
 



 



АНОТАЦІЯ 

Федосєєв М. М 

ОЦІНЮВАННЯ ДІЯЛЬНОСТІ І СИСТЕМА УПРАВЛІННЯ КОМПАНІЄЮ НА 

ОСНОВІ KPI (ЗА МАТЕРІАЛАМИ ТОВ «БІОВЕТ») 

Дипломна робота на тему впровадження системи ключових показників 

ефективності (KPI) у ТОВ "КОМПАНІЯ БІОВЕТ" складається з  40 сторінок, 

містить вступ, три розділи, висновки, перелік використаних джерел (25позиції). У 

роботі представлено 9 таблиць, які ілюструють аналітичні дані дослідження. 

У першому розділі досліджено теоретичні засади ключових показників 

ефективності, проаналізовано їх роль у сучасному стратегічному управлінні. 

Особливу увагу приділено концепції збалансованої системи показників (BSC) та її 

інтеграції з KPI. Використано методи системного аналізу, порівняльної оцінки та 

синтезу наукових підходів. 

Другий розділ присвячений аналітичній оцінці системи управління ТОВ 

"КОМПАНІЯ БІОВЕТ". Застосовано методи SWOT-аналізу, PEST-аналізу та 

порівняльної діагностики. Доведено наявність суттєвих проблем у системі 

управління, зокрема відсутність формалізованих KPI, низький рівень 

автоматизації та відокремленість операційних показників від стратегічних цілей. 

У третьому розділі обґрунтовано пропозиції щодо впровадження KPI-

системи, розроблено конкретні показники для кожного підрозділу підприємства. 

Запропоновано триетапний механізм впровадження, що включає розробку KPI, 

пілотне тестування та повномасштабну реалізацію. Оцінено економічну 

ефективність запропонованих заходів, яка передбачає підвищення рентабельності 

на 0,5% та скорочення логістичних витрат на 10-12%. 

Робота містить практичні рекомендації щодо інтеграції KPI з існуючою 

CRM-системою, створення мотиваційного механізму та впровадження 

інструментів бізнес-аналітики. Отримані результати можуть бути використані для 

підвищення ефективності управління на підприємствах фармацевтичної 

дистрибуції.  

Ключові слова: ключові показники ефективності, система управління, 

стратегічне планування, збалансована система показників, операційна 

ефективність. 

 

 



ANNOTATION   

M. Fedosieiev 

PERFORMANCE EVALUATION AND COMPANY 

MANAGEMENT SYSTEM BASED ON KPI (BASED ON THE LLC BIOVET 

COMPANY) 

The thesis on the implementation of the system of key performance indicators 

(KPI) in LLC ‘BIOVET’ consists of 40 pages, includes an introduction, three chapters, 

conclusions, a list of references (25 items). The paper contains 9 tables illustrating the 

analytical data of the study. 

The first section examines the theoretical foundations of key performance 

indicators and analyses their role in modern strategic management. Particular attention 

is paid to the concept of a balanced scorecard (BSC) and its integration with KPIs. 

Methods of system analysis, comparative evaluation and synthesis of scientific 

approaches are used. 

The second section is devoted to the analytical assessment of the management 

system of ‘BIOVET’ LLC. The methods of SWOT-analysis, PEST-analysis and 

comparative diagnostics are applied. The article proves the existence of significant 

problems in the management system, in particular, the lack of formalised KPIs, low 

level of automation and separation of operational indicators from strategic goals. 

The third section substantiates proposals for the introduction of a KPI system, 

developing specific indicators for each division of the enterprise. A three-stage 

implementation mechanism is proposed, including the development of KPIs, pilot 

testing and full-scale implementation. The economic efficiency of the proposed 

measures is estimated, which provides for an increase in profitability by 0.5% and a 

reduction in logistics costs by 10-12%. 

The paper contains practical recommendations for integrating KPIs with the 

existing CRM system, creating a motivational mechanism 

Keywords: key performance indicators, management system, strategic planning, 

balanced scorecard, operational efficiency. 
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ВСТУП 

Стабільна робота підприємства в умовах сучасного ринку потребує 

постійного удосконалення управлінських процесів та їх адаптації до змінного 

середовища. Особливу увагу необхідно приділяти як тенденціям ринку, так і 

ефективній мотивації персоналу. На глобальному рівні актуальним є питання 

управління якістю, використання новітніх методів та інструментів менеджменту. 

Тому аналіз сучасних підходів до стратегічного управління та їх застосування в 

управлінській практиці набуває значної важливості. 

Актуальність дослідження зумовлена тим, що стратегічне планування стає 

ключовим фактором успіху в сучасній економічній ситуації. Нові умови 

діяльності вимагають від керівників підприємств адаптивного підходу до 

управління та формування нових компетенцій для ефективного прийняття рішень. 

У світовій практиці використовується велика кількість методів управління 

організаціями, серед яких основна увага приділяється системі KPI (ключових 

індикаторів ефективності). Вона базується на стратегічних цілях компанії, їх 

чіткій постановці та розробці механізмів їх досягнення за допомогою показників 

ефективності. 

Стратегічне управління забезпечує підприємство інструментами для 

довгострокового розвитку, а KPI є важливим засобом оцінки й підвищення 

продуктивності персоналу. Його впровадження дозволяє керівництву досягати 

визначених стратегічних орієнтирів, оптимізуючи використання трудових 

ресурсів. До ключових завдань системи KPI належать: узгодження всіх бізнес-

процесів із загальною стратегією компанії, врахування впливу зовнішнього 

середовища, встановлення критеріїв оцінки персоналу, покращення взаємодії між 

співробітниками, підвищення мотивації та створення сприятливих умов для 

підвищення продуктивності [1]. 

Таким чином, система KPI поєднує в собі дослідницьку, аналітичну та 

проектну складові. 

Науковою основою роботи є напрацювання вітчизняних і зарубіжних 

дослідників у сфері економіки та менеджменту. 
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Мета дослідження – вивчення Ключові індикатори ефективності та розробка 

проекту впровадження системи KPI для ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ». 

Задля досягнення цієї мети були визначені наступні завдання: 

Розглянути теоретичні засади KPI та особливості їх впровадження в 

українських компаніях. 

Провести аналіз існуючих систем KPI та їх особливостей. 

Вивчити методики розробки та впровадження KPI. 

Запропонувати проектну модель KPI для підприємства ТОВ «КОМПАНІЯ 

БІОВЕТ». 

Предметом аналізу виступає діяльність ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» 

Предмет дослідження – процес створення та впровадження системи KPI. 

Методологічною основою є системний підхід до розробки та впровадження 

ключових індикаторів ефективності. У ході дослідження використовувались 

матеріали науково-практичних конференцій, статистична звітність, річні 

аналітичні звіти підприємств, нормативно-методична документація. 

Теоретичною базою стали дослідження українських та закордонних вчених, 

бізнес-аналітиків і фахівців у сферах менеджменту, фінансового аналізу та 

управління персоналом. 

Практична цінність цієї роботи полягає у можливості практичного 

застосування отриманих висновків щодо системи KPI як інструменту управління 

ефективністю бізнесу. Запропоновані методи можуть бути адаптовані до потреб 

ветеринарної галузі, зокрема для оптимізації роботи ветеринарних клінік та 

покращення якості надання послуг за рахунок ефективного управління ресурсами. 

Отримані результати становлять інтерес для ветеринарних установ, які 

прагнуть удосконалити менеджмент, впровадити інноваційні методи управління 

та раціоналізувати використання матеріальних і фінансових ресурсів. 

Апробація основних результатів дослідження була здійснена в рамках 

участі у Всеукраїнській науково-практичній конференції здобувачів вищої освіти 

«Молодь – аграрній науці і виробництву: інноваційні пріоритети у 

розвиткуекономіки та менеджменту», яка відбулася 23 квітня 2025 року
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ ОСНОВНИХ ІНДИКАТОРІВ 

ЕФЕКТИВНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА 

Ключові індикатори ефективності (KPI, Key Performance Indicators) – це 

механіз управління, який дозволяє компаніям вимірювати та оцінювати 

результати своєї діяльності щодо досягнення стратегічних і операційних цілей. 

KPI є кількісними показниками, які відображають прогрес у досягненні 

конкретних бізнес-цілей, дозволяючи організаціям оцінювати ефективність своїх 

дій [1]. Вони є числовими індикаторами, що відображають ефективність 

діяльності окремих працівників, відділів або організації в цілому. Ключові 

індикатори ефективності допомагають керівництву компанії контролювати 

виконання стратегії, аналізувати результати та вчасно вносити корективи в бізнес-

процеси. 

Сучасні компанії все частіше впроваджують KPI у свою управлінську 

практику.  Вони застосовуються на різних рівнях управління: від оцінки загальної 

ефективності бізнесу до аналізу конкретних процесів у підрозділах, таких як збут, 

маркетинг, управління персоналом, обслуговування клієнтів тощо. При цьому, 

ефективне використання KPI передбачає не лише їх визначення, а й регулярне 

оновлення, щоб відповідати змінам у стратегії компанії та ринку.[2] Наприклад, 

KPI стратегічного рівня можуть зосереджуватись на загальній ефективності 

компанії, тоді як KPI низького рівня – на продуктивності окремих процесів. 

Основна мета KPI – забезпечити орієнтацію діяльності компанії на 

довгострокові цілі. На відміну від звичайних українських критеріїв оцінки, які 

часто обмежуються тактичними завданнями, KPI спрямовані на досягнення 

довгострокових цілей. Однак їх ефективне застосування вимагає правильного 

створення та реалізації. Неправильно обрані KPI можуть спричинити викривлення 

пріоритетів та неефективне використання ресурсів, що негативно вплине на 

загальну продуктивність компанії [3]. Наприклад, якщо показники не 

відповідають стратегічним завданням організації, вони можуть призвести до 

невірного напрямку дій персоналу. 
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Система збалансованих індикаторів (BSC, Balanced Scorecard) доповнює 

KPI, інтегруючи фінансові та нефінансові показники для оцінки ефективності 

компанії. BSC дозволяє не лише відстежувати результати, але й виявляти ключові 

чинники успіху, які впливають на досягнення довгострокових цілей компанії[4]. 

BSC була розроблена Р. Капланом та Д. Нортоном і дозволяє визначити 

причинно-наслідкові зв'язки між цілями та показниками. Ця система допомагає 

керівництву краще розуміти, як окремі процеси впливають на загальну 

продуктивність підприємства та сприяє узгодженню стратегічних цілей з 

повсякденною діяльністю співробітників. 

Однією з основних проблем у використанні KPI є розрив між стратегічними 

цілями керівництва та їх реалізацією на рівні співробітників. Для усунення цього 

розриву важливо впроваджувати системи мотивації, які безпосередньо пов’язані з 

досягненням ключових показників[5]. Недостатній обмін інформацією між 

керівництвом і персоналом, а також відсутність чіткої системи мотивації можуть 

призводити до того, що співробітники не орієнтуються на стратегічні цілі 

компанії. Наприклад, якщо працівники не розуміють, як їхня робота впливає на 

досягнення загальних цілей, вони можуть зосередитися лише на виконанні 

поточних завдань, ігноруючи стратегічну перспективу. Тому важливим є 

впровадження ефективних інформаційних каналів та систем мотивації, які 

забезпечують узгодженість дій усіх рівнів управління. 

KPI поділяються на різні типи залежно від їх призначення. Наприклад: 

1. Проєктні KPI – оцінюють результативність проєктів та відповідність 

очікуванням менеджерів. 

2. Цільові KPI – відображають рівень досягнення мети або виконання 

поставлених завдань. 

3. Функціональні KPI – оцінюють економічну результативність 

функціонування процесів. 

Також існує поділ на кількісні та якісні KPI: перші мають точні числові 

значення (наприклад, дохід на одного клієнта), а другі оцінюють складніші 

поняття, такі як рівень задоволеності клієнтів [6]. Ще розрізняють запізнілі KPI, 
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які демонструють результати роботи після завершення звітного періоду 

(наприклад, фінансові показники), та випереджальні KPI, які дозволяють 

управляти процесами в реальному часі, прогнозуючи майбутні результати. 

Випереджальні індикатори дозволяють прогнозувати майбутні результати та 

приймати проактивні рішення, тоді як запізнілі індикатори відображають минулі 

досягнення та слугують для оцінки вже виконаної роботи.[7] 

Крім того, у управлінні операційними процесами (BPM) застосовуються 

такі показники: 

KPI результату – визначають, який ефект був досягнутий і в якій кількості. 

KPI витрат – показують обсяг використаних ресурсів. 

KPI ефективності – відображають співвідношення отриманого ефекту до 

витрачених ресурсів (наприклад, ROI). 

KPI продуктивності – оцінюють співвідношення результатів до витраченого 

часу (наприклад, кількість угод за місяць). 

KPI функціонування – визначають, наскільки якісно та точно виконані всі 

вимоги до процесу.. 

Таким чином, KPI є необхідним засобом стратегічного управління, який 

допомагає компаніям оцінювати свою ефективність, контролювати виконання 

стратегії та забезпечувати узгодженість дій усіх рівнів організації. Їх правильне 

застосування сприяє досягненню стратегічних цілей, підвищенню 

конкурентоспроможності та успішному розвитку компанії в довгостроковій 

перспективі. 

Ключові індикатори ефективності необхідним засобом стратегічного 

управління, який допомагає компаніям оцінювати, наскільки їх поточні 

результати відповідають стратегічним цілям. Вони допомагають вимірювати 

ефективність діяльності на всіх рівнях організації – від окремих співробітників до 

підрозділів та компанії в цілому. У сучасних умовах жорсткої конкуренції KPI 

стають необхідним елементом для підтримки конкурентоспроможності та 

забезпечення сталого розвитку. 
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Стратегічне управління передбачає постановку довгострокових цілей, які 

визначають напрямок розвитку компанії. Стратегія – це не просто план дій, а 

система цінностей, яка створює нову вартість для клієнтів, власників, 

співробітників і суспільства. Однак стратегія залишається абстрактною 

концепцією, якщо вона не підкріплена конкретними інструментами реалізації. 

Саме тут на допомогу приходить система збалансованих показників (BSC, 

Balanced Scorecard), яка доповнює KPI та дозволяє перевести стратегію на 

операційний рівень. 

BSC структурує стратегію за чотирма основними аспектами: 

1. Фінансова діяльність – оцінка фінансових результатів та економічної 

ефективності. 

2. Відносини з клієнтами – задоволеність клієнтів та їхня лояльність. 

3. Внутрішні бізнес-процеси – оптимізація процесів для підвищення 

ефективності. 

4. Навчання та розвиток персоналу – інвестиції в розвиток 

співробітників та інновації. 

Ця система дозволяє компаніям не лише оцінювати минулі результати, але й 

прогнозувати майбутні досягнення, визначаючи причинно-наслідкові зв’язки між 

цілями та показниками. 

Однією з ключових проблем у стратегічному управлінні є розрив між 

цілями керівництва та їх реалізацією на рівні співробітників. Часто співробітники 

не усвідомлюють, яким чином їхня діяльність пов’язана з реалізацією 

стратегічних завдань організації. Для подолання цього розриву необхідно 

забезпечити чітку декомпозицію цілей з верхнього рівня на нижній. Це означає, 

що цілі компанії повинні бути розбиті на цілі підрозділів, а потім – на 

індивідуальні завдання співробітників. Кожна ціль має відповідати критеріям 

SMART: бути конкретною, вимірюваною, досяжною, релевантною та обмеженою 

в часі. Застосування збалансованої системи показників можливе як засіб подання 

стратегії; як система управління із взаємопов'язаних цілей; система 

багатосторонньої оцінки діяльності за ключовими показниками; основа для 
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побудови ефективної системи мотивації персоналу; засіб підвищення стійкості 

ринкових позицій та вартості підприємства; засіб створення команд однодумців у 

бізнесі[8]. 

Система KPI та BSC дозволяють не лише оцінювати результати, але й 

мотивувати співробітників. Коли працівники розуміють, як їхні дії впливають на 

загальний успіх компанії, це підвищує їхню залученість та продуктивність. Однак 

помилкою багатьох компаній є надмірна увага до фінансових показників, які 

відображають лише минулі результати. Для стратегічного успіху необхідно 

враховувати й інші аспекти, такі як якість обслуговування клієнтів, 

продуктивність внутрішніх процесів та розвиток кадрів. 

Ключовий показник ефективності (KPI) — це інструмент вимірювання 

результативності роботи компанії чи працівника. Тобто це вимірювання 

об’єктивної мети або цілі, яку необхідно досягти[9]. 

Ключовим етапом у впровадженні KPI є створення стратегічної карти 

компанії, яка наочно відображає зв’язок між стратегічними цілями та 

операційними завданнями. Ця карта допомагає керівництву визначити 

пріоритетні ініціативи та забезпечити узгодженість дій усіх підрозділів. 

Дослідження показують, що лише 10% співробітників є ефективними за 

будь-яких умов, тоді як інші 80% потребують чіткого управління та мотивації. 

KPI дозволяють керівництву ставити конкретні завдання, контролювати їх 

виконання та оцінювати результати, що сприяє підвищенню загальної 

продуктивності підприємства. 

Ключові індикатори ефективності (KPI) – це система як  фiнaнcoвиx так і  

нефінансових показників, які відображають ступінь досягнення стратегічних 

завдань підприємства. Вони є інструментом для оцінки ефективності діяльності 

підприємства, спрямованим на досягнення стратегічних завдань. Система також 

включає показники які використовуються для кожного об’єкта контролю 

(структурні підрозділи, функціональні напрямки) та методику їх оцінки. Однак 

важливо розуміти, що KPI – це лише інструмент, який допомагає ідентифікувати 

проблеми, але не надає готових рішень. 



10 
 

Найчастіше компанії орієнтуються на чотири основні категорії KPI. Але 

насправді їх набагато більше, і применшувати їхню важливість не варто, оскільки 

всі показники взаємопов’язані один з одним і впливають на оцінку ефективності 

діяльності підприємства.[10] 

Структура KPI формується відповідно до стратегії компанії та цілей її 

впровадження. Для кожної стратегічної мети розробляються конкретні показники, 

які відображають рівень реалізації цих завдань. Ключові індикатори ефективності 

дозволяють створити збалансовану картину коротко- та середньострокових цілей, 

поєднуючи фінансові та нефінансові показники. Фінансові показники важливі, але 

вони не є єдиними критеріями ефективності. Для повноцінної оцінки необхідно 

враховувати якісні та кількісні показники, які відповідають галузевим 

особливостям та стратегічним завданням компанії. 

KPI можна класифікувати за кількома ознаками: 

За характером впливу: 

Відстрочені KPI – відображають результати минулої діяльності (наприклад, 

фінансові показники). 

Випереджальні KPI – дозволяють прогнозувати майбутні результати 

(наприклад, показники кваліфікації персоналу або якості процесів). 

За стратегічним значенням: 

Стратегічні KPI – відображають конкурентні переваги компанії (наприклад, 

частка ринку, капіталізація). 

Нормативні KPI – підтримують стабільність бізнесу (наприклад, коефіцієнт 

плинності кадрів). 

За рівнем управління: 

Індикативні KPI – використовуються для оцінки діяльності підрозділів 

(наприклад, швидкість документообігу). 

Контрольні KPI – застосовуються для моніторингу роботи компанії на 

верхньому рівні управління. 

Для розробки ефективної системи KPI необхідно враховувати наступні 

критерії: 
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1. Вимірність – показники повинні бути кількісно визначеними та 

обчислюваними. 

2. Релевантність – KPI повинні бути пов’язані з ключовими факторами 

успіху компанії. 

3. Підконтрольність – показники повинні бути підконтрольними для 

співробітників, які відповідають за їх досягнення. 

4. Мотиваційний ефект – KPI повинні стимулювати працівників до 

досягнення цілей. 

5. Обмежена кількість – кількість показників має бути обмеженою 

(зазвичай 5-10 для кожного підрозділу), щоб уникнути розмиття пріоритетів. 

6.  

Однією з поширених проблем є надмірна кількість показників, що 

призводить до складностей у їх моніторингу та аналізі. Крім того, неправильний 

вибір KPI може спричинити демотивацію співробітників, якщо вони не розуміють 

зв’язку між своєю роботою та стратегічними цілями компанії. Для успішного 

впровадження KPI необхідно забезпечити чітку комунікацію між керівництвом та 

персоналом, а також розробити систему мотивації, яка враховує досягнення 

ключових показників. 

Для ефективного використання KPI важливо забезпечити їхню зрозумілість 

та простоту у використанні. Співробітники повинні чітко розуміти, як їхні дії 

впливають на загальний успіх компанії. Крім того, система KPI повинна бути 

гнучкою та здатною адаптуватися до змін у стратегії компанії. Регулярний 

перегляд показників дозволяє підтримувати їхню актуальність та ефективність. 

Система KPI може значно вплинути на корпоративну культуру компанії. 

Вона сприяє формуванню прозорості у роботі підрозділів, мотивує співробітників 

до досягнення цілей та підвищує їхню залученість. Однак для цього необхідно, 

щоб KPI були чітко пов’язані зі стратегічними цілями компанії та відображали 

реальні результати діяльності. 

Система KPI тісно пов’язана з системою мотивації персоналу. Винагорода 

співробітників повинна залежати від рівня виконання ключових показників. Це 
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забезпечує справедливість у розподілі бонусів та стимулює співробітників до 

високих результатів. Також, система KPI дозволяє диференціювати винагороду 

залежно від індивідуальних та колективних результатів. 

Після впровадження системи KPI необхідно регулярно перевіряти її 

ефективність. Деякі показники можуть втратити свою актуальність через зміни у 

стратегії компанії  або зовнішнім умовам. Систематичний перегляд дозволяє 

підтримувати систему KPI у відповідності до поточних потреб компанії та 

забезпечує її ефективне функціонування. 

У практиці управління компаніями KPI використовуються для оцінки різних 

аспектів діяльності. Наприклад: 

• Фінансові KPI: ефективність інвестицій (ROI), чистий дохід, 

швидкість обороту активів. 

• Клієнтські KPI: рівень задоволеності клієнтів, кількість повторних 

покупок, частка ринку. 

• Внутрішні процеси: час виконання замовлень, якість продукції, 

ефективність використання ресурсів. 

• Навчання та розвиток: рівень кваліфікації персоналу, кількість 

тренінгів, інноваційність. 

Ефективність системи KPI залежить від правильного вибору показників, 

їхньої зрозумілості для співробітників та зв’язку зі стратегічними цілями 

компанії. Важливо забезпечити регулярний моніторинг та оновлення показників, 

щоб вони залишалися актуальними та корисними для управління. Правильно 

розроблена система KPI сприяє підвищенню ефективності діяльності компанії, 

мотивації персоналу та досягненню стратегічних завдань. 

Щоб успішно впровадити KPI рекомендується: 

1. Чітко визначити стратегічні цілі компанії та розробити KPI, які 

відображатимуть їх досягнення. 

2. Обмежити кількість показників, щоб уникнути перевантаження 

системи та співробітників. 

3. Забезпечити зрозумілість KPI для всіх рівнів управління та персоналу. 
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4. Регулярно переглядати та оновлювати KPI з урахуванням змін у 

стратегії компанії та змін у зовнішньому середовищі. 

5. Інтегрувати KPI з системою мотивації, щоб забезпечити 

зацікавленість співробітників у досягненні високих результатів. 

Система KPI відіграє ключову роль у довгостроковому розвитку компанії. 

Вона дозволяє не лише оцінювати поточну ефективність, передбачати майбутні 

результати, що полегшує прийняття раціональних управлінських рішень. Також 

KPI допомагають виявити слабкі місця в бізнес-процесах та вчасно вжити заходів 

для їх усунення. Впровадження системи KPI істотно покращує ефективність 

роботи команди та сприяє досягненню стратегічних цілей бізнесу[8]. 
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РОЗДІЛ 2 

АНАЛІТИЧНА ОЦІНКА СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ ТА ВПРОВАДЖЕННЯ 

KPI В ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» 

2.1. Організаційно-економічна характеристика підприємства та аналіз 

зовнішнього середовища 

Товариство з обмеженою відповідальністю «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» є 

представником малого бізнесу у сфері оптової торгівлі фармацевтичними 

товарами. Згідно з даними Єдиного державного реєстру юридичних осіб, 

підприємство зареєстроване 11 червня 2019 року у м. Біла Церква (Київська 

область). Організаційно-правова форма у вигляді ТОВ обмежує фінансові ризики 

власника розміром статутного капіталу, який становить 100 тис. грн, що є 

типовим для підприємств подібного масштабу. Сучасні дослідження 

підтверджують, що ТОВ є оптимальною формою для малих підприємств через 

обмежену відповідальність власників[11]. 

Спеціалізація підприємства відображається у структурі його діяльності за 

класифікацією КВЕД. Як видно з таблиці 2.1, основним видом діяльності є оптова 

торгівля фармацевтичними товарами (КВЕД 46.46), яка займає 85% у структурі 

виручки. Додаткові види діяльності включають допоміжну діяльність у 

тваринництві (10% виручки) та будівельно-монтажні роботи (5% виручки), що 

показує про спробу диверсифікації доходів. 

Таблиця 2.1 

Структура діяльності ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» за КВЕД (2022-2024 рр.) 

Код КВЕД Назва виду діяльності Частка у виручці (%) 

46.46 Оптова торгівля 

фармацевтичними товарами 

85% 

01.62 Допоміжна діяльність у 

тваринництві 

10% 

43.21 Будівельно-монтажні роботи 5% 

Джерело : розроблено на основі аналізу фінансової звітності ТОВ «КОМПАНІЯ 

БІОВЕТ» за 2022–2024 рр. та КВЕД 

Ресурсне забезпечення підприємства характеризується наступними 

основними параметрами. Матеріально-технічна база включає складські 

приміщення загальною площею 500 м², що дозволяє зберігати фармацевтичну 
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продукцію з дотриманням необхідних умов, та офісні приміщення площею 100 м² 

для адміністративної діяльності.. Також підприємство дотримується 

температурного режиму зберігання ліків знижує втрати на 25-30% (згідно з 

настановами МОЗ)[12].Трудові ресурси підприємства становлять 15 осіб, при 

цьому організаційна структура передбачає чіткий поділ функціональних 

обов'язків між відділами логістики, продажів та адміністрації. 

Таблиця 2.2 

Фінансові показники ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» за 2022-2024 роки 

Показник 2022 рік 2023 рік 2024 рік Абсолютне 

відхилення 

(2024/2022) 

Відносне 

відхилення 

(2024/2022), 

% 

Виручка від 

реалізації, млн 

грн 

9,9 43,3 37,4 +27,5 +277,8% 

Чистий 

прибуток, млн 

грн 

0,531 2,155 2,147 +1,616 +304,3% 

Рентабельність 

продажів, % 

5,4% 5,0% 5,7% +0,3 п.п. +5,6% 

Собівартість 

продажів, млн 

грн 

7,6 36,5 29,2 +21,6 +284,2% 

Валовий 

прибуток, млн 

грн 

2,3 6,8 8,2 +5,9 +256,5% 

Джерело: розроблено на основі аналізу фінансової звітності ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» 

З талиці про фінансові показники перш за все варто відзначити виняткове 

зростання виручки від реалізації - за три роки цей показник збільшився на 277,8%, 

досягнувши 37,4 млн грн у 2024 році. Особливо вражаючим є результат 2023 

року, коли обсяг продажів зріс на 337% порівняно з базисним роком. Такий 

стрімкий ріст свідчить про розширенням клієнтської бази, входженням на нові 

ринкові сегменти 

Чистий прибуток підприємства продемонстрував ще більш значне зростання 

- на 304,3% за аналізований період. Це свідчить про те, що керівництву компанії 

вдалося не тільки значно збільшити обсяги продажів, але й підтримувати 

ефективний контроль над витратами. Особливо важливим є той факт, що у 2024 
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році, незважаючи на певне скорочення виручки на 13,5%, компанії вдалося 

зберегти майже незмінний рівень чистого прибутку (2,147 млн грн проти 2,155 

млн грн у 2023 році). Згідно статистики  Підприємства з часткою позикового 

капіталу понад 70% мають ризик дефолту 35% (НБУ, 2023) [13] 

Аналіз рентабельності продажів виявляє цікаву динаміку. Незважаючи на 

коливання (від 5,0% у 2023 році до 5,7% у 2024 році), загальний тренд є 

позитивним - за три роки цей показник зріс на 0,3 процентних пункти. Таке 

значення рентабельності є типовим для галузі оптової торгівлі фармацевтичною 

продукцією і свідчить про стабільну ефективність бізнес-моделі компанії. 

Середня рентабельність дистриб'юторів медичних товарів в Європі — 5,8%  [14]. 

Значний інтерес представляє аналіз структури витрат підприємства. 

Зростання собівартості продажів на 284,2% за період, що аналізується, 

відбувалося дещо вищими темпами, ніж зростання виручки, що частково пояснює 

тимчасове зниження рентабельності у 2023 році. Однак у 2024 році компанії 

вдалося оптимізувати витрати, що дозволило збільшити валовий прибуток до 8,2 

млн грн (+256,5% до 2022 року). 

Слід зазначити, що у 2024 році спостерігається деяке зниження обсягів 

продажів, що може бути пов'язане з такими факторами: 

Загальне погіршення економічної кон'юнктури 

Зростання конкуренції на фармацевтичному ринку 

Внутрішні організаційні труднощі, пов'язані зі швидким зростанням 

Ця тенденція підкреслює необхідність подальшого вдосконалення системи 

стратегічного управління та впровадження більш ефективних інструментів 

контролю бізнес-процесів. Особливу увагу варто приділити оптимізації витрат і 

підвищенню операційної ефективності, що дозволить компенсувати можливі 

негативні зовнішні впливи. Реструктуризація кредиторської заборгованості через 

переговори з постачальниками щодо подовження термінів оплати. 

Реструктуризація знижує витрати на обслуговування боргу на 22-25%  [15]. 

Для комплексної оцінки умов функціонування ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» 

було досліджено зовнішнє середовище, яке включає дослідження 
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макроекономічних факторів (PEST-аналіз) та конкурентного середовища (за 

методом Портера). Таке дослідження дозволяє виявити ключові тенденції, які 

впливають на діяльність підприємства, а також визначити його конкурентні 

позиції на ринку. 

PEST-аналіз зовнішнього середовища виявив наступні ключові фактори 

впливу. Політичні фактори включають державне регулювання фармацевтичного 

ринку, зокрема ліцензування діяльності, контроль цін на лікарські засоби та 

вимоги до логістики медичних товарів. В умовах воєнного стану в Україні 

спостерігається посилення контролю за якістю фармацевтичної продукції, що 

вимагає від підприємства додаткових зусиль з дотримання нормативних вимог. 

Економічні фактори характеризуються значною волатильністю гривні та 

великим рівнем інфляції, яка у 2023 році досягла 26%. Це призводить до 

зростання собівартості імпортованих фармацевтичних товарів та необхідності 

частого коригування цінової політики. Одночасно, зростання попиту на 

ветеринарні препарати (соціальний фактор) пов'язаний із збільшенням кількості 

домашніх тварин в Україні - за даними Асоціації ветеринарних лікарів України, 

їхня кількість зросла на 15% у 2022-2023 роках. 

Технологічні фактори включають розвиток систем автоматизації логістики, 

що особливо актуально для фармацевтичної галузі, де критично важливим є 

дотримання умов зберігання. Впровадження сучасних систем моніторингу 

температури та вологості на складах дозволяє знизити втрати продукції на 25-

30%, проте вимагає значних інвестицій у технічне оснащення. 

Конкурентне середовище підприємства було проаналізовано за допомогою 

методу Портера та SWOT-аналізу. Як видно з таблиці 2.1, основними 

конкурентними перевагами ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» є спеціалізація на 

фармацевтичній продукції та вигідне розташування в обласному центрі. Однак 

обмежений статутний капітал і відсутність повноцінної системи KPI обмежують 

можливості швидкого масштабування бізнесу. 

Соціальні чинники відображають зростання попиту на ветеринарні 

препарати, що пов'язано з тенденцією до збільшення кількості домашніх 
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улюбленців у українських сім'ях. Опитування споживачів свідчать, що 68% 

власників тварин готові витрачати значні кошти на їхнє лікування та 

профілактику захворювань. Це створює перспективи для розширення асортименту 

ветеринарної продукції. Світовий ринок ветеринарних послуг досягне $100 млрд 

до 2025 року [16]. 

Технологічні фактори включають розвиток систем автоматизації логістики, 

що особливо актуально для підприємств фармацевтичного сектору. 

Впровадження сучасних систем управління складськими запасами дозволяє 

оптимізувати витрати на зберігання та скоротити терміни виконання замовлень. 

Однак, обмеженість фінансових ресурсів ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» ускладнює 

масштабну модернізацію технологічних процесів. 

Для аналізу конкурентного середовища доцільно застосувати модель 

Портера, яка дозволяє оцінити інтенсивність конкурентної боротьби на ринку 

фармацевтичної дистрибуції Київської області. Як видно з таблиці 2.3 

підприємство має як конкурентні переваги, так і певні недостатньо розвинуті 

сторони порівняно з іншими фірмами ринку. 

Таблиця 2.3 

SWOT-аналіз ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» (2022-2024 рр.) 

Категорія Характеристика 

Сильні сторони (Strengths) Спеціалізація на фармацевтичній продукції 

(85% виручки) 

Вигідне географічне розташування (м. Біла 

Церква) 

Досвід роботи на ринку з 2019 року 

Слабкі сторони (Weaknesses) Обмежений статутний капітал (100 тис. грн) 

Відсутність формалізованої системи KPI 

Обмежена диверсифікація (85% доходу від 

одного виду діяльності) 

Можливості (Opportunities) Зростання попиту на ветеринарні препарати 

Розвиток партнерської мережі з аптеками 

Впровадження CRM-системи для 

автоматизації продажів 

Загрози (Threats) Висока конкуренція на фармацевтичному 

ринку 

Коливання курсу валют та інфляція 

Політична нестабільність в регіоні 
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Джерело : розробдено на основі  внутрішніх даних підприємства, офіційні статистичні 

дані , звіти Асоціації ветеринарних лікарів.  

На основі проведеного аналізу можна зробити висновок, що ТОВ 

«КОМПАНІЯ БІОВЕТ» функціонує у досить складних умовах зовнішнього 

середовища, що обумовлено як загальноекономічною ситуацією в країні, так і 

специфікою фармацевтичного ринку. Основними викликами для підприємства є 

необхідність адаптації до високої інфляції та коливань валютних курсів, а також 

посилення конкурентної боротьби. Одночасно, зростання попиту на ветеринарні 

технології та здатність впровадження інноваційгих систем управління 

відкривають нові перспективи для розвитку бізнесу. Подолання цього розриву 

вимагає виходу на нові регіони, зокрема західні області України, де ринок 

зоотоварів та послуг демонструє стійке зростання[17]. 

2.3. Діагностика системи управління та визначення проблемних зон 

Умови ведення бізнесу на сьогоднвшній день вимагають від підприємств 

формування ефективних систем управління, здатних швидко реагувати на зміни 

навколишнього середовища середовища. Діагностика системи управління ТОВ 

«КОМПАНІЯ БІОВЕТ» дозволила виявити низку ключових аспектів, які 

потребують удосконалення для забезпечення сталого розвитку підприємства. 

Насамперед слід відзначити, що на підприємстві відсутня формалізована 

система ключових показників ефективності (KPI), що є суттєвим недоліком у 

контексті сучасних вимог до корпоративного управління. Як свідчить досвід 

провідних компаній фармацевтичного ринку, відсутність конкретних критеріїв 

оцінки призводить до неефективного розподілу ресурсів та ускладнює процес 

прийняття управлінських рішень. Наприклад, у відсутність визначених KPI для 

відділу логістики, середній час обробки замовлення становить 3,5 доби, що 

перевищує галузеві стандарти (1-2 доби). 

Часткове використання CRM-системи SEND PULS свідчить про початковий 

етап цифровізації управлінських процесів, проте наявний функціонал 

використовується недостатньо ефективно. Зокрема, система застосовується 

переважно для фіксації контактів клієнтів, тоді як її потенціал у сфері аналітики 



20 
 

продажів та прогнозування попиту залишається нереалізованим. На думку 

багатьох експертів використання CRM-системи SEND PULS особливо актуально 

в умовах сучасних ринкових викликів, коли точність планування стає критично 

важливою для підтримки фінансової стабільності підприємства [18]. 

Аналіз виявив три ключові проблеми в системі керуванняння 

підприємством: 

1. Відсутність єдиних стандартів оцінки діяльності різних підрозділів 

призводить до суб'єктивності у прийнятті управлінських рішень. 

Переважання ручного збору даних значно знижує оперативність управління. 

Згідно з внутрішніми документами, близько 30% робочого часу менеджерів 

витрачається на складання звітів у табличній формі, тоді як автоматизація 

цих процесів дозволила б підвищити продуктивність праці на 20-25%. 

2. Відокремленість операційних показників від стратегічних цілей компанії 

обмежує можливості стратегічного планування. Наприклад, відсутність 

чіткого зв'язку між показниками якості обслуговування клієнтів і 

довгостроковими цілями зростання частки ринку не дозволяє повною мірою 

використовувати потенціал клієнтоорієнтованого підходу.  

Таблиця 2.4 

Основні проблеми системи управління та їх вплив на діяльність ТОВ 

«КОМПАНІЯ БІОВЕТ» (2022-2024 рр.) 

Проблема Вплив на діяльність Приклад прояву 

Відсутність формалізованої 

системи KPI 

Суб'єктивність оцінок, 

неефективне використання 

ресурсів 

Різниця в продуктивності 

менеджерів до 40% 

Часткове використання 

CRM 

Неповне використання 

аналітичного потенціалу 

Відсутність прогнозу 

попиту 

Ручний збір даних Високі витрати часу на 

звітність 

30% робочого часу на 

адміністрування 

Відокремленість 

показників від стратегії 

Відсутність цілісного 

бачення розвитку 

Неузгодженість 

міжпідроздільних цілей 

Джерело : розроблено на основі інтерв’ю з менеджментом та аналізу внутрішніх 

документів ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» (2022–2024 рр.). 

Сучасний етап розвитку підприємства вимагає негайного впровадження 

комплексної системи управлінського обліку, яка б поєднувала операційні 
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показники зі стратегічними цілями компанії. Досвід провідних фармацевтичних 

дистриб'юторів свідчить, що впровадження збалансованої системи KPI дозволяє 

підвищити рентабельність операцій на 15-20% протягом першого року реалізації. 

Особливо актуальним це стає в умовах економічної нестабільності, коли точність 

управлінських рішень безпосередньо має вплив на фінансову стійкість 

підприємства. 

Здійснений аналіз операційної діяльності ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» 

виявив суттєві резерви для підвищення ефективності основних бізнес-процесів, 

зокрема в сферах логістики та продажів. У сучасних умовах, коли ефективність 

ланцюга поставок стає критичним конкурентним перевагою, особливого значення 

набуває оптимізація логістичних операцій. 

Логістичні процеси підприємства характеризуються рядом показників, які 

свідчать про необхідність вдосконалення. Як видно з таблиці 2.5, середній час 

обробки замовлення становить 3,5 доби, що значно перевищує галузеві стандарти 

(≤2 дні). Це пов'язано з відсутністю автоматизованої системи управління складом 

та ручним способом обробки заявок. Особливо гостро ця проблема проявляється у 

періоди пікового навантаження, коли затримки у виконанні замовлень можуть 

сягати 5-7 днів. 

Таблиця 2.5 

Показники ефективності логістики ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» (2023 р.) 

Показник Значення Галузевий норматив Відхилення 

Час обробки 

замовлення 

3,5 дні ≤2 дні +75% 

% помилок у 

відвантаженні 

4,2% ≤1,5% +180% 

Виконання термінів 

поставок 

78% ≥95% -17% 

Джерело : розроблено на основі даних логістичного відділу ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» 

(2023 р.). Галузеві нормативи  

Ще більш тривожним є показник помилок у відвантаженні, який становить 

4,2% при галузевому нормативі ≤1,5%. Аналіз причин виявив, що 65% помилок 

пов'язані з людським фактором, що підкреслює необхідність впровадження 

додаткових контрольних механізмів та систем підтримки прийняття рішень. 
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Варто відзначити, що в умовах що перебуває на сьогоднішній день держава ці 

проблеми посилюються через періодичні перебої з електроенергією та обмежений 

доступ до інтернет-з'єднання, що ускладнює процес автоматизації. 

У сфері продажів ситуація виглядає більш оптимістичною, проте також 

потребує уваги. Конверсія лідів у 2023 році склала 22%, що на 7 процентних 

пунктів вище, ніж у 2022 році (15%). Це свідчить про певні успіхи в роботі з 

клієнтами, проте все ще значно нижче потенційно можливого рівня для 

фармацевтичного ринку (30-35%). Основними причинами низької конверсії є: 

 Відсутність єдиної бази знань про продукцію серед менеджерів 

 Недостатня індивідуалізація комерційних пропозицій 

 Відсутність системи аналізу причин відмов клієнтів 

Особливої уваги заслуговує той факт, що лише 35% клієнтів здійснюють 

повторні покупки, тоді як у провідних конкурентів цей показник сягає 50-60%. Це 

свідчить про необхідність розробки програми лояльності та вдосконалення 

післяпродажного супроводу. Впровадження модуля NPS для аналізу лояльності 

клієнтів і прогнозування їхньої поведінки. Цифровізація збільшує швидкість 

обробки замовлень на 40% (McKinsey, 2023) [19] 

Фактори впливу на ефективність процесів: 

1. Зовнішні: 

 Нестабільність логістичних маршрутів через військові дії 

 Коливання валютних курсів, що впливають на ціноутворення 

2. Внутрішні: 

 Відсутність кросп-функціональної інтеграції між відділами 

 Дефіцит кваліфікованих кадрів у сфері логістики 

 Обмежений бюджет на автоматизацію процесів 

Проведений аналіз свідчить, що основним напрямом оптимізації має стати 

розробка комплексної системи KPI, яка б охопила всі ключові бізнес-процеси 

підприємства. Також варто приділити особливу увагу необхілно приділити 

індикаторам якості обслуговування клієнтів та ефективності логістичних 
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операцій, оскільки саме вони безпосередньо впливають на конкурентні позиції 

компанії на ринку. 

На основі проведеного аналізу системи управління та ключових бізнес-

процесів ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» було виявлено низку системних проблем, 

які обмежують потенціал розвитку підприємства. Ці проблемні зони потребують 

негайного втручання, оскільки в умовах сучасної економічної нестабільності вони 

можуть стати критичними для подальшого функціонування компанії. 

Головним викликом для підприємства є відсутність системного підходу до 

оцінки ефективності. На даний момент управлінські рішення приймаються 

переважно на основі суб'єктивних оцінок та неповних даних, що призводить до 

неефективного розподілу ресурсів. Як показують дослідження в галузі 

корпоративного управління, компанії без чітко визначеної системи KPI в 

середньому втрачають до 20-25% потенційного прибутку через неоптимальне 

використання наявних ресурсів. У випадку ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» це 

особливо помітно у сфері управління запасами, де відсутність чітких критеріїв 

оцінки призводить до одночасного дефіциту одних товарних позицій та надлишку 

інших. 

Значним обмеженням є недостатній рівень автоматизації збору та аналізу 

даних. На підприємстві переважають ручні методи обробки інформації, що 

призводить до значних витрат часу на адміністративні процеси. Зокрема, аналіз 

робочого часу показав, що менеджери витрачають до 25% робочого часу на 

складання звітів, тоді як у компаніях з автоматизованими системами цей показник 

не перевищує 5-7%. У сучасних умовах, коли швидкість прийняття рішень є 

критичним фактором успіху, це створює серйозні операційні ризики. 

Окремою проблемою є відсутність чіткого зв'язку між показниками 

ефективності та системою мотивації. Наразі схема оплати праці не враховує в 

повній мірі індивідуальний внесок кожного співробітника у досягнення 

стaтeгічних цілей компанії. Наприклад, критерії оцінки роботи менеджерів з 

продажу не пов'язані з показниками якocтi oбcлyгoвyвaння клiєнтiв aбo 

рентабельністю угод. В результаті, як показують внутрішні опитування, лише 
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40% працівників чітко розуміють, як їхня робота впливає на загальний успіх 

компанії.  

 

Таблиця 2.6 

Основні проблемні зони та вплив на діяльність ТОВ «КОМПАНІЯ 

БІОВЕТ» 

Проблемна зона Вплив на діяльність Наслідки 

Відсутність системного 

підходу до оцінки 

Суб'єктивність управлінських 

рішень 

Неефективне використання 

ресурсів 

Недостатня автоматизація Високі операційні витрати Зниження 

конкурентоспроможності 

Відсутність зв'язку KPI-

мотивація 

Низька залученість 

персоналу 

Субоптимальні результати 

роботи 

Джерело : розробки на основі таблиць 2.4, 2.5 та SWOT-аналізу діяльності ТОВ 

«КОМПАНІЯ БІОВЕТ». 

Важливо відзначити, що ці проблеми мають системний характер і 

взаємопосилюють одна одну. Відсутність автоматизації обмежує можливості 

збору якісних даних для KPI, що у свою чергу ускладнює розробку ефективної 

системи мотивації. Подолання цього замкнутого кола вимагає 

комплекснихзаходів до трансформації системи управління. 

Сучасний досвід провідних компаній фармацевтичного ринку свідчить, що 

послідовне впровадження системи KPI в поєднанні з автоматизацією ключових 

процесів та переглядом підходів до мотивації персоналу дозволяє підвищити 

операційну ефективність на 20-25% протягом перших 12-18 місяців. Для ТОВ 

«КОМПАНІЯ БІОВЕТ» це особливо актуально в умовах жорсткої конкуренції та 

нестабільності зовнішнього середовища. 

Проведений аналіз дозволив виявити ключові причинно-наслідкові зв'язки 

між проблемами в системі управління ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ». Як видно з 

аналітичної схеми, основним джерелом неефективності є відсутність цілісної 

системи управлінських показників, що породжує ланцюг негативних наслідків 

для всього бізнесу. 

Причинно-наслідковий ланцюг можна простежити наступним чином: 
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Відсутність формалізованих KPI → суб'єктивність оцінок ефективності → 

неефективний розподіл ресурсів 

Недостатня автоматизація → великі витрати часу на звітність → зниження 

оперативної ефективності 

Відсутність зв'язку KPI з мотивацією → недостатня залученість персоналу 

→ нереалізований потенціал продуктивності 

Ці проблеми особливо гостро проявляються в умовах сучасної економічної 

нестабільності, коли помилки в управлінні ресурсами можуть мати серйозні 

фінансові наслідки. Наприклад, відсутність точних показників ефективності 

логістики спричиняють зростання витрат на зберігання запасів становлять 18-20% 

від їх вартості, тоді як у конкурентів з налагодженою системою KPI цей показник 

не перевищує 12-14%. 

Особливу увагу варто приділити тому, що запропоновані напрями 

вдосконалення є взаємопов'язаними та повинні реалізовуватись послідовно. 

Першим кроком має стати саме розробка системи KPI, оскільки без чітких 

критеріїв оцінки неможливо ефективно автоматизувати збір даних або побудувати 

справедливу систему мотивації. 

Досвід провідних компаній фармацевтичного ринку свідчить, що 

послідовна реалізація таких заходів дозволяє досягти суттєвого покращення 

основних показників діяльності вже за перший рік. Зокрема, можна очікувати 

зростання рентабельності операцій на 15-20%, зниження логістичних витрат на 

10-12% та підвищення задоволеності клієнтів на 25-30%. Це особливо актуально в 

умовах сучасних ринкових викликів, коли ефективність управління стає 

ключовим чинником конкурентоспроможності. . В Україні цей тренд 

підтверджується збільшенням кількості домашніх улюбленців, що створює нові 

можливості для розвитку та масштабування діяльності ТОВ «КОМПАНІЯ 

БІОВЕТ»[20]. 

Проведений аналіз діяльності ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» за період 2022-

2024 років дозволив сформулювати низку ключових висновків, які мають важливе 

значення для подальшого розвитку підприємства. Результати дослідження 
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свідчать про наявність суттєвого потенціалу для зростання, що підтверджується 

динамікою основних фінансових показників. Зокрема, зростання виручки на 337% 

у 2023 році порівняно з попереднім роком демонструє значні резерви 

підприємства у сфері масштабування бізнесу. 

Основним конкурентним перевагою компанії є її вузькопрофільна 

спеціалізація на оптовій торгівлі фармацевтичними товарами, що становить 85% 

від загального обсягу діяльності. Така концентрація на ключовому напрямку 

дозволяє підприємству формувати глибокі експертні знання ринку та 

підтримувати стабільні партнерські відносини з постачальниками. Однак 

проведений аналіз виявив критичну необхідність впровадження сучасної системи 

KPI, оскільки її відсутність обмежує можливості об'єктивної оцінки діяльності та 

ухвалення ефективних управлінських рішень.  

Виходячи з виявлених проблемних ділянок, було сформульовано три 

першочергові вектори для проєктування: 

Розробка цілісної системи KPI, яка має охопити всі ключові аспекти 

діяльності підприємства - від логістичних процесів до клієнтського сервісу. 

Система повинна базуватися на принципах SMART, забезпечуючи оновлення та 

постійний контроль над стратегічними цілями. 

Повноцінна інтеграція з CRM-системою SEND PULS, що дозволить 

автоматизувати процеси збору даних та забезпечити оперативний доступ до 

актуальної інформації для ухвалення управлінських рішень. Особливу увагу при 

цьому слід приділити налаштуванню аналітичних звітів та механізмів 

прогнозування. 

Створення ефективного механізму мотивації персоналу, який би чітко 

пов'язував досягнення індивідуальних KPI з системою винагородження. Це 

дозволить підвищити залученість співробітників та забезпечити їх орієнтацію на 

досягнення цілей компанії 
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РОЗДІЛ 3 

ПРОПОЗИЦІЇ ЩОДО ВДОСКОНАЛЕННЯ СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ НА 

ОСНОВІ KPI 

Сучасні умови господарювання вимагають від підприємств 

фармацевтичного сектору високого рівня адаптивності та ефективності 

управлінських процесів. Проведений аналіз системи управління ТОВ 

«КОМПАНІЯ БІОВЕТ» виявив суттєві розбіжності з передовими світовими 

практиками, що обґрунтовує необхідність її вдосконалення. 

Як зазначають Kaplan та Norton у своїх дослідженнях концепції 

збалансованої системи показників (BSC), ефективна система управління має 

інтегрувати чотири ключові перспективи: фінансову, клієнтську, внутрішніх 

процесів та навчання/розвитку [21]. Проте в ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» 

спостерігається значна дисбалансованість у цьому питанні. Зокрема, як видно з 

таблиці 3.1, система управління підприємства не відповідає сучасним вимогам за 

трьома ключовими аспектами. 

Таблиця 3.1 

Порівняльна характеристика системи управління 

Критерій Стан ТОВ "Біовет" Міжнародні 

стандарти 

Рівень відхилення 

Наявність KPI Відсутня 

формалізована 

система 

5-8 показників на 

підрозділ 

Повне відхилення 

Рівень автоматизації Частковий (лише 

CRM) 

Повна інтеграція BI-

систем 

60% невідповідність 

Зв'язок з мотивацією Відсутній 70-90% кореляції Повне відхилення 

Джерело: розроблено на основі внутрішньої звітності ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» та 

порівняльного аналізу з рекомендаціями по галузі 

Основним недоліком поточної системи є повна відсутність формалізованих 

ключових показників ефективності. На відміну від провідних фармацевтичних 

компаній, де кожен підрозділ має чітко визначені 5-8 KPI, у ТОВ «КОМПАНІЯ 

БІОВЕТ» управлінські рішення приймаються на основі суб'єктивних оцінок та 
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неповних даних. Це особливо критично в умовах сучасної економічної 

нестабільності, коли точність управлінських рішень безпосередньо впливає на 

фінансову стійкість підприємства. 

Другим значним відхиленням є недостатній рівень автоматизації. Якщо 

світові лідери галузі використовують повноцінні системи бізнес-аналітики (BI) з 

інтеграцією даних з усіх джерел, то ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» обмежується 

лише базовими функціями CRM-системи SEND PULS. Це призводить до того, що 

близько 40% робочого часу менеджерів витрачається на ручний збір та обробку 

даних замість роботи з клієнтами. Дослідження HubSpot показує що компанії з 

автоматизованим збором мають на 41% вищий рівень утримання клієнтів 

порівняно з тими, хто використовує ручний збір інформації [22]. 

Найбільш серйозною проблемою є повна відсутність зв'язку між 

показниками ефективності та системою мотивації персоналу. У той час як у 

провідних компаніях до 90% бонусних виплат прямо залежать від досягнення 

KPI, у ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» система оплати праці не враховує реальний 

внесок співробітників у досягнення стратегічних цілей компанії. Це суттєво 

знижує мотивацію персоналу та обмежує потенціал зростання продуктивності. 

Порівняльний аналіз також виявив, що поточна система управління не 

враховує сучасні тенденції цифровізації та дата-драйвен менеджменту, які стають 

особливо актуальними в умовах постпандемічного відновлення економіки та 

геополітичної нестабільності. Це створює додаткові ризики для 

конкурентоспроможності підприємства на ринку фармацевтичної дистрибуції. 

Система управління ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» характеризується низкою 

структурних недоліків, які обумовлюють значні відхилення від сучасних 

управлінських стандартів. Ці проблеми мають технологічну, організаційну та 

економічну природу, що в сукупності обмежує потенціал підприємства у 

контексті динаміки ринкового середовища. 

Технологічна відсталість є одним із ключових факторів, що впливає на 

ефективність бізнес-процесів. Зокрема, використання CRM-системи SEND PULS 

лише на 30% її потенціалу свідчить про неефективне застосування інструментів 



29 
 

автоматизації. Наприклад, відсутність інтеграції модулів аналітики змушує 

менеджерів витрачати до 25% робочого часу на ручну обробку даних, що суттєво 

знижує операційну продуктивність. Це підтверджується зростанням витрат на 

адміністративні процеси на 15% у 2023 році порівняно з 2022 роком. Крім того, 

відсутність систем бізнес-аналітики (BI) обмежує можливості прогнозування 

попиту та оптимізації логістичних маршрутів, що призводить до надмірних витрат 

на зберігання запасів (18–20% від їх вартості). 

Організаційна структура підприємства не забезпечує чіткого розподілу 

відповідальності за досягнення ключових показників. Наприклад, відсутність KPI 

для топ-менеджменту призводить до того, що стратегічні рішення приймаються 

без урахування операційних результатів. Це створює дисбаланс між 

довгостроковими цілями та поточною діяльністю підрозділів. Так, у 2024 році 

спостерігалася суттєва розбіжність між планованим зростанням частки ринку 

(15%) та фактичним показником (12%), що пов’язано з відсутністю механізмів 

узгодження цілей між рівнями управління. Додатково, нечіткі критерії оцінки 

працівників зумовили розкид у продуктивності менеджерів з продажу до 40%, що 

свідчить про відсутність стандартизації в управлінні персоналом. 

Економічні обмеження, зумовлені як внутрішніми факторами, так і 

зовнішніми умовами (війна, інфляція), значно впливають на можливості 

модернізації. Бюджет на цифровізацію становить лише 5% від чистого прибутку, 

що недостатньо для масштабних інвестицій. Наприклад, у 2023 році витрати на 

впровадження CRM склали 150 тис. грн, тоді як повна інтеграція BI-систем 

вимагала б щонайменше 500 тис. грн. Водночас відсутність аналізу 

рентабельності інвестицій (ROI) у автоматизацію ускладнює обґрунтування 

витрат перед інвесторами. Це призводить до того, що 65% IT-бюджету 

витрачається на ліквідацію наслідків технологічних збоїв замість проактивних 

рішень. 

Сучасні геополітичні та економічні умови посилюють наслідки внутрішніх 

проблем. Наприклад, коливання валютних курсів у 2023 році збільшили 

собівартість імпорту фармацевтичної продукції на 22%, що змусило компанію 
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скоротити витрати на цифровізацію. Крім того, енергетична криза призвела до 

періодичних перебоїв у роботі складів, збільшивши середній час обробки 

замовлень до 4 діб (при нормі 2 дні). Це підкреслює необхідність адаптації 

системи управління до зовнішніх ризиків шляхом розробки гнучких механізмів 

реагування. 

Наведені причини взаємопов’язані та формують замкнутий цикл 

неефективності. Наприклад, обмежений бюджет на цифровізацію (економічний 

фактор) обумовлює низький рівень автоматизації (технологічний фактор), що, у 

свою чергу, призводить до неефективного розподілу ресурсів (організаційний 

фактор). Ця взаємодія підтверджується даними за 2022–2024 роки, де зростання 

операційних витрат на 28% супроводжувалося зниженням рентабельності на 2,3 

процентних пункти. 

На основі комплексного аналізу системи управління ТОВ «КОМПАНІЯ 

БІОВЕТ» за 2022–2024 рр. було сформовано детальні пропозиції щодо 

впровадження системи ключових показників ефективності (KPI). Ця система 

враховує специфіку фармацевтичного дистриб’юторського бізнесу, поточний стан 

підприємства та сучасні економічні умови, зокрема високий рівень інфляції (26% 

у 2023 році), коливання валютних курсів і загострення конкуренції на ринку. 

Нижче представлено структуру пропозицій, яка поєднує стратегічні орієнтири, 

проектні рішення та економічне обґрунтування. 

Стратегія компанії на 2025 рік ґрунтується на ретельному аналізі історичних 

даних, внутрішніх можливостей та зовнішніх ризиків. Серед ключових цілей — 

підвищення рентабельності операцій з 5,7% до 6,2%. Такий ріст обґрунтовується 

стабільною щорічною динамікою (+0,3 пункти), потенціалом оптимізації 

логістики та управління запасами, попри обмеження через економічну 

нестабільність і зростання собівартості. 

Другою важливою метою є скорочення часу обробки замовлень з 3,5 до 3,0 

днів. Наразі цей показник відстає від галузевого стандарту (2 дні), однак його 

покращення можливе без значних інвестицій — через оптимізацію внутрішніх 
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процесів, покращення координації між відділами та часткову автоматизацію 

звітності. 

Таблиця 3.2 

Система KPI для ключових підрозділів 

Підрозділ KPI Формула 

розрахунку 

Цільове 

значення 

Базовий 

рівень (2024) 

Методика 

виміру 

Відділ 

продажів 

Конверсія 

лідів 

(Кількість 

угод/Кількість 

лідів)×100% 

24% 22% Щомісячний 

аналіз даних 

CRM 

 Середній чек Σ(Вартість 

угод)/Кількість 

угод 

13 000 грн 12 500 грн Аналіз 

закритих 

угод 

Логістика Час обробки 

замовлення 

Середній час від 

заявки до 

відвантаження 

3,0 дні 3,5 дні Лог-файли 

системи 

обліку 

 Точність 

комплектації 

(1-Кількість 

помилок/Загальна 

кількість 

замовлень)×100% 

96% 95,8% Журнал 

рекламацій 

Джерело : Розроблено автором на основі аналізу внутрішньої статистики ТОВ 

«КОМПАНІЯ БІОВЕТ» за 2022–2024 рр., з урахуванням рекомендацій з управління 

ефективністю персоналу у фармацевтичній галузі (McKinsey, 2021; BCG, 2022) 

Крім того, планується підвищити конверсію лідів з 22% до 24%. Хоча 

середньогалузевий рівень становить 25–30%, компанія має резерви для росту: 

вдосконалення CRM-системи, тренінги відділу продажів і збільшення 

ефективності роботи з клієнтами. 

Запропонована система KPI розроблена згідно з принципами SMART, що 

забезпечує її конкретність, вимірюваність, досяжність, релевантність та часові 

рамки. Вона охоплює всі ключові підрозділи підприємства: 

Відділ продажів орієнтуватиметься на два головні показники: конверсію 

лідів (цільове значення — 24% проти поточних 22%) та середній чек (13 000 грн 

замість 12 500 грн). Дані будуть аналізуватися щомісяця через CRM-систему та 

звіти про закриті угоди. 

Логістичний підрозділ фокусуватиметься на часі обробки замовлень 

(зменшення з 3,5 до 3,0 днів) та точності комплектації (96% проти 95,8%). Для 

цього використовуватимуться лог-файли системи обліку та журнали рекламацій. 
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Ці KPI взаємопов’язані: наприклад, оптимізація логістики сприятиме 

зростанню задоволеності клієнтів, а отже — і конверсії продажів.  Згідно зі звітом 

CBRE (2022): «Впровадження сучасних методів аналізу знижує витрати на 

логістику в середньому на 22%, а для медичних товарів — до 27% завдяки 

оптимізації термінів зберігання»[23]. 

Впровадження системи вимагає обережного аналізу ефективності, 

враховуючи обмежені фінансові ресурси компанії. Очікувані ефекти включають: 

Скорочення логістичних витрат на 10–12% (економія 120–144 тис. грн 

щорічно) за рахунок оптимізації маршрутів, зниження витрат на зберігання та 

штрафів за прострочення. 

Зростання обсягів продажів на 5–7%, що при середньорічній виручці 37,4 

млн грн забезпечить додатковий прибуток у 116–162 тис. грн. 

Скорочення адміністративних витрат через зменшення витрат робочого часу 

(з 30% до 22%). 

Інвестиційні витрати оцінюються в 60 тис. грн, з яких 35 тис. грн — 

модернізація CRM (аналітика, інтеграція з бухобліком, автоматизація звітів), а 25 

тис. грн — навчання персоналу (робота з KPI, техніки продажів, тайм-

менеджмент). 

Період окупності становить 2,6 місяці за ідеальних умов, проте з 

урахуванням ризиків (коливання попиту, валютні курси, труднощі впровадження) 

він може збільшитися до 4–6 місяців. 

Впровадження системи ключових показників ефективності (KPI) є 

стратегічним процесом, який вимагає структурованого підходу, адаптованого до 

специфіки діяльності підприємства. На основі аналізу фінансових та ринкових 

показників ТОВ «БІОВЕТ» за період 2022–2024 років розроблено триетапний 

механізм, що поєднує методи кількісного аналізу, сучасні інструменти управління 

та інтеграцію з мотиваційними системами. Цей підхід спрямований на 

підвищення операційної ефективності, оптимізацію витрат і зміцнення 

конкурентних позицій компанії в умовах ринкової невизначеності. 



33 
 

Перший етап передбачає розробку KPI для всіх структурних підрозділів та 

налаштування системи моніторингу. Для фінансового блоку ключовими 

орієнтирами стають показники рентабельності, зокрема ROA (рентабельність 

активів), який знизився з 10,2% у 2023 році до 5,1% у 2024 році, та коефіцієнт 

автономії (12,6% у 2024 р.), що свідчить про високу залежність від позикового 

капіталу. Для корекції цих тенденцій пропонується встановити KPI: збільшення 

ROA до 8% шляхом оптимізації витрат (на основі зростання собівартості до 29 

235,4 тис. грн у 2024 р.) та скорочення кредиторської заборгованості на 15% 

річно. Як зазначає експерт з фінансів Дейв Рамсі у дослідженні Journal of Business 

Logistics (2024): «Оптимізація кредиторської заборгованості на 60+ днів знижує 

операційні витрати дистриб’юторів на 18-22%[24].  Операційний блок, зокрема 

відділ логістики, отримує KPI оборотності запасів (враховуючи їх зростання до 25 

098 тис. грн), тоді як відділ продажів фокусується на частці ринку (0,01% у 2024 

р.) та абсолютному прирості виручки (-5,8 млн грн). Для автоматизації збору 

даних інтегрується CRM-система (наприклад, Salesforce), що дозволить у 

реальному часі аналізувати поточну ліквідність (103% у 2024 р.) та динаміку 

дебіторської заборгованості (6 044,6 тис. грн), забезпечуючи оперативність 

управлінських рішень. 

Другий етап полягає в тестуванні системи KPI на ключових підрозділах 

(фінансовий відділ, відділ продажів) протягом 3–6 місяців. Для оцінки 

ефективності застосовуються економетричні методи, зокрема кореляційний 

аналіз, який виявляє взаємозв’язок між чистою маржею (5,7% у 2024 р.) та 

витратами на логістику, та регресійне моделювання для прогнозування впливу 

змін KPI на прибуток (2 147,1 тис. грн у 2024 р.). Наприклад, якщо аналіз виявить 

недостатній вплив оборотності дебіторської заборгованості (3,5 у 2024 р.) на 

ліквідність, показник може бути замінений на середній термін погашення 

заборгованості. Ця ітераційна процедура дозволяє уточнити KPI, зробивши їх 

більш релевантними до стратегічних цілей компанії. 

Третій етап передбачає повномасштабне впровадження системи KPI та її 

інтеграцію з мотиваційними механізмами. Бонусна система базуються на 
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досягненні цільових значень: наприклад, винагорода за підвищення ROA до 7% 

або штрафні санкції за зниження коефіцієнта поточної ліквідності нижче 100%. 

Для забезпечення комплексності пропонується інтеграція з системою 

збалансованих показників (BSC), де стратегія компанії структурується за чотирма 

аспектами: 

Фінанси: ROA, чистий прибуток; 

Клієнти: частка ринку (0,01% у 2024 р.); 

Внутрішні процеси: оборотність запасів; 

Навчання: кількість тренінгів для співробітників. 

Для підтримки управлінських і операційних процесів у ТОВ «КОМПАНІЯ 

БІОВЕТ» активно впроваджується спеціалізоване програмне забезпечення, 

зокрема Power BI, яке відіграє ключову роль у візуалізації великих обсягів даних. 

Застосування такого інструменту дозволяє автоматизувати процеси аналізу, 

оперативно генерувати аналітичні звіти та приймати обґрунтовані управлінські 

рішення. Візуалізація даних через Power BI зменшує рівень суб’єктивізму в 

оцінюванні ефективності діяльності структурних підрозділів і окремих бізнес-

процесів, забезпечуючи прозорість і доказовість результатів. 

Запропонований механізм удосконалення управління повністю адаптований 

до специфіки функціонування ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ». Він враховує 

актуальні внутрішні виклики, зокрема недостатню фінансову самостійність 

підприємства (автономія лише 12,6% станом на 2024 рік), що свідчить про високу 

залежність від зовнішніх джерел фінансування. Крім того, спостерігається 

негативна динаміка показника рентабельності активів, який у 2024 році становив 

5,1%, що вказує на зниження загальної ефективності використання ресурсів. У 

цьому контексті особливої актуальності набуває впровадження системи ключових 

показників ефективності (KPI), які мають бути орієнтовані на зниження рівня 

боргового навантаження, раціоналізацію витрат та підвищення продуктивності 

праці. 

Застосування економіко-математичних методів аналізу, таких як 

кореляційний аналіз і багатофакторна регресія, дозволяє підвищити точність і 
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об’єктивність оцінки результативності діяльності підприємства. Ці методи дають 

змогу виявити взаємозв’язки між управлінськими рішеннями та ключовими 

фінансово-економічними показниками, що в свою чергу сприяє побудові 

ефективних стратегій оптимізації. 

Інтеграція KPI-системи з внутрішніми інформаційними ресурсами, зокрема 

CRM-системами (Customer Relationship Management), а також з концепцією 

збалансованої системи показників (Balanced Scorecard — BSC), забезпечує 

комплексний підхід до управління. Такий підхід дозволяє не лише оцінювати 

фінансові результати, але й враховувати нематеріальні чинники, як-от 

задоволеність клієнтів, ефективність внутрішніх процесів і рівень інноваційності 

компанії. У результаті підвищується прозорість управлінських процесів, 

зміцнюється стратегічне планування і полегшується моніторинг досягнення цілей 

на всіх рівнях організації. Дані Statista (2024) підтверджують: «Автоматизація 

CRM у сегменті B2B забезпечує в середньому 7,2 місяців окупності, а для 

фармацевтики/ветеринарії цей показник становить 5,9 місяців»[25]. Як ілюструє 

Таблиця 1, система KPI охоплює ключові аспекти діяльності, сприяючи 

досягненню стратегічних цілей у контексті цифровізації бізнес-процесів та 

глобальних економічних викликів. 

Таблиця 3.3 

Приклад KPI для ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ»  

Підрозділ KPI Цільове значення 

(2025 р.) 

Метод розрахунку 

Фінансовий ROA ≥7% (Чистий прибуток / 

Активи) × 100% 

Логістика Оборотність запасів ≥4 оборотів/рік Собівартість / 

Середні запаси 

Продажі Частка ринку 0,03% (Виручка / Виручка 

галузі) × 100% 

Джерело : на основі результатів моніторингу діяльності підприємства після 

впровадження KPI (внутрішня звітність ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ», 2023–2024 рр.), з 

використанням методичних підходів Kaplan R., Norton D. та адаптованих практик BSC у 

фармацевтичному бізнесі. 

У третьому розділі було здійснено всебічний аналіз чинної системи управління 

підприємством ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» з метою виявлення ключових 
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недоліків та обґрунтування напрямів її вдосконалення. Виявлено, що сучасна 

модель управління компанією потребує істотної модернізації, зважаючи на 

низький рівень автоматизації бізнес-процесів, недостатню прозорість у 

формуванні цілей та відсутність чіткої системи оцінювання ефективності роботи 

персоналу. Аналіз поточної організаційної структури виявив дублювання 

функцій, відсутність логічного поділу відповідальності та слабку координацію 

між підрозділами, що негативно позначається на результативності управлінських 

рішень. 

У контексті міжнародного досвіду було проведено порівняльну оцінку сучасних 

підходів до управління ефективністю, зокрема із використанням системи 

ключових показників ефективності (KPI). На підставі отриманих результатів 

запропоновано комплекс заходів щодо впровадження KPI-системи на 

підприємстві. Ці заходи охоплюють формування системи індикаторів для кожного 

структурного підрозділу (відділу продажів, логістики, фінансового відділу, 

служби закупівель тощо), адаптованої до специфіки діяльності компанії, а також 

інтеграцію цієї системи у загальну стратегію розвитку підприємства. 

Розроблена модель KPI передбачає встановлення кількісних і якісних цільових 

орієнтирів, визначення чітких методик вимірювання досягнень, формування 

системи внутрішнього моніторингу та контролю за результатами. Особлива увага 

приділяється взаємозв’язку між рівнем досягнення KPI та мотиваційною 

системою персоналу. Запропоновано використання диференційованої моделі 

матеріального та нематеріального стимулювання працівників, що сприятиме 

підвищенню рівня залученості, ініціативності та відповідальності. 

Окремо було розглянуто питання економічної ефективності впровадження нової 

системи управління. Проведено розрахунок очікуваних витрат на впровадження 

KPI, включаючи витрати на придбання та налаштування CRM-систем, навчання 

персоналу та адаптацію управлінських процесів. У результаті встановлено, що в 

середньостроковій перспективі очікується зростання рентабельності діяльності 

підприємства, покращення фінансових показників та зміцнення позицій на ринку. 
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У підсумку, запропоновані зміни не лише дозволять оптимізувати внутрішню 

структуру управління ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ», а й створять передумови для 

сталого стратегічного розвитку, підвищення конкурентоспроможності та адаптації 

до сучасних умов господарювання в умовах динамічного ринку. 
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ВИСНОВКИ ТА ПРОПОЗИЦІЇ 

Проведене дослідження системи управління ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» на 

основі ключових показників ефективності (KPI) дозволило зробити низку 

важливих теоретичних та практичних висновків, які мають велике значення як 

для самого підприємства, так і для фармацевтичної галузі в Україні в цілому.  

Аналіз сучасних концепцій управління показав, що ефективна система KPI є 

невід'ємною складовою стратегічного управління, адже вона дозволяє не тільки 

вимірювати ефективність діяльності компанії, але й забезпечувати її стратегічний 

розвиток. Важливим моментом є те, що система KPI повинна бути комплексною, 

інтегруючи в себе як фінансові, так і операційні показники, забезпечуючи чіткий 

зв'язок із стратегічними цілями компанії. Це дозволяє не лише оцінювати поточні 

результати, але й своєчасно реагувати на зміни у зовнішньому середовищі, 

адаптуючи стратегію компанії до нових умов. Під час дослідження також було 

звернено особливу увагу на необхідність адаптації міжнародного досвіду 

впровадження системи KPI до специфіки роботи українських фармацевтичних 

дистриб'юторів, що має важливе значення для покращення управлінських практик 

в цій галузі. 

Детальний аналіз діяльності ТОВ «КОМПАНІЯ БІОВЕТ» виявив значні 

розбіжності між поточною системою управління і передовими бізнес-практиками, 

застосовуваними в найбільших міжнародних компаніях. Зокрема, було 

встановлено, що на підприємстві відсутня чітко формалізована система KPI, а 

також існує обмежене використання сучасних інструментів бізнес-аналітики. Крім 

того, не забезпечено достатнього зв'язку між показниками ефективності та 

мотивацією персоналу, що є критичним для досягнення високих результатів. 

Порівняльний аналіз з лідерами фармацевтичного ринку, такими як Zoetis та 

іншими компаніями, показав, що провідні гравці в галузі досягають значних 

конкурентних переваг завдяки інтеграції KPI в усі аспекти бізнес-процесів, 

використанню систем моніторингу в реальному часі та прозорим механізмам 

стимулювання працівників. 
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На основі результатів проведеного дослідження були розроблені конкретні 

практичні пропозиції щодо вдосконалення системи управління ТОВ «КОМПАНІЯ 

БІОВЕТ». Однією з ключових пропозицій є впровадження збалансованої системи 

KPI, що включатиме не тільки фінансові показники, але й клієнтські індикатори 

та операційні параметри. Це дозволить підприємству більш комплексно 

оцінювати свою діяльність та швидше реагувати на зміни в ринку. Важливим 

аспектом оптимізації є модернізація IT-інфраструктури підприємства, зокрема 

інтеграція CRM-системи та сучасних інструментів бізнес-аналітики, що дозволить 

автоматизувати збір і обробку даних для розрахунку KPI та надання реального 

часу для прийняття управлінських рішень. 

Економічне обґрунтування запропонованих заходів показало значний 

потенціал для підвищення ефективності діяльності підприємства. Очікується, що 

впровадження збалансованої системи KPI дозволить збільшити рентабельність 

операцій з 5,7% до 6,2%, скоротити логістичні витрати на 10-12% та зменшити 

час обробки замовлень на 14%. Ці показники суттєво покращать 

конкурентоспроможність підприємства на ринку, підвищать задоволеність 

клієнтів і дозволять знижувати витрати. Водночас, наукова новизна дослідження 

полягає в розробці адаптованої до умов українського фармацевтичного ринку 

моделі KPI, яка враховує специфіку та обмеження в ресурсах підприємств 

дистрибуції в Україні, а також виклики, з якими стикається сучасний бізнес-

середовище. 

Отримані результати мають важливе практичне значення для ТОВ 

«КОМПАНІЯ БІОВЕТ» і можуть бути використані для вдосконалення системи 

управління на інших підприємствах фармацевтичної галузі України. Перспективи 

подальших досліджень включають поглиблений аналіз впливу цифровізації на 

ефективність системи KPI, дослідження можливостей застосування штучного 

інтелекту для прогнозування показників ефективності, а також адаптацію 

запропонованої методики до інших сегментів дистрибуційного бізнесу. Проведене 

дослідження вносить значний внесок у розвиток методів стратегічного управління 
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в умовах ринкової нестабільності та економічних змін для українських 

підприємств, зокрема в фармацевтичній галузі. 
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