а 

також витрати, пов’язані з дотриманням регуляторних і комплаєнс-вимог. 

Результатом етапу є формування фінансової бази для подальших розрахунків.  
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Рис. 3.2 Запропонований алгоритм формування та впровадження 

системи управління стратегічним розвитком підприємства «HEDONISTE» з 

урахуванням фінансової оцінки ефективності 

Джерело: власна розробка  

 

Другий етап передбачає формування фінансових цілей стратегічного 

розвитку підприємства, які конкретизують бажані параметри зростання 

виручки, маржинальності, середнього чека та загальної фінансової стійкості. 

На цьому етапі стратегічні орієнтири трансформуються у вимірювані 

фінансові показники.  

На третьому етапі здійснюється оцінка економічної доцільності 

стратегічних ініціатив шляхом зіставлення очікуваних витрат і 

прогнозованих фінансових результатів. Це дозволяє відібрати ті управлінські 

рішення, реалізація яких забезпечує позитивний економічний ефект для 

підприємства.  
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Четвертий етап передбачає формування інвестиційного бюджету, 

розподіл фінансових ресурсів між окремими заходами та планування витрат 

у часовому розрізі.  

На п’ятому етапі відбувається реалізація фінансово обґрунтованих 

заходів, у межах якої здійснюється впровадження управлінських рішень у 

діяльність підприємства та фіксація фактичних витрат і доходів.  

Шостий етап передбачає моніторинг фінансових показників, що 

забезпечує контроль виконання бюджету, динаміки доходів і витрат, а також 

виявлення відхилень від планових значень.  

На сьомому етапі здійснюється оцінка фінансової ефективності 

стратегічних рішень з використанням показників ROI, NPV та періоду 

окупності, що дозволяє об’єктивно оцінити економічні результати реалізації 

стратегії.  

Восьмий етап полягає у коригуванні управлінських рішень на основі 

результатів фінансової оцінки, що може передбачати оптимізацію витрат, 

перерозподіл інвестицій або уточнення інструментів реалізації стратегії. 

Завершальним етапом алгоритму є інтеграція отриманих результатів у 

систему стратегічного управління підприємством.  

У разі досягнення фінансових і стратегічних цілей система переходить 

у режим підтримки та масштабування.  

У разі виявлення відхилень здійснюється коригування цілей і 

управлінських інструментів, а також формується механізм організаційного 

навчання, що забезпечує безперервний стратегічний розвиток підприємства 

«HEDONISTE». 

У поточному форматі стратегічне управління на підприємстві 

«HEDONISTE» має переважно операційно-реактивний характер: рішення 

щодо сервісу, комунікацій, використання CRM та просування ФППД часто 

приймаються ситуативно, без єдиного плану реалізації та формалізованих 

стандартів.  



79 

 

Контроль результативності здебільшого спирається на окремі 

показники (виручка/завантаженість), тоді як показники повторних візитів, 

якості первинної консультації, aftercare-супроводу та комплаєнсу в 

комунікаціях не завжди інтегровані в єдину систему.  

Типові наслідки такого підходу для HEDONISTE:  

• нерівномірна якість первинної консультації (залежність від 

спеціаліста);  

• складність системного використання CRM та клієнтської аналітики;  

• слабка стандартизація aftercare/self-care протоколів із ФППД;  

• відсутність “замкненого циклу” навчання персоналу за результатами 

контролю (висновки не завжди перетворюються на оновлені SOP/чек-

листи/скрипти). 

У результаті частина конкурентних переваг (якість сервісу, доказовість 

рекомендацій, інтеграція ФППД у протоколи, CRM-керованість) 

формувалася не як керована система, а як сукупність окремих ініціатив, що 

складно масштабувати та стандартизувати. 

З метою переходу до керованого стратегічного розвитку запропоновано 

удосконалений процес управління стратегічним розвитком HEDONISTE (рис. 

3.3). 

Удосконалений процес переводить HEDONISTE у циклічну систему 

управління стратегічним розвитком, де стратегія не “декларується”, а 

впроваджується через портфель ініціатив і підтримується контролем, 

комплаєнсом та організаційним навчанням. 

Вхідні дані  

Формування процесу починається з консолідації управлінської 

інформації: регуляторні вимоги (EFPIA/GDPR, правила щодо claims), ринкові 

тренди self-care/профілактики, фінансові обмеження, а також результати 

анкетування персоналу та процесного аналізу (IDEF0, діаграма Ісікави). Це 

створює єдину базу для прийняття стратегічних рішень.  
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Рис. 3.3. Удосконалений процес управління стратегічним розвитком 

підприємства «HEDONISTE» 

Джерело: власна розробка 

 

Блок 1. Стратегічна діагностика HEDONISTE.  

На цьому етапі має здійснюватися оцінка зовнішнього середовища та 

внутрішнього потенціалу підприємства з фокусом на “вузькі місця” 
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ключових процесів: первинна консультація, CRM-ведення, aftercare, повторні 

візити, комплаєнс комунікацій у просуванні ФППД. Результатом є перелік 

стратегічних проблем і можливостей, які мають бути переведені у 

вимірювані управлінські цілі.  

Блок 2. Формування оновленої моделі конкурентних переваг 

HEDONISTE.  

Результати діагностики мають  трансформуватися у модель 

конкурентних переваг підприємства, релевантну саме для HEDONISTE: 

доказовість + якість сервісу + стандарти процесів + інтеграція ФППД у 

протоколи + CRM/дані. Саме цей блок “зшиває” дві складові діяльності 

HEDONISTE — косметологічні послуги та просування/інтеграцію ФППД — 

в одну стратегічну логіку.  

Важелі змін A–D (як “механізми” створення переваг) - ці 4 блоки 

показують, за рахунок чого конкурентна модель стає реальністю:  

Важіль A. Удосконалення основних бізнес-процесів  

Включає стандартизацію через SOP/чек-листи, контроль якості 

консультації, системний aftercare, інтеграцію ФППД у протоколи, а також 

процесні метрики.  

Важіль B. Охоплює нові форми комунікації з клієнтами та партнерами 

CRM-логіку, e-commerce, партнерські взаємодії, referral-канали, інформаційні 

матеріали без порушення вимог щодо claims. Мета — підвищити повторні 

звернення та керованість клієнтського шляху.  

Важіль C. Впровадження інновацій (маркетингових і технологічних).  

Інновації мають розглядатися як найважливіший інструмент 

стратегічного розвитку: цифрові рішення, автоматизація рекомендацій, 

оновлення сервісної моделі, технологічні зміни в процедурах — усе, що 

підсилює конкурентну модель.  

Важіль D. Мотивація, знання і залученість персоналу.  

Саме поєднання таких елементів управління як навчання, KPI/BSC, 

культура доказовості, залученість до змін, професійний розвиток є умовою 
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сталого розвитку. Тут же доцільно згадати орієнтацію на сталість: 

відповідальність у комунікаціях, етичність, комплаєнс, раціональність 

ресурсів (як елемент довіри та довгострокової стійкості).  

Блок 3. Реалізація стратегічних ініціатив.  

Важелі A–D мають конвертуватися у портфель проєктів із чіткими 

параметрами: план-графік, призначення відповідальних осіб, бюджети, 

ризики/комплаєнс, очікуваний ефект. Саме на цьому етапі стратегія «стає 

програмою дій».  

Блок 4. Контроль і коригування.  

Має проводитися регулярний контроль показників та якості виконання 

SOP/протоколів, аудит дотримання регуляторних вимог у комунікаціях, 

аналіз повторних візитів/продажів ФППД, оцінка результативності CRM. За 

наявності  відхилень — мають коригуватися дії та ресурси.  

Блок 5. Зворотний зв’язок і організаційне навчання.  

Цей блок пов’язаний із «закриттям циклу» і передбачає оновлення 

SOP/скриптів/протоколів, навчання персоналу, корекцію комунікацій і цілей 

на наступний цикл.  

Якщо цілі досягнуті — система переходить у режим підтримки та 

масштабування; якщо ні — повертається до Блоку 1 із уточненими 

гіпотезами та рішеннями. 

Ключова відмінність удосконаленого процесу полягає в тому, що 

стратегічна діагностика виводить підприємство не просто на формування 

цілей, а на оновлену модель конкурентних переваг HEDONISTE, яка 

досягається через:  

1)удосконалення основних бізнес-процесів (SOP/чек-листи, aftercare, 

інтеграція ФППД у протоколи, контроль якості);  

2)впровадження нових форм комунікації з клієнтами та партнерами 

(CRM-логіка, e-commerce, партнерські канали, прозора комплаєнс-

комунікація без порушень claims);  

3)впровадження інновацій (маркетингових, технологічних, цифрових);  
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4)удосконалення системи мотивації, знань і професійного розвитку 

персоналу (KPI/BSC, навчання, рольова модель, залученість до змін);  

5)підвищення залученості персоналу до реалізації стратегії сталого 

розвитку (якість сервісу, етичність комунікацій, відповідальне використання 

ресурсів, комплаєнс). 

Таким чином, удосконалений процес перетворює фактори успіху на 

керовані управлінські механізми:  

конкурентна модель → конкретні важелі (A–D) → портфель 

проєктів →KPI/BSC-контроль → навчання → новий цикл. 

Тобто HEDONISTE отримує не «план», а систему, яка забезпечує 

стійкий розвиток й адаптацію у регуляторно чутливому середовищі. 

 

3.2 Обґрунтування заходів, спрямованих на підвищення 

ефективності стратегічного розвитку підприємства «HEDONISTE» 

 

Високий рівень регуляторної насиченості фармацевтичного та 

косметологічного ринків Європейського Союзу зумовлює необхідність 

інтеграції комплаєнс-орієнтованого підходу в систему стратегічного 

управління підприємством «HEDONISTE».  

Аналіз діяльності підприємства показав, що дотримання вимог GDPR, 

Regulation (EC) №1223/2009, MDR 2017/745, рекомендацій ANSM та етичних 

стандартів EFPIA здійснюється переважно на операційному рівні та не 

завжди формалізоване у вигляді внутрішніх процедур.  

З метою підвищення регуляторної зрілості підприємства нами 

запропоновано впровадити такі заходи:  

1) формалізацію політики комплаєнсу щодо обробки персональних 

даних клієнтів, медико-естетичної документації та CRM-аналітики;  

2) розробку внутрішніх регламентів комунікацій із клієнтами щодо 

ФППД з урахуванням вимог до claims і доказовості;  
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3) запровадження регулярного внутрішнього комплаєнс-аудиту 

маркетингових матеріалів, aftercare-рекомендацій та цифрового контенту;  

4) системне навчання персоналу основам регуляторної відповідності та 

етичного просування продукції.  

Реалізація зазначених заходів дозволить знизити регуляторні ризики, 

підвищити довіру клієнтів і партнерів, а також створити основу для сталого 

масштабування бізнесу без загрози санкцій чи репутаційних втрат. 

Однією з ключових передумов підвищення ефективності стратегічного 

розвитку підприємства «HEDONISTE» є стандартизація основних 

управлінських і операційних процесів. Проведений аналіз показав, що 

відсутність формалізованих стандартів у низці критично важливих процесів 

призводить до варіативності якості сервісу, ускладнює контроль 

результативності та знижує керованість стратегічних ініціатив.  

З метою усунення зазначених недоліків на підприємстві «HEDONISTE» 

нами запропоновано розробку і впровадження низки стандартних 

операційних процедур (Standard Operating Procedures, SOP), яка охоплює 

ключові підпроцеси, безпосередньо пов’язані зі стратегічним розвитком, 

регуляторною відповідністю та формуванням довгострокових відносин із 

клієнтами.  

Для забезпечення керованості впровадження запропонованих змін 

доцільно сформувати «пакет SOP» як внутрішній нормативний контур 

системи управління стратегічним розвитком підприємства «HEDONISTE».  

Такий пакет виконує три функції: закріплює єдині вимоги до виконання 

ключових підпроцесів; забезпечує відтворюваність результату незалежно від 

виконавця; створює основу для контролю (KPI/BSC), внутрішнього аудиту та 

організаційного навчання.  

З урахуванням специфіки діяльності HEDONISTE (косметологічні 

послуги та просування ФППД у регуляторно чутливому середовищі ЄС) до 

впровадження рекомендовано такі SOP: 
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1. SOP HED-SOP-01 Управління регуляторною відповідністю та 

доказовістю комунікацій щодо ФППД.  

Дана SOP має регламентувати порядок дотримання європейських 

регуляторних вимог і етичних стандартів у комунікаціях щодо ФППД. 

Стандарт визначає правила використання доказової інформації, 

формулювання рекомендацій та обмеження щодо claims у консультаціях, 

aftercare-матеріалах і цифрових каналах комунікації.  

Запровадження HED-SOP-01 дозволить: мінімізувати регуляторні та 

репутаційні ризики; забезпечити відповідність комунікацій вимогам ЄС; 

підвищити рівень довіри клієнтів до рекомендацій підприємства; інтегрувати 

комплаєнс як постійний елемент стратегічного управління, а не ситуативну 

функцію.  

Таким чином, SOP HED-SOP-01 дозволить системно підходити до 

формування нормативної основи стратегічного розвитку HEDONISTE в 

умовах високої регуляторної складності. Нами розроблено даний SOP з 

урахуванням загальних вимог ЄС/Франції до комплаєнсу, доказовості 

комунікацій, контролю документів і захисту персональних даних; остаточна 

валідація формулювань claims здійснюється відповідальною 

особою/залученим регуляторним консультантом залежно від категорії 

продукту (див. дод. Ж).  

2. SOP HED-SOP-02 Стандарт первинної консультації клієнта та 

інтеграції ФППД у персональний протокол. 

Проєкт розробленої SOP HED-SOP-02 наведений у додатку Ж. 

SOP HED-SOP-02 має бути спрямована на уніфікацію процесу 

первинної консультації клієнта, який є ключовим етапом формування 

цінності послуги та довгострокових відносин. Процедура визначає єдину 

структуру збору інформації, діагностики, формування персонального 

протоколу догляду та інтеграції ФППД у self-care та aftercare.  

Реалізація даної SOP забезпечить: зниження залежності якості 

консультації від індивідуального стилю спеціаліста; підвищення доказовості 
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рекомендацій; системну інтеграцію ФППД у клієнтський шлях; зростання 

середнього чека та повторних звернень.  

Таким чином, SOP HED-SOP-02 трансформує консультацію з 

операційної дії у стратегічний інструмент розвитку підприємства.  

3. SOP HED-SOP-03 CRM-фіксація, aftercare-супровід і повторні 

звернення (ретеншн) клієнтів HEDONISTE.  

SOP HED-SOP-03 має регламентувати порядок ведення CRM-системи, 

фіксації результатів процедур, рекомендацій та організації aftercare-

супроводу клієнтів. Особлива увага повинна приділятися механізмам 

стимулювання повторних звернень і формування довгострокової лояльності. 

Впровадження даної процедури дозволить: забезпечити безперервність 

клієнтського шляху; підвищити керованість ретеншн-показників; 

використовувати CRM як інструмент стратегічної аналітики; інтегрувати 

aftercare у загальну модель стратегічного розвитку. SOP HED-SOP-03 є 

ключовою ланкою між операційною діяльністю та стратегічними цілями 

зростання LTV клієнтів.  

4. SOP HED-SOP-04 Система BSC/KPI: постановка цілей, щомісячний 

контроль і коригування стратегії підприємства HEDONISTE.  

SOP HED-SOP-04 має визначати порядок формування системи 

стратегічних і операційних показників (KPI) та їх інтеграцію у модель 

Balanced Scorecard підприємства. Процедура повинна регламентувати 

постановку цілей, регулярний моніторинг результатів і механізми 

коригування стратегічних рішень.  

Застосування даної SOP забезпечуватиме: трансляцію стратегічних 

цілей у вимірювані показники; системний контроль реалізації стратегії; 

своєчасне коригування управлінських рішень; формування замкненого циклу 

стратегічного управління та організаційного навчання.  

Таким чином, SOP HED-SOP-04 має виконувати роль інтегруючого 

елемента всієї системи стратегічного розвитку підприємства. 
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Запровадження системи SOP HED-SOP-01 – HED-SOP-04 дозволить 

перевести стратегічний розвиток підприємства HEDONISTE з 

декларативного рівня у практичну площину (табл.3.1). Стандарти 

операційних і управлінських процесів сприятимуть забезпеченню єдності 

підходів, прозорості контролю, зниженню ризиків та підвищенню 

результативності стратегічних ініціатив, що створює основу для сталого 

розвитку підприємства в умовах європейського ринку косметологічних та 

профілактичних послуг. 

Таблиця 3.1 

Рекомендовані до впровадження на підприємстві  «HEDONISTE» СОПи 

в межах проєкту удосконалення управління стратегічним розвитком 

Код 

СОП 

Назва СОП Управлінськ

а функція 

Ключовий 

результат (вихід) 

Періодичність/ 

тригер 

HED-

SOP-

01 

Управління 

регуляторною 

відповідністю 

та доказовістю  

комунікацій 

щодо ФППД 

Комплаєнс, 

ризик-

менеджмент, 

якість 

Реєстр 

заяв/матеріалів, 

протокол 

перевірки, 

затверджені  

шаблони, audit trail 

Перед 

запуском/оновлен

ням матеріалів; 

щоквартальний 

аудит 

HED-

SOP-

02 

Стандарт 

первинної 

консультації та 

інтеграції 

ФППД у 

персональний 

протокол 

Операційне 

управління 

сервісом 

Чек-лист 

консультації, 

персональний plan 

self-care/aftercare, 

зафіксовані 

рекомендації 

Кожна первинна 

консультація 

HED-

SOP-

03 

CRM-фіксація, 

aftercare-

супровід і 

повторні 

звернення 

(retention) 

CRM-

керованість, 

клієнтський 

сервіс 

Запис у CRM, 

тригери 

повідомлень, 

сценарії follow-up, 

звіт про retention 

Кожний 

візит/покупка; 

щотижневий 

контроль 

HED-

SOP-

04 

Система 

BSC/KPI: 

постановка 

цілей, 

щомісячний 

контроль і 

коригування 

Стратегічний 

контролінг 

BSC-матриця, KPI-

дашборд, протокол 

щомісячного 

review, 

коригувальний 

план 

Щомісяця; 

позапланово при 

відхиленнях KPI 

Джерело: власна розробка 
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Аналіз діяльності підприємства «HEDONISTE», проведений у розділі 2, 

свідчить про зростання ролі ФППД у структурі доходів та формуванні 

конкурентних переваг. Водночас на поточному етапі така продукція 

використовується підприємством переважно як додатковий елемент сервісу, 

а не як повноцінна складова стратегічної бізнес-моделі.  

З огляду на загальноєвропейські тенденції розвитку self-care та 

превентивної медицини, інтеграція ФППД у клієнтський шлях має бути 

розглянута як один із ключових напрямів стратегічного розвитку 

підприємства «HEDONISTE». Така інтеграція повинна здійснюватися не на 

рівні окремих продажів, а через системне включення профілактичних 

продуктів у клієнтський шлях і протоколи надання косметологічних послуг.  

Доцільним, на наш погляд, є впровадження моделі інтеграції ФППД за 

такими напрямами:  

1) включення профілактичних засобів до стандартів первинної 

консультації та персоналізованих протоколів догляду;  

2) використання ФППД як елементу aftercare-супроводу з метою 

підвищення ефективності процедур та закріплення результатів;  

3) застосування доказового підходу при формуванні рекомендацій, що 

відповідає вимогам європейського регуляторного поля;  

4) поєднання офлайн-супроводу з цифровими каналами (CRM, e-

commerce, онлайн-консультації) (табл. 3.2). 

Запропонована модель інтеграції дозволяє розглядати ФППД не як 

окремий товар, а як елемент комплексної сервісної пропозиції в умовах 

досліджуваного підприємства. Такий підхід забезпечує синергію між 

косметологічними процедурами, aftercare-супроводом і цифровими каналами 

взаємодії з клієнтами. 

Для наочності практичної реалізації інтеграції ФППД у діяльність 

підприємства «HEDONISTE» доцільно удосконалити схему клієнтського 

шляху, яка має відображати послідовність ключових етапів формування 

доданої цінності для клієнта: 
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Таблиця 3.2  

Модель інтеграції ФППД у клієнтський шлях підприємства 

«HEDONISTE» 

 Напрям 

інтеграції 

Управлінський 

механізм 

Сфера практичної 

реалізації  

Стратегічний 

ефект 

Інтеграція у 

первинну 

консультацію 

Стандартизація 

процедури 

консультації (SOP 

HED-SOP-02) 

Включення 

профілактичних 

засобів у 

персоналізований 

протокол догляду на 

етапі первинної 

діагностики 

Підвищення 

цінності  

консультації, 

зростання 

середнього чека 

Інтеграція у 

aftercare-

супровід 

Aftercare-

протоколи та чек-

листи 

Рекомендація ФППД 

для закріплення 

результатів процедур 

Збільшення 

повторних 

звернень, 

формування 

довгострокових 

відносин 

Доказовість 

рекомендацій 

Регуляторний 

контроль і 

комплаєнс (HED-

SOP-01) 

Використання лише 

дозволених 

формулювань та 

доказових даних 

Зниження 

регуляторних 

ризиків, зростання 

довіри клієнтів 

Цифрова 

інтеграція 

CRM та e-

commerce (HED-

SOP-03) 

Фіксація рекомендацій 

у CRM, онлайн-

нагадування, повторні 

покупки 

Підвищення LTV 

((lifetime value), 

керованість 

клієнтського 

шляху 

Джерело: власна розробка 

 

Первинна консультація → Персоналізований протокол → Процедура → 

Aftercare-супровід → CRM-нагадування → Повторний візит / покупка. 

Представлена схема демонструє логіку інтеграції ФППД у клієнтський 

шлях підприємства «HEDONISTE».  

Кожен етап передбачає не лише надання послуги, а й формування 

довгострокової цінності для клієнта через персоналізацію, aftercare та 

цифровий супровід. Такий підхід дозволяє забезпечити повторні звернення, 

підвищити LTV та підтримати стратегічні цілі розвитку підприємства. 

Інтеграція ФППД у клієнтський шлях дозволить підприємству 

«HEDONISTE:  
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1)підвищити середній чек без зниження сприйманої цінності послуг;  

2)збільшити частку повторних звернень клієнтів за рахунок aftercare-

моделі; 

3)сформувати довгострокові відносини з клієнтами на основі 

комплексного підходу до здоров’я та догляду;  

4)зміцнити конкурентні позиції шляхом диференціації сервісу.  

Таким чином, ФППД трансформується з додаткового товару у 

стратегічний інструмент розвитку підприємства «HEDONISTE», що 

сприятиме стабільному зростанню доходів та підвищенню лояльності 

клієнтів. 

Ефективність реалізації стратегічних ініціатив значною мірою залежить 

від наявності інструментів контролю та оцінки досягнення стратегічних 

цілей. Проведений аналіз показав, що на підприємстві «HEDONISTE» 

контроль результативності зосереджений переважно на фінансових 

показниках, тоді як клієнтські, процесні та інноваційні аспекти стратегічного 

розвитку оцінюються фрагментарно.  

З метою забезпечення комплексного контролю за результативністю 

стратегічного розвитку доцільно впровадити систему KPI, інтегровану у 

модель BSC, адаптовану до умов діяльності підприємства «HEDONISTE».  

Така система дозволить забезпечити зв’язок між стратегічними цілями 

та щоденною операційною діяльністю.  

Для підприємства «HEDONISTE» доцільно сформувати систему BSC за 

чотирма взаємопов’язаними перспективами, які забезпечують комплексну 

оцінку стратегічного розвитку: 

Фінансова перспектива, яка має бути орієнтована на забезпечення 

зростання виручки та прибутковості за рахунок оптимізації структури 

доходів, збільшення частки ФППД та підвищення маржинальності послуг.  

Клієнтська перспектива, яка має бути спрямована на підвищення рівня 

задоволеності клієнтів, зростання кількості повторних звернень, формування 

лояльності та LTV.  
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Перспектива внутрішніх бізнес-процесів, яка має охоплювати контроль 

дотримання стандартів операційних процедур (SOP), ефективність первинних 

консультацій, aftercare-супроводу, використання CRM та інтеграції ФППД у 

протоколи догляду. 

 Перспектива навчання та розвитку, яка має бути спрямована на 

підвищення кваліфікації персоналу, залученість у реалізацію стратегічних 

ініціатив, дотримання комплаєнс-вимог та розвиток організаційного 

навчання.  

Запропонована нами система BSC та система KPI для  підприємства 

«HEDONISTE» наведена в табл. 3.3. 

Таблиця 3.3 

Запропонована система  Balanced Scorecard (BSC) та система ключових 

показників ефективності (KPI) для підприємства «HEDONISTE» 

Перспектива 

BSC 

Стратегічна 

ціль 

Ключові 

показники KPI 

Періодичність 

контролю 

Управлінське 

рішення 

Фінансова Зростання 

доходів та 

маржинальності 

Загальна 

виручка; частка 

ФППД у 

доходах; 

операційна 

маржа 

Щомісяця Удосконалення 

асортименту, 

гнучке 

коригування 

цінової політики 

Клієнтська Підвищення 

лояльності 

клієнтів 

Частка 

повторних 

візитів; LTV; 

рівень 

задоволеності 

Щомісяця Оптимізація 

aftercare та 

сервісних 

протоколів 

Внутрішні 

процеси 

Стандартизація 

та якість сервісу 

Дотримання 

SOP; якість 

консультацій; 

CRM-фіксація 

Щомісяця Впровадження і 

постіцний 

розвиток SOP, 

корекція процесів 

Навчання і 

розвиток 

Підвищення 

компетентності 

персоналу 

Навчальні 

години; 

комплаєнс-

помилки; 

залученість 

Квартально Навчання, 

коучинг, 

удосконалення 

системи мотивації 

Джерело: власна розробка 
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Представлена система BALANCED SCORECARD та запропоновані 

ключові показники ефективності дозволять здійснювати регулярний 

моніторинг досягнення стратегічних цілей підприємства «HEDONISTE».  

Інтеграція фінансових, клієнтських, процесних показників та 

показників навчання і розвитку персоналу  дозволить забезпечити 

комплексний підхід до оцінки результативності стратегічного розвитку.  

Впровадження системи  BSC сприятиме формуванню підгрунтя для 

своєчасного коригування управлінських рішень та розвитку механізмів 

організаційного навчання. 

Система KPI/BSC дозволить підприємству «HEDONISTE» здійснювати 

регулярний моніторинг реалізації стратегії та своєчасно коригувати 

управлінські рішення.  

Вона формує замкнений цикл стратегічного управління:  

цілі → показники → контроль → корекція → навчання. 

Отже, впровадження системи KPI/BSC на підприємстві «HEDONISTE» 

сприятиме:  

✓ забезпеченню прозорості стратегічних цілей;  

✓ проведенню регулярного моніторингу результатів;  

✓ своєчасному коригуванню управлінських рішень;  

✓ формуванню замкненого циклу стратегічного управління.  

Таким чином, система KPI/Balanced Scorecard виступає ключовим 

інструментом управління стратегічним розвитком підприємства 

HEDONISTE, забезпечуючи узгодженість між довгостроковими цілями та 

поточною діяльністю. 

З метою узагальнення запропонованих управлінських заходів та 

унаочнення їх взаємозв’язку з основними функціями стратегічного 

управління нами побудовано зведену таблицю, що відображає логіку 

переходу від управлінських рішень до очікуваних стратегічних ефектів для 

підприємства «HEDONISTE» (табл.3.4). 
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Таблиця 3.4  

Узагальнення управлінських рішень та очікуваного стратегічного ефекту 

від їх впровадження на підприємстві HEDONISTE 

Заходи Управлінська 

функція 

Очікуваний 

стратегічний ефект 

для HEDONISTE 

KPI (приклад) 

1 2 3 4 

Впроваджен

ня SOP 

HED-SOP-01 

(комплаєнс) 

Контроль / 

комплаєнс 

Зниження 

регуляторних ризиків 

у Франції/ЄС; 

підвищення довіри 

клієнтів і партнерів; 

безпечне 

масштабування 

Частка матеріалів із 

approval, %; кількість 

комплаєнс-інцидентів/міс 

Регулярний 

комплаєнс-

аудит 

контенту та 

CRM-

ланцюжків 

Контроль Раннє виявлення 

відхилень, 

оперативне 

коригування; 

запобігання 

штрафам/репутаційн

им втратам 

К-сть відхилень на 1 

аудит; час усунення, дні 

Стандартиза

ція 

первинної 

консультації 

(чек-лист, 

скрипт, 

діагностика 

потреб) 

Організація 

процесів 

Єдина якість сервісу; 

зростання конверсії 

консультації у 

послугу/продукт 

Коефіцієнт конверсії 

консультації, %; 

Індекс задоволеності 

клієнтів/споживчої 

лояльності (CSAT/NPS) 

Інтеграція 

ФППД у 

протоколи 

self-care та 

aftercare 

Планування / 

маркетинг 

сервісу 

Зростання повторних 

звернень; 

підвищення частки 

ФППД у виручці; 

лояльність 

Коефіцієнт повторних 

звернень, %;  

Частка ФППД у структурі 

виручки, % 

CRM-

фіксація 

рекомендаці

й + 

автоматизова

ний 

aftercare/reten

tion (7/14/30 

днів) 

Організація + 

контроль 

Керованість 

клієнтського шляху; 

підвищення LTV; 

прогнозованість 

попиту 

Рівень використання 

CRM-системи, %;  

Рівень утримання клієнтів 

протягом 60/90 днів 

Впроваджен

ня BSC 

(Фінанси–

Клієнти–

Процеси–

Розвиток) 

Планування / 

координація 

Узгодження цілей 

між послугами й 

ФППД; прозорість 

відповідальності 

% досягнення цілей BSC; 

виконання ініціатив, % 
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Продовження табл. 3.4 

1 2 3 4 

Система KPI: 

щомісячний 

контролінг, 

аналіз 

відхилень, 

коригування 

планів 

Контроль / 

коригування 

Підвищення 

дисципліни реалізації 

стратегії; швидке 

реагування на зміни 

Відхилення план/факт, %; 

час корекції, дні 

Управління 

знаннями: 

навчання 

персоналу 

(комплаєнс, 

протоколи, 

сервіс) 

Розвиток 

персоналу 

Професійний 

розвиток і 

залученість; 

стабільна якість; 

менше помилок 

% персоналу, що пройшов 

навчання; к-сть 

скарг/помилок 

Джерело: власна розробка 

 

Наведена інформація демонструє системний характер запропонованих 

заходів та їх спрямованість на формування керованого стратегічного 

розвитку підприємства «HEDONISTE». Взаємозв’язок управлінських рішень, 

функцій і стратегічних ефектів підтверджує доцільність комплексного 

підходу до удосконалення системи стратегічного управління. При цьому 

узгоджене впровадження заходів з інтеграції ФППД у клієнтський шлях та 

системи KPI/BSC створює передумови для підвищення керованості 

стратегічного розвитку підприємства «HEDONISTE», посилення його 

конкурентних переваг та забезпечення сталого зростання в умовах 

європейського ринку. 

 

3.3 Оцінка ефективності запропонованого проєкту (заходів) з 

удосконалення стратегічного розвитку підприємства HEDONISTE 

 

Як було показано у п.3.2, упровадження портфеля управлінських 

заходів з удосконалення системи стратегічного розвитку підприємства 

HEDONISTE передбачає отримання комплексу взаємопов’язаних ефектів 

(табл. 3.4) , які мають як фінансовий, так і нефінансовий характер.  
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Стратегічна ефективність проявляється у підвищенні керованості 

стратегічного розвитку, узгодженості між стратегічними цілями та 

операційною діяльністю, а також у формуванні стійких конкурентних 

переваг на основі доказовості рекомендацій, високої якості сервісу та 

інтеграції ФППД.  

Управлінська ефективність полягає у комллексному впровадженні 

системи KPI та BALANCED SCORECARD, що забезпечує прозорість 

управлінських рішень, регулярний моніторинг результатів і своєчасне 

коригування стратегії. Це підвищує адаптивність підприємства до змін 

регуляторного та ринкового середовища.  

Організаційна ефективність досягається завдяки впровадженню 

процесного підходу до управління, стандартизації процесів (SOP), розвитку 

CRM-логіки, підвищенню компетентності персоналу та дотриманню 

комплаєнс-вимог ЄС, що створює основу для довгострокової стійкості 

підприємства.  

Поряд із нефінансовими ефектами реалізація проєкту має забезпечити 

приріст чистих грошових надходжень, що зумовлює необхідність кількісної 

оцінки економічної ефективності. 

Для економічного обґрунтування доцільності впровадження портфеля 

управлінських заходів використано підхід оцінки інвестиційних проєктів. 

Інвестиції мають одноразовий характер і спрямовані на створення 

організаційних, процесних та цифрових передумов стратегічного розвитку 

(табл.3.5). 

Наведені інвестиції (IC) включають лише разові витрати на 

впровадження портфеля управлінських заходів і становлять 19,0 тис. €. 

Поточні витрати на підтримку функціонування системи (3,9 тис. €/рік) мають 

операційний характер і враховані при формуванні чистих грошових 

надходжень CFt. У зв’язку з цим зазначені витрати не додаються до IC та не 

враховуються повторно при розрахунку показників економічної 

ефективності. 
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Таблиця 3.5 

Структура інвестицій у портфель управлінських заходів підприємства 

«HEDONISTE», тис. євро 

Складова портфеля заходів Початкові інвестиції 

(IC), тис. € 

Коментар 

Digital-інвестиції (CRM, e-

commerce, аналітика) 

8,0 Автоматизація сервісу, CRM-

керованість 

Інтеграція та розвиток напряму 

ФППД 

5,0 Розвиток портфеля, інтеграція 

в протоколи 

Організаційні та процесні 

заходи (SOP, навчання) 

6,0 Стандарти, контроль, 

залученість персоналу 

Разом інвестиції (IC) 19,0 
 

Джерело: власна розробка 

 

Сума інвестицій, наведена в табл. 3.5, сформована на основі агрегування 

детальних статей витрат, поданих у табл. 3.6 

                                                                                                    Таблиця 3.6 

Бюджет витрат на впровадження заходів з удосконалення системи 

управління стратегічним розвитком підприємства «HEDONISTE» 

Стаття витрат Зміст Разові 

витрати 

(Year 0) 

(IC), € 

Поточні 

витрати 

(OPEX)/рік, 

€ 

Комплаєнс і регуляторна 

відповідність 

аудит/оновлення політик, 

GDPR, шаблони доказовості 

claims 

3 500 800 

Стандартизація процесів 

(SOP/чек-листи) 

SOP первинної консультації, 

aftercare, інтеграція ФППД 

1 500 300 

CRM та автоматизація 

комунікацій 

налаштування CRM, 

сегментація, тригери повторних 

візитів 

2 800 1 200 

Аналітика / панель KPI налаштування аналітики, 

дашбордів, контроль KPI 

1 200 300 

Навчання персоналу та 

управління знаннями 

тренінги, регламенти, міні-

атестації 

2 000 1 000 

Комунікаційні матеріали та 

клієнтські протоколи 

aftercare-листи, пам’ятки self-

care, докази/описи продуктів 

1 000 300 

Додаткові витрати 

впровадження 

(IT/інтеграції/контент) 

підключення/інтеграції, 

налаштування каналів, 

контент/оновлення 

7 000 0 

Разом 
 

19 000 3 900 

Джерело: власна розробка 
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Отже, загальна сума інвестицій, необхідних для впровадження 

запропонованих заходів, становить 19,0 тис. €, що є економічно 

обґрунтованим рівнем для підприємства «HEDONISTE» з урахуванням 

масштабів діяльності та фінансових показників, проаналізованих у розділі 2.  

Очікувані грошові потоки визначено як інкрементні, тобто такі, що 

відображають приріст фінансового результату підприємства внаслідок 

упровадження проєкту порівняно з базовим сценарієм діяльності (табл. 3.7).  

 

Таблиця 3.7  

Очікувані чисті грошові надходження (CFt) за портфелем 

управлінських заходів, тис. €/рік 

Рік Digital CFt ФППД CFt Організаційні 

CFt 

Разом CFt 

1 4,0 3,0 2,5 9,5 

2 4,5 3,2 2,8 10,5 

3 4,5 3,2 3,0 10,7 

Джерело: власна розробка 

 

Загальний обсяг чистих грошових надходжень за три роки реалізації 

проєкту становить 30,7 тис. €.  

Для оцінки ефективності проєкту використано традиційні методи 

інвестиційного аналізу: NPV, PI, ROI та період окупності.  

Вихідні параметри розрахунку:  

• горизонт проєкту — 3 роки;  

• ставка дисконту r = 10 %;  

• початкові інвестиції IC = 19,0 тис. €;  

• грошові потоки CFt — згідно з табл. 3.7.  

Коефіцієнт дисконтування розрахований за формулою: 

 

Очікувані дисконтовані грошові потоки від реалізації запропонованого 

проєкту відображено у таблиці 3.8. 
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Таблиця 3.8 

Очікувані дисконтовані грошові потоки від реалізації запропонованого 

проєкту 

Рік CFt,  

тис. € 

DF PV(CFt),  

тис. € 

1 9,5 0,9091 8,64 

2 10,5 0,8264 8,68 

3 10,7 0,7513 8,04 

Разом PV 25,35 

Джерело: власна розробка 

 

Для розрахунку економічної ефективності проєкту сформовано 

вихідні параметри проєкту, що включають обсяг початкових інвестицій та 

прогноз чистих грошових надходжень за роками реалізації проєкту, що 

відображено у таблиці 3.9. 

 

Таблиця 3.9 

Вихідні параметри інвестиційного проєкту удосконалення управління 

стратегічним розвитком підприємства HEDONISTE, тис. € 

Складова програми Початкові 

інвестиції 

IC 

 

Чисті грошові 

надходження 

CF1 

CF2 CF3 

Digital-управління та автоматизація 

(CRM/e-commerce/аналітика) 

8,0 4,0 4,5 4,5 

Інтеграція та розвиток напряму ФППД 

(портфель/просування/рекомендації) 

5,0 3,0 3,2 3,2 

Організаційні та процесні заходи 

(SOP/aftercare/навчання/контроль) 

6,0 2,5 2,8 3,0 

Разом за проєктом 19,0 9,5 10,5 10,7 

де CF1-CF3 - чисті грошові надходження (після витрат), у розрізі років реалізації 

програми 

  Джерело: власна розробка 

 

Розраховані  показники економічної ефективності проєкту за 

наведеними нижче формулами відображено у таблиці 3.10. 

Net Present Value (NPV): 
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Profitability Index (PI): 

  

Таблиця 3.10 

Розрахунок NPV та PI для портфеля управлінських заходів HEDONISTE, 

тис. € 

Показник Рік 

0 

Рік 1 Рік 2 Рік 3 Разом 

CFt (портфель) — 9,5 10,5 10,7 30,7 

Дисконтований 

CFt 

— 9,5×0,9091=8,64 10,5×0,8264=8,68 10,7×0,7513=8,04 25,35 

Інвестиції IC -

19,0 

— — — -19,0 

NPV 
    

25,35 − 

19,0 = 

6,35 

PI 
    

25,35 / 

19,0 = 

1,33 

Джерело: власна розробка 

 

Дисконтований ROI (консервативний показник) за 3 роки становить: 

 

Payback Period (Строк окупності):  

Окупність досягається між 1-м і 2-м роками реалізації:  

після 1-го року накопичений CF = 9,5 тис. €,  

залишок до окупності = 19,0 − 9,5 = 9,5 тис. €, що покривається 

приблизно протягом наступного року.  

Отже, PP становить приблизно 1,5 року. 
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Отримані результати свідчать про економічну доцільність 

упровадження запропонованого портфеля управлінських заходів з 

удосконалення стратегічного розвитку підприємства «HEDONISTE». 

 Позитивне значення NPV, значення PI більше одиниці, прийнятний 

період окупності та високий рівень ROI підтверджують ефективність 

інвестицій. 

Таким чином, використання традиційних методів оцінки ефективності 

інвестиційних проєктів (NPV, PI, ROI, Payback Period) дозволило 

обґрунтовано довести доцільність впровадження запропонованого проєкту з 

удосконалення стратегічного розвитку підприємства «HEDONISTE». 

 

Висновки до розділу 3 

 

У ході дослідження обґрунтовано комплекс практичних управлінських 

заходів, спрямованих на вдосконалення управління  стратегічним розвитком 

підприємства «HEDONISTE».  

Запропонований підхід базується на  поєднанні стратегічних цілей із 

операційною діяльністю та враховує особливості функціонування 

підприємства в умовах європейського регуляторного середовища.  

Розроблений портфель управлінських рішень охоплює підвищення 

рівня регуляторної відповідності, стандартизацію ключових бізнес-процесів 

завдяки розробці і впровадженню низки СОП, інтеграцію ФППД у клієнтські 

протоколи, а також упровадження системи ключових показників 

ефективності та BSC.  

Реалізація зазначених заходів забезпечує зростання керованості 

стратегічного розвитку, прозорості управлінських рішень, адаптивності 

підприємства та  підвищення якості клієнтського сервісу.  

Оцінка економічної ефективності запропонованого портфеля заходів 

здійснена з використанням традиційних методів інвестиційного аналізу на 

основі прогнозних інкрементних грошових потоків.  
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Отримані результати свідчать про позитивний фінансовий ефект, 

прийнятний період окупності та доцільність упровадження запропонованого 

проєкту з погляду створення доданої вартості для підприємства.  

Загалом реалізація запропонованих управлінських заходів формує 

системну основу для довгострокового стратегічного розвитку підприємства 

«HEDONISTE», сприяє посиленню його конкурентних переваг та забезпечує 

стійкість функціонування в умовах динамічних змін ринкового та 

регуляторного середовища. 
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ВИСНОВКИ 

 

У результаті проведеного дослідження обґрунтовано, що управління 

стратегічним розвитком компанії з просування ФППД є складним 

багаторівневим процесом, який формується під впливом високої 

регуляторної насиченості фармацевтичного ринку Європейського Союзу, 

зростання ролі профілактичної медицини та трансформації моделей 

споживчої поведінки у напрямі self-care. За таких умов 

конкурентоспроможність підприємств визначається не лише якістю 

продуктового портфеля, а насамперед здатністю системно управляти 

стратегічними змінами, поєднуючи інноваційність, доказовість, комплаєнс та 

клієнтоорієнтованість. 

Проведений аналіз діяльності підприємства «HEDONISTE» дозволив 

виявити низку обмежень стратегічного розвитку, зокрема: недостатню 

формалізацію ключових бізнес-процесів просування фармацевтичної 

продукції профілактичної дії, варіативність якості консультацій та aftercare, 

обмежене використання цифрових інструментів управління 

взаємовідносинами з клієнтами, а також фрагментарний характер комплаєнс-

практик. Зазначені чинники негативно впливають на керованість 

клієнтського шляху, масштабованість бізнес-моделі та рівень регуляторної 

безпеки підприємства. 

 З метою усунення виявлених проблем та забезпечення сталого 

стратегічного розвитку підприємства «HEDONISTE» у роботі обґрунтовано 

доцільність формування керованої моделі конкурентних переваг, що 

базується на чотирьох взаємопов’язаних стратегічних напрямах:  

1) стандартизація бізнес-процесів, що передбачає впровадження чек-

листів, стандартних операційних процедур, уніфікованих протоколів 

консультацій і aftercare, систем контролю якості, а також чіткий регламент 

ролей і взаємодії персоналу;  
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2) оновлення комунікацій із клієнтами та партнерами шляхом 

впровадження CRM-логіки, розвитку e-commerce, використання клієнтської 

аналітики та побудови прозорих комплаєнс-комунікацій без порушення 

регуляторних вимог щодо claims;  

3) впровадження інновацій (цифрових, маркетингових і 

технологічних) як інструмента підсилення сервісної та продуктової 

пропозиції фармацевтичної продукції профілактичної дії, з урахуванням 

принципів доказовості та європейських стандартів якості;  

4) розвиток персоналу та системи мотивації, що включає професійне 

навчання, запровадження KPI та Balanced Scorecard, підвищення залученості 

працівників до реалізації стратегічних цілей підприємства та принципів 

сталого розвитку.  

Для підвищення ефективності реалізації запропонованої стратегії у 

роботі сформовано комплекс управлінських рішень, який охоплює:  

1) посилення регуляторної відповідності діяльності підприємства 

вимогам Європейського Союзу у сфері просування фармацевтичної продукції 

профілактичної дії;  

2) впровадження стандартних операційних процедур (SOP) як 

базового управлінського стандарту стратегічного розвитку;  

3) системну інтеграцію фармацевтичної продукції профілактичної дії 

у протоколи консультації та aftercare як інструмента підвищення цінності 

клієнтського сервісу;  

4) розроблення та впровадження системи BSC/KPI для регулярного 

контролю якості сервісу, ефективності CRM, рівня повторних звернень 

клієнтів і частки продажів фармацевтичної продукції профілактичної дії у 

структурі доходів підприємства.  

Фінансово-економічне обґрунтування запропонованих заходів 

підтверджує доцільність їх реалізації: результати оцінки ефективності з 

використанням показників NPV, PI та ROI свідчать про позитивний 
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економічний ефект за умови комплексного та послідовного впровадження 

стратегічних рішень.  

Отже, реалізація запропонованої системи управління стратегічним 

розвитком дозволяє підприємству «HEDONISTE» перейти від фрагментарних 

управлінських дій до цілісної, комплаєнс-орієнтованої моделі стратегічного 

управління, що забезпечує узгодженість ланцюга «цілі – процеси – персонал 

– регуляторна відповідність – контроль результатів».  

Такий підхід сприяє підвищенню керованості стратегічних змін, 

прозорості управлінських рішень та зниженню регуляторних і репутаційних 

ризиків у процесі просування фармацевтичної продукції профілактичної дії.  

Запропонована модель створює умови для масштабування діяльності 

підприємства без втрати якості сервісу та відповідності європейським 

нормативним вимогам, а також забезпечує більш ефективну інтеграцію 

фармацевтичної продукції профілактичної дії у клієнтський шлях.  

У довгостроковій перспективі це формує стійкі конкурентні переваги 

підприємства та підвищує його стратегічну позицію на ринку 

фармацевтичної продукції профілактичної дії. 
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Додаток А 

Предметна сфера стратегічного управління сучасними промисловими 

підприємствами 
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Додаток Б 

Фрагмент форми внутрішньої фінансової звітності підприємства 

HEDONISTE (Баланс оборотно-сальдової відомості) 
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Додаток В 

Модель касової книги (книги обліку руху грошових коштів) підприємства 
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Додаток Г 

Інформаційна карта професійного хімічного пілінгу I PEEL (perfection lift) 
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Додаток Ґ  

Інформаційна карта професійного хімічного пілінгу I PEEL (perfection lift) 
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Додаток Д  

Протокол проведення професійної косметологічної процедури O² Lift (Image 

Skincare) 
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Додаток Е  

Рекомендаційна матриця підбору ФППД 
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Додаток Є  

Інструмент стандартизації процедур та рекомендацій у системі управління 

якістю косметологічних послуг 
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Додаток Ж 

Управління регуляторною відповідністю та доказовістю комунікацій 

щодо ФППД 

SOP HED-SOP-01 

Управління регуляторною відповідністю та доказовістю комунікацій 

щодо фармацевтичної продукції профілактичної дії 

Код документа: HED-SOP-01  

Версія: 1.0  

Дата набрання чинності: ___ ________ 2025 р.  

Підрозділ/процес: комплаєнс; консультації; aftercare; CRM; цифрові 

комунікації  

Розроблено: ____________________  

Погоджено: ____________________  

Затверджено: ____________________  

1. Мета  

Забезпечити регуляторну відповідність діяльності підприємства 

HEDONISTE при просуванні та консультаційному супроводі фармацевтичної 

продукції профілактичної дії, зокрема щодо:  

• коректності тверджень (claims), доказовості, етичності;  

• правил роботи з персональними даними (CRM, онлайн-запити);  

• внутрішнього контролю промо-матеріалів та комунікацій із 

клієнтами/партнерами.  

2. Сфера застосування СОП поширюється на:  

• первинні та повторні консультації клієнтів (офлайн/онлайн); 

• персоналізовані рекомендації у протоколах self-care та aftercare;  

• CRM-розсилки (email/SMS/месенджери/чат-бот);  

• усі тексти/скрипти консультацій (офлайн/онлайн), дописи в 

соцмережах, e-commerce описи, email/CRM-повідомлення;  

• матеріали для партнерів/постачальників (прайси, описи, 

навчальні нотатки); 
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• обробку персональних даних клієнтів у CRM та під час 

запису/післяпроцедурного супроводу.  

3.  Нормативна та етична основа (ЄС/Франція)  

1) GDPR (Regulation (EU) 2016/679) - персональні дані, згода, 

мінімізація, безпека;  

2) Directive 2005/29/EC - заборона недобросовісних/оманливих 

комерційних практик;  

3) Regulation (EC) 1924/2006 - вимоги до health-claims (для 

нутріцевтиків/харчових продуктів, якщо релевантно);  

4) Regulation (EC) 1223/2009 - якщо продукт класифіковано як 

косметичний;  

5) Regulation (EU) 2017/745 (MDR) - якщо продукт класифіковано 

як медичний виріб;  

6) етичні стандарти EFPIA/підходи ARPP/нагляд ANSM - як 

орієнтир для належної практики комунікацій у сфері здоров’я (в межах 

застосовності).  

4.  Визначення  

Claim - твердження про властивості/ефекти продукту.  

Evidence file - файл доказовості (посилання на джерела, інструкції, 

тех. описи, клін. дані, дозволені формулювання).  

Sensitive - дані про здоров’я, медичні стани, лікування (особлива 

категорія даних 

ФППД - фармацевтична продукція профілактичної дії (self-

care/OTC/нутріцевтики/дерматологічні профілактичні засоби - залежно від 

класифікації).  

Substantiation-досьє - пакет доказів, що підтверджує claim (документи, 

джерела, дослідження, обмеження).  

Approval - внутрішнє погодження матеріалу перед 

використанням/публікацією.  
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CAPA - коригувальні та запобіжні дії за результатами 

інцидентів/аудиту.  

5. Ролі та відповідальність  

5.1 Власник процесу (керівник/уповноважена особа):  

1) затверджує SOP, призначає відповідальних;  

2) ухвалює рішення у спірних випадках;  

3) санкціонує припинення кампаній у разі ризику.  

5.2 Комплаєнс-відповідальний: 

1) веде реєстр claims і substantiation; 

2) проводить перевірку матеріалів; 

3) організовує аудит; 

4) веде реєстр інцидентів та CAPA. 

5.3 Відповідальний за маркетинг/CRM:  

1) готує контент, забезпечує версійність; 

2) запускає комунікації лише після approval. 

5.4 Працівник / консультант:  

використовує тільки затверджені формулювання; 

фіксує рекомендації у CRM; 

ескалує “сумнівні” формулювання на перевірку. 

6. Вхідні та вихідні документи  

Вхідні: IFU/інструкції, етикетки, технічні файли, матеріали 

виробника, наукові джерела, вимоги ЄС/Франції.  

Вихідні: затверджені тексти/шаблони, скрипти консультацій, 

aftercare-пам’ятки, CRM-ланцюжки, креативи з номером версії. 

7. Порядок виконання  

7.1 Визначення регуляторної категорії продукту 

Перед створенням матеріалу відповідальний визначає категорію 

продукту: 

косметичний / медичний виріб / харчовий продукт (нутріцевтик) / 

OTC (якщо є).  
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Якщо класифікація неочевидна - ставиться статус «Потребує 

уточнення» і в комунікаціях дозволяються лише: склад/характеристика, 

спосіб застосування, загальні рекомендації без обіцянки 

профілактичного/лікувального ефекту. 

7.2  Формування переліку claims та створення substantiation-досьє  

1) Створити перелік claims для продукту (внутрішній реєстр).  

2) Для кожного claim зібрати доказовість:  

• офіційні матеріали виробника; 

• публікації, клінічні/споживчі дослідження (за наявності); 

• обмеження застосування та застереження.  

3) Перевірити відсутність ризикових формулювань:  

• лікування/«виліковує»;  

• гарантії 100%;  

• маніпуляції страхами;  

• перебільшення ефекту. 

7.3  Workflow погодження (approval) матеріалів 

Правило: жодного запуску без погодження.  

Крок 1. Маркетинг/CRM готує матеріал (чернетка + список claims).  

Крок 2. Комплаєнс проводить перевірку на:  

1) коректність claims;  

2) наявність substantiation;  

3) відповідність GDPR (якщо є персоналізація/таргетинг/CRM).  

Крок 3. Власник процесу затверджує версію або повертає на 

доопрацювання. Крок 4. Запуск матеріалу тільки з кодом версії.  

Крок 5. Архівація фінальної версії + запис у реєстр. 

7.4  Правила комунікацій у консультації та aftercare 

Заборонено:  

• ставити діагноз, обіцяти лікування;  

• замінювати консультацію лікаря «продуктом»;  

• використовувати «страх/провину» як мотиватор.  
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Обов’язково:  

• застосовувати затверджені формулювання;  

• фіксувати рекомендації у CRM;  

• додавати дисклеймер за потреби: «інформація не замінює 

консультації лікаря». 

7.5  Комплаєнс-аудит і управління інцидентами (CAPA) 

Періодичність: 1 раз на місяць (мінімум).  

Перевіряються: CRM-повідомлення, соцмережі, сайт, aftercare-

пам’ятки, скрипти. 

 Якщо виявлено порушення/скаргу:  

1) зупинити матеріал/ланцюжок;  

2) зафіксувати інцидент;  

3) визначити коригувальну дію (переписати текст, прибрати claim, 

навчити персонал);  

4) повторно погодити;  

5) проконтролювати, що помилка не повторюється.  

8. Записи та зберігання  

Зберігаються:  

• реєстр claims і доказів;  

• листи погодження матеріалів; 

• звіти аудитів; 

• реєстр інцидентів і CAPA.  

Термін зберігання: не менше 3 років (або довше за внутрішнім 

рішенням/угодами). 

9. KPI контролю СОП 

1) 100% матеріалів/CRM-ланцюжків проходять approval до запуску;  

2) кількість інцидентів claims/місяць (ціль: зниження); 

3) середній час погодження матеріалу (ціль: ≤ 3 робочі дні); 

4) охоплення навчання комплаєнсу персоналу (ціль: 100%).  

10.  Навчання персоналу  
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Первинне навчання — до введення SOP. Повторне — 1 раз на 6 

місяців або після регуляторних змін/інцидентів. 

11. Контроль версій 

Зміни SOP:  

ініціація → обґрунтування → перегляд → затвердження → навчання 

→ введення в дію.  

Попередні версії - в архів. 
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Додаток З 

Карта управління стратегічним розвитком фармацевтичних компаній, 

що просувають продукцію профілактичної дії на європейському ринку 

(авторська розробка на основі підходів Романенка [18]) 
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Додаток И  

Оцінка пріоритетності використання інструментів аналізу 

зовнішнього та внутрішнього середовища на фармацевтичних підприємствах, 

що працюють у сегменті ФППД 
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Додаток І 

Оцінка пріоритетності використання інструментів стратегічного 

управління на фармацевтичних підприємствах, що працюють у сегменті 

продукції профілактичної дії 
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Додаток Ї 

Гістограма розподілу сили впливу чинників на ефективність 

реалізації стратегії розвитку фармацевтичних підприємств, що просувають 

продукцію профілактичної дії (за результатами експертного опитування) 
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Додаток Й 

Оцінка пріоритетності використання інструментів аналізу 

зовнішнього та внутрішнього середовища на фармацевтичних підприємствах, 

що працюють у сегменті ФППД 

Додаток 
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Додаток К 

Оцінка пріоритетності використання інструментів стратегічного управління 

на фармацевтичних підприємствах, що працюють у сегменті продукції 

профілактичної дії 
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Додаток Л 

Повна SNW-матриця стратегічного потенціалу підприємства 

HEDONISTE 

Напрям оцінювання Характеристика стану S N W 

Фінансова стійкість Стабільні грошові потоки, висока 

маржинальність фармпродукції 

✓ 
  

Інвестиційна 

спроможність 

Можливість реінвестування прибутку в 

технології та digital 

✓ 
  

Технологічне 

оснащення 

Сучасне обладнання, високий рівень 

результативності процедур 

✓ 
  

Якість сервісу Високий професійний рівень послуг, але 

залежність від індивідуального підходу 

спеціаліста 

 
✓ 

 

Первинна 

консультація 

клієнтів 

Недостатня стандартизація та обмежений час на 

консультацію 

  
✓ 

Aftercare та self-care 

протоколи 

Відсутність єдиної системи післяпроцедурного 

супроводу 

  
✓ 

CRM та цифрові 

інструменти 

Функціональність наявна, але складність у 

використанні 

 
✓ 

 

Аналітика 

клієнтської 

поведінки 

Частково використовується, потенціал не 

повністю реалізований 

 
✓ 

 

Фармацевтичний 

напрям (ФППД) 

Висока якість, відповідність GMP/GDP, strong 

brands 

✓ 
  

Регуляторна 

відповідність 

Дотримання EFSA, EMA, evidence-based підходів ✓ 
  

Маркетингові 

комунікації 

Обмежена системність, недостатня digital-

стратегія 

 
✓ 

 

Клієнтська 

лояльність 

Високий потенціал, залежність від якості aftercare 
 

✓ 
 

Організаційна 

взаємодія 

Недостатня формалізація взаємодії між 

фахівцями 

  
✓ 

Кваліфікація Високий рівень професійних компетенцій ✓ 
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персоналу 

Мотивація 

персоналу 

Потребує посилення через KPI та залучення 
 

✓ 
 

Управління змінами Відкритість до інновацій, але відсутня 

формалізована модель 

 
✓ 

 

Інноваційна 

культура 

Підтримка нових підходів, фокус на доказовість ✓ 
  

Стратегічне 

планування 

Наявне, але потребує інтеграції в єдину модель 
 

✓ 
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Додаток М 
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Продовження дод. М 
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Продовження дод. М 
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Продовження дод. М
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Продовження дод. М 
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Продовження дод. М
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Продовження дод. М 
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Додаток Н 
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Продовження дод. Н 
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Продовження дод. Н 
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Продовження дод. Н
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Продовження дод. Н 
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Продовження дод. Н 
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Продовження дод. Н 

 

 


