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АНОТАЦІЯ 

 

Мартиненко Т.О. Використання маркетингових технологій в 

системі менеджменту Медичного центру ТОВ «Клініка Зір». – Рукопис.  

Кваліфікаційна робота на здобуття освітнього ступеня «Магістр» за 

спеціальністю 073 «Менеджмент». – Поліський національний університет 

Міністерства освіти і науки України, 2024.  

У кваліфікаційній роботі досліджені теоретико-методичні основи 

використання маркетингових технологій в системі менеджменту Медичного 

центру ТОВ «Клініка Зір». Проаналізовано сучасний стан використання 

маркетингових технологій в системі менеджменту. Обгрунтовано імперативи 

використання маркетингових технологій в системі менеджменту 

підприємства. 

Ключові слова: менеджмент, система менеджменту, маркетингові 

технології, маркетингова стратегія, цифровізація, бізнес-процеси. 

 

SUMMARY 
 

Martynenko T.O. The use of marketing technologies in the management 

system of the Medical Center LLC «Clinic Zir». – Manuscript. 

Qualification work for obtaining the Master’s degree in the specialty 

073 «Management». – Polissia National University of the Ministry of Education 

and Science of Ukraine, 2024. 

The theoretical and methodological basis of the use of marketing 

technologies in the management system of the Medical Center LLC «Clinic Zir» 

was investigated in the qualification work. The current state of the use of 

marketing technologies in the management system is analyzed. The imperatives of 

using marketing technologies in the enterprise management system are 

substantiated. 

Keywords: management, management system, marketing technologies, 

marketing strategy, digitalization, business processes. 
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ВСТУП 

 

Актуальність теми дослідження. Розвиток сучасного бізнесу 

супроводжується викликами конкурентного середовища, інструментом 

вчасного реагування на які є сучасні маркетингові технології. Маркетингові 

технології дозволяють підвищити ефективність комунікаційних стратегій, 

покращуючи взаємодію з клієнтами, насамперед через цифрові канали 

комунікації. Завдяки релевантним маркетинговим продуктам оператори 

ринку спроможні оптимізувати бізнес-процеси та підвищити рівень продажів. 

Як результат, інтеграція маркетингових технологій у систему менеджменту 

сприяє зростанню конкурентоспроможності підприємства та зміцненню його 

економічної стійкості. 

Аналіз останніх досліджень. Питання розвитку маркетингових 

технологій та їх використання в менеджменті підприємства є предметом 

дослідження багатьох вітчизняних вчених, серед яких: М. Багорка, 

Л. Балабанова, О. Буднік, В. Бутенко, О. Власенко, І. Волкова, С. Гаркавенко, 

В. Зіновчук, Я.Ларіна, М. Романчукевич, Л. Семенова, Н. Скригун, 

О. Соболєва-Терещенко, Н. Степаненко, А. Танасійчук, Л. Тарасович, 

Ю. Татаринцева, В. Циганок, П. Шевчук та ін. Відзначаючи цінність 

результатів дослідження вказаних вчених, слід вказати на необхідність 

подальших наукових пошуків у цій площині проблематики. Зважаючи на 

виклики, що характерні для сфери медицини в умовах сьогодення, 

актуальність цього питання не викликає сумнівів. Адже саме маркетингові 

технології допомагають ефективно досліджувати ринок, аналізувати 

поведінку споживачів та адаптувати бізнес-портфель до ринкових запитів. 

Мета і завдання дослідження. Метою дослідження є розробка 

пропозицій щодо удосконалення використання маркетингових технологій в 

системі менеджменту Медичного центру ТОВ «Клініка Зір». Для реалізації 

мети слід виконати такі завдання: 

– обгрунтувати сутність маркетингових технологій та фактори, що 

визначають необхідність їх використання; 
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– охарактеризувати місце і роль маркетингових технологій в системі 

менеджменту підприємства; 

– дослідити методичні підходи до використання маркетингових 

технологій в системі менеджменту підприємства;  

– надати загальну характеристику підприємства; 

– здійснити діагностику системи менеджменту підприємства; 

– оцінити сучасний стан використання маркетингових технологій в 

системі менеджменту підприємства; 

– обгрунтувати необхідність та інструментарій удосконалення 

маркетингової стратегії розвитку підприємства на засадах цифровізації; 

– розрахувати економічний ефект впровадження маркетингових 

технологій в системі менеджменту підприємства.  

Об’єкт і предмет дослідження. Об’єктом дослідження є процес 

використання маркетингових технологій в системі менеджменту Медичного 

центру ТОВ «Клініка Зір». Предметом дослідження є сукупність теоретико-

методичних і практичних положень щодо удосконалення використання 

маркетингових технологій в системі менеджменту Медичного центру 

ТОВ «Клініка Зір».  

Методи дослідження. Теоретичною і методичною основою 

дослідження є наукові праці вітчизняних і зарубіжних дослідників з теорії та 

практики використання маркетингових технологій в системі менеджменту 

підприємства. У кваліфікаційній роботі використано такі методи наукового 

дослідження: монографічний (для характеристики досліджуваної клініки); 

індукції і дедукції (при формулюванні висновків і узагальнень щодо 

проведеного дослідження); аналізу і синтезу (для здійснення організаційно-

управлінської характеристики підприємства); конкурентного аналізу (для 

характеристики конкурентного середовища на ринку офтальмологічний 

послуг); порівняльного аналізу (для порівняння ефективності різних 

маркетингових стратегій – цифровий маркетинг, реферальний маркетинг); 

експериментальний (для тестування впровадження цифрового маркетингу та 
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реферальної програми і визначення їх впливу на бізнес-процеси); графічної 

візуалізації (для наочного зображення отриманих результатів дослідження). 

Інформаційною базою дослідження стали нормативні акти України з 

питань здійснення підприємствами господарської діяльності; підручники, 

публікації в періодичних виданнях і мережі Інтернет з питань використання 

маркетингових технологій в системі менеджменту підприємства; первинна 

документація, що характеризує діяльність Медичного центру ТОВ «Клініка 

Зір» за період 2021–2023 рр. 

Практичне значення отриманих результатів. Розроблені пропозиції 

щодо використання маркетингових технологій в системі менеджменту 

підприємства можуть бути імплементовані в практичну діяльність 

Медичного центру ТОВ «Клініка Зір» та інших офтальмологічних клінік, а 

також використовуватися в освітньому процесі ЗВО, зокрема під час 

вивчення навчальної дисципліни «Маркетингові технології», 

«Маркетинговий менеджмент». 

Апробація результатів кваліфікаційної роботи. Основні положення 

кваліфікаційної роботи викладено в таких наукових працях: 

1. Тарасович Л.В., Мартиненко Т. О. Імперативи використання 

маркетингових технологій у системі менеджменту методичного підприємства 

за умов діджиталізації бізнес-процесів. Розвиток міста. 2024. Вип. 3 (03). 

С. 90–96. DOI: 10.32782/city-development.2024.3-12.    

2. Мартиненко Т.О. Методичні підходи до використання маркетингових 

технологій в системі менеджменту підприємства. Фінансові інструменти 

регіонального розвитку: матеріали Х Всеукраїнської науково-практичної 

інтернет-конференції з нагоди 30-річчя заснування кафедри фінансів і кредиту 

(м. Житомир, 24 жовтня 2024 року). Житомир: Вид-во «Поліський 

національний університет», 2024. С. 194–196. 

3. Мартиненко Т. Сутність маркетингових технологій та фактори, що 

визначають необхідність їх використання. Менеджмент, маркетинг, 

логістика: тренди та подолання викликів. зб. матеріалів ІІІ Міжнародної 

науково-практичної конференції молодих вчених, спірантів, студентів (м. 
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Житомир, 13 листопада 2024 року). Житомир: В-во «Поліський національний 

університет», 2024. С. 163–166. 

Обсяг і структура кваліфікаційної роботи. Робота викладена на 

43 сторінках комп’ютерного тексту (основний зміст – 31 сторінка). 

Структурно робота включає вступ, три розділи, висновки, список 

використаних джерел (40 найменувань), 3 додатки. 
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИКО-МЕТОДИЧНІ ОСНОВИ  

ВИКОРИСТАННЯ МАРКЕТИНГОВИХ ТЕХНОЛОГІЙ  

В СИСТЕМІ МЕНЕДЖМЕНТУ ПІДПРИЄМСТВА 

 

1.1. Сутність маркетингових технологій та фактори,  

що визначають необхідність їх використання 

 

Маркетингові технології, або «марктех» (від англ. «martech» – 

marketing technology), це інструменти, методи та системи для аналізу, 

планування, впровадження і контролю маркетингових процесів для 

ефективного залучення, утримання та взаємодії з клієнтами (цільовим 

ринком) [1, с. 45; 8]. Вони допомагають автоматизувати маркетингові 

процеси, покращувати взаємодію з клієнтами, аналізувати дані та 

підвищувати ефективність рекламних кампаній. Поширеними 

маркетинговими технологіями є наступні: CRM-системи (системи управління 

взаємодією з клієнтами); платформи для автоматизації маркетингу; 

інструменти для email-маркетингу; аналітичні платформи для відстеження 

поведінки користувачів; SEO-інструменти для оптимізації пошукових 

систем. Окреслені технології дозволяють маркетологам більш точно 

націлювати рекламу, аналізувати поведінку аудиторії, персоналізувати 

контент і ефективніше досягати бізнес-цілей [21; 29]. 

Нині будь-який бізнес неможливий без застосування маркетингових 

технологій, що обумовлено кількома ключовими факторами, які формуються 

сучасними ринковими умовами (рис. 1.1). Відтак, зміна поведінки 

споживачів є одним із ключових ринкових факторів, адже в сучасну цифрову 

епоху споживачі більше взаємодіють з брендами через різноманітні онлайн-

платформи, соціальні мережі та мобільні додатки. І саме маркетингові 

технології допомагають бізнесу адаптуватися до таких змін та 

уможливлюють персоналізацію обслуговування кожного клієнта, тобто 

орієнтуються на клієнтоорієнтований підхід [26, с. 161–163]. Натомість 
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високий рівень конкуренції змушує підприємства шукати нові способи 

залучення і утримання клієнтів, зокрема через використання аналітичних 

інструментів, автоматизацію процесів, CRM-системи, що дозволяє приймати 

швидкі й обґрунтовані рішення для підвищення ефективності бізнес-

діяльності [22; 34]. 
 

 

Рис. 1.1. Експлікація застосування маркетингових технологій  
Джерело: узагальнено на основі [22; 26; 31; 34]. 

 

Фактор оптимізації витрат залишається визначальним у прийнятті 

рішення щодо використання маркетингових технологій з огляду на  

можливість автоматизації рутинних процесів, знижуючи витрати на ручну 

працю та збільшуючи точність і швидкість виконання завдань, що суттєво 

підвищує продуктивність і рентабельність [21]. Сучасні маркетингові 

технології надають можливість збирання й аналізу великих обсягів інформації 

про споживачів, ринкові тенденції та ефективність кампаній, що дає бізнесам 

змогу розуміти потреби клієнтів і вчасно реагувати на зміни [10; 21]. 

РИНКОВІ ФАКТОРИ 

Зміна поведінки 

споживачів 

Конкурентоспро- 

можність на ринку 

Мінімізація 

витрат 

Доступ до 

великих даних 

Цифровізація 

бізнесу 

КЛЮЧОВІ АСПЕКТИ 

Автоматизація 

маркетингу 

Аналіх  

даних 

Цифрові 

комунікації 

Оптимізація 

бізнес-процесів 

Маркетингові технології – це інструменти, методи та системи для 

аналізу, планування, впровадження і контролю маркетингових процесів 

для ефективного залучення, утримання та взаємодії  

з клієнтами (цільовим ринком). 
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В умовах цифрової трансформації цифровізація бізнесу є незамінним 

атрибутом бізнес-діяльності, що пояснюється необхідністю упровадження 

маркетингових технологій з метою забезпечення гнучкості та адаптивності 

до нових викликів ринку [5; 6, с. 20–31; 29]. Основні аспекти сутності 

маркетингових технологій включають: 1) автоматизацію маркетингу 

(дозволяє зменшити ручну працю, автоматизуючи такі завдання, як 

електронні розсилки, сегментація аудиторії та управління лідогенерацією); 

2) аналіз даних (маркетингові технології надають інструменти для збору, 

обробки та аналізу великих обсягів даних, що допомагає краще зрозуміти 

поведінку клієнтів і приймати обґрунтовані управлінські рішення); 

3) цифрові комунікації (завдяки технологіям можна охоплювати ширшу 

аудиторію через різні канали, такі як соціальні мережі, вебсайти, мобільні 

додатки, забезпечуючи персоналізований підхід до кожного клієнта); 

4) оптимізацію бізнес-процесів (сучасні технології допомагають покращувати 

управління маркетинговими кампаніями, мінімізувати витрати та 

максимізувати рентабельність інвестицій) [5; 6, с. 20–31; 29] . 

Таким чином, маркетингові технології є ключовим інструментом для 

адаптації бізнесу до динамічних ринкових умов та підвищення 

конкурентоспроможності.  

 

1.2. Місце маркетингових технологій в системі менеджменту 

підприємства 

Маркетингові технології займають ключове місце в системі 

менеджменту підприємства, оскільки сприяють реалізації стратегічних і 

операційних завдань бізнесу, пов’язаних із просуванням продукції, 

залученням клієнтів та підвищенням конкурентоспроможності [25; 29; 38]. Їх 

вплив охоплює різні рівні управління – від стратегічного планування до 

операційної діяльності (рис. 1.2). 
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Рис. 1.2. Основні аспекти маркетингових технологій  

у системі менеджменту підприємства 

Джерело: узагальнено автором на основі досліджених джерел [25; 27; 29; 36; 38]. 

* МТ – маркетингові технології; ШІ – штучний інтелект. 

Основні аспекти місця МТ у системі менеджменту підприємства 

Стратегічне 

управління 

Підтримка прийняття рішень (доступ до аналітичних даних, що 

дозволяють керівництву формувати стратегічні цілі, обирати ринкові 

сегменти та розробляти стратегії просування. Завдяки аналітиці можна 

оцінити ефективність маркетингових ініціатив і адаптувати їх під поточні 

потреби ринку). 

Планування та прогнозування (аналіз ринкових трендів та поведінки 

споживачів дозволяє підприємствам точніше прогнозувати попит і 

будувати довгострокові плани розвитку). 

Операційне 

управління 

Автоматизація маркетингових процесів (автоматизації рутинних задач 

через електронну пошту, керування соціальними мережами, створення 

контенту, збір і обробку даних про клієнтів, що дозволяє значно знизити 

витрати на маркетинг і підвищити ефективність взаємодії з клієнтами). 

Управління каналами збуту (оптимізація управління каналами збуту, як 

офлайн, так і онлайн. CRM-системи, системи управління 

взаємовідносинами з клієнтами, дозволяють ефективніше керувати 

продажами, контролювати ланцюги поставок та взаємодію з клієнтами). 

Маркетингова 

аналітика та 

управління 

даними 

Домінуюча роль даних (технології дозволяють підприємствам збирати і 

аналізувати великі обсяги інформації про клієнтів, конкурентів і ринкові 

тренди, що включає використання таких інструментів, як Google Analytics, 

системи управління контентом (CMS), SEO-аналітику та інші. На основі 

даних компанії можуть приймати обґрунтовані рішення щодо 

маркетингових стратегій і прогнозувати поведінку клієнтів). 

Сегментація ринку та таргетинг (використовуючи сучасні МТ, компанії 

можуть детально сегментувати ринок і налаштовувати персоналізовані 

кампанії для різних груп споживачів, що підвищує ефективність взаємодії). 

Управління 

клієнтським 

досвідом 

(Customer 

Experience 

Management) 

Покращення взаємодії з клієнтам (CRM-системи та інші маркетингові 

платформи допомагають керувати відносинами з клієнтами, забезпечувати 

персоналізоване обслуговування, аналізувати відгуки та підвищувати 

рівень задоволеності клієнтів. Це важливий елемент управління 

клієнтським досвідом, що впливає на лояльність та збереження клієнтів). 

Омніканальна стратегія (завдяки МТ забезпечується клієнтам 

безперервний досвід взаємодії через різні канали – від фізичних точок 

продажу до соціальних мереж та мобільних додатків). 

Інновації та 

цифрова 

трансформація 

Підтримка інноваційних процесів (впровадження нових бізнес-моделей і 

методів роботи – e-commerce, інтернет-маркетинг, мобільні додатки. Вони 

підтримують розвиток нових каналів взаємодії з клієнтами та 

впровадження інноваційних рішень у продуктову лінійку). 

Цифрова трансформація (перехід від традиційних методів до цифрових 

платформ і каналів комунікації, що включає перехід на хмарні сервіси, 

використання ШІ для аналітики та автоматизації маркетингових процесів). 



12 

Перевагами використання маркетингових технологій в системі 

менеджменту підприємства є такі [12; 23; 30; 32]: 

– підвищення продуктивності, оскільки автоматизація маркетингових 

процесів скорочує час та ресурси, необхідні для виконання рутинних завдань; 

– точні рішення, адже аналітичні інструменти дозволяють менеджменту 

приймати обґрунтовані управлінські рішення на основі даних, що знижує 

ризики і підвищує ефективність маркетингових кампаній; 

– покращення клієнтоорієнтованості зумовлено тим, що маркетингові 

технології дозволяють краще розуміти потреби споживачів, що сприяє 

покращенню клієнтського досвіду та лояльності; 

– гнучкість та адаптивність пояснюється  можливість швидкого 

реагування на зміни ринку, адаптуючи стратегії відповідно до нових умов та 

вимог клієнтів. 

Відтак, маркетингові технології є невід’ємною частиною системи 

менеджменту підприємства, що обумовлено забезпеченням ефективного 

управління маркетингом, покращенням взаємодії з клієнтами та підвищенням 

конкурентного статусу. 

 

1.3. Методичні підходи до використання маркетингових 

технологій в системі менеджменту підприємства 

 

Актуальність методичних підходів до використання маркетингових 

технологій у системі менеджменту підприємства полягає в їх здатності 

забезпечити інтеграцію сучасних технологій у бізнес-процеси для 

підвищення ефективності управління. Вони дозволяють адаптуватися до 

швидкозмінюваних ринкових умов, автоматизувати маркетингові завдання та 

покращувати взаємодію з цыльовою аудиторыэю. Такі методичні підходи 

допомагають підприємствам досягати конкурентних переваг та 

впроваджувати інновації для стійкого розвитку [15; 24]. Розглянемо ключові 

методи та підходи, які забезпечують ефективне впровадження маркетингових 

технологій у систему управління підприємством (табл. 1.1). 
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Таблиця 1.2 

Методичні підходи до використання маркетингових технологій  

в системі менеджменту підприємства 

Підхід Ключові аспекти 

С
и

ст
ем

н
и

й
 1) взаємодія всіх функціональних підрозділів: маркетинг, продажі, фінанси та 

виробництво працюють у взаємодії для досягнення загальних цілей; 

2) єдиний інформаційний простір: МТ інтегруються в загальну інформаційну 

систему; 

3) контроль і моніторинг: постійний моніторинг ефективності впроваджених МТ 

через зворотний зв’язок і аналітику результатів. 

П
р
о
ц

ес
н

и
й

 1) оптимізація маркетингових процесів: автоматизація маркетингових завдань 

(електронна розсилка, управління соціальними мережами, CRM); 

2) реінжиніринг бізнес-процесів: аналіз існуючих маркетингових процесів з 

метою їх удосконалення, спрощення або повної зміни; 

3) постійне вдосконалення: вдосконалення процесів шляхом оцінки результатів 

кампаній і коригування стратегії. 

С
тр

ат
ег

іч
н

и
й

 1) аналіз ринку та споживачів: система збору та аналізу даних (Big Data, Google 

Analytics) дозволяє розуміти поведінку споживачів та ринкові тенденції; 

2) формування конкурентних переваг: створення інноваційних продуктів або 

послуг, які будуть відповідати вимогам ринку та забезпечувати перевагу над 

конкурентами; 

3) цифрові стратегії: автоматизація маркетингу, впровадження нових каналів 

комунікації та управління клієнтським досвідом. 

К
л
іє

н
то

-

о
р
іє

н
то

в
ан

и
й

 

1) CRM-системи (Customer Relationship Management): персоналізація 

маркетингових кампаній, підвищувати задоволеність клієнтів і забезпечувати 

довгострокові відносини; 

2) аналіз споживчої поведінки: завдяки МТ компанії можуть збирати детальні 

дані про вподобання, поведінку і потреби клієнтів; 

3) омніканальність: впровадження омніканальних підходів дозволяє забезпечити 

клієнтам безшовний досвід взаємодії з брендом через різні канали, такі як фізичні 

точки продажу, онлайн-платформи, мобільні додатки та соціальні мережі. 

Ін
н

о
в
ац

ій
н

и
й

 1) автоматизація маркетингу: впровадження інструментів автоматизації (email-

маркетинг, соціальні мережі, PPC-кампанії); 

2) використання штучного інтелекту: аналіз великих обсягів даних, 

прогнозування поведінки споживачів та персоналізація пропозицій; 

3) інтеграція нових технологій: блокчейн, інтернет речей (IoT), доповнена 

реальність (AR) для покращення маркетингових кампаній та взаємодії з клієнтами. 

А
н

ал
і-

ти
ч
н

и
й

 1) маркетингова аналітика: аналіз ринку, конкурентів і клієнтів з метою 

оптимізації кампаній і підвищення їх ефективності; 

2) велика кількість даних (Big Data): аналіз великих масивів даних; 

3) ключові показники ефективності (KPI): визначення й моніторинг показників 

ефективності для оцінки маркетингових заходів та коригування стратегії. 

Ін
те

гр
а-

ц
ій

н
и

й
 

1) інтеграція з ERP та CRM: інтеграція з ERP (Enterprise Resource Planning) або 

CRM для забезпечення єдиної бази даних і безперервності процесів; 

2) координація між підрозділами: завдяки інтеграції МТ із системами управління 

підприємством різні підрозділи (маркетинг, продажі, фінанси, виробництво) 

можуть працювати скоординовано, обмінюючись інформацією в реальному часі. 

Джерело: узагальнено автором на основі досліджених джерел [1; 8; 12; 18; 27; 34]. 

* МТ – маркетингові технології; ШІ – штучний інтелект. 
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У контексті даного дослідження слід виокремити сім важливих 

методичних підходів до використання маркетингових технологій у системі 

менеджменту підприємства, а саме:  

1) системний – передбачає розгляд підприємства як єдиної системи, де 

маркетингові технології впроваджуються як інтегрована частина 

управлінських процесів;  

2) процесний – зосереджується на безперервному вдосконаленні бізнес-

процесів через впровадження маркетингових технологій;  

3) стратегічний – передбачає використання маркетингових технологій 

для довгострокового планування і досягнення стратегічних цілей 

підприємства;  

4) клієнтоорієнтований – базується на використанні маркетингових 

технологій для максимального задоволення потреб клієнтів та підвищення 

їхньої лояльності;  

5) інноваційний – фокусується на впровадженні нових технологій та 

інструментів для створення додаткової цінності і досягнення конкурентних 

переваг;  

6) аналітичний – базується на використанні даних для ухвалення 

маркетингових рішень і контролю за результативністю;  

7) інтеграційний – передбачає інтеграцію маркетингових технологій у 

всі рівні управління підприємством [21; 28; 35; 39].  

Отже, методичні підходи до використання маркетингових технологій у 

системі менеджменту підприємства дозволяють ефективно впроваджувати 

інноваційні рішення, підвищувати продуктивність, поліпшувати взаємодію з 

клієнтами і забезпечувати стратегічний розвиток бізнесу. Інтеграція 

маркетингових технологій у всі управлінські бізнес-процеси забезпечує 

підприємству конкурентні переваги та здатність швидко реагувати на зміни 

ринку, що є незаперечним аргументом на користь активізації дій з боку 

керівництва щодо використання маркетингових технологій в господарській 

діяльності. 
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Висновки до Розділу 1 

 

1. Маркетингові технології є важливим інструментом бізнесу, що 

прагне залишатися конкурентоспроможним, ефективно працювати з 

клієнтами та оптимізувати бізнес-процеси у швидкозмінюваних ринкових 

умовах. Маркетингові технології слід розуміти, як сукупність технологій та 

інструментів, які використовуються для планування, виконання та оцінки 

маркетингових кампаній.  

2. Маркетингові технології займають ключове місце в системі 

менеджменту підприємства, оскільки сприяють реалізації стратегічних і 

операційних завдань бізнесу, пов’язаних із просуванням продукції, 

залученням клієнтів та підвищенням конкурентоспроможності. Їх вплив 

охоплює різні рівні управління – від стратегічного планування до 

операційної діяльності.  

3. Використання маркетингових технологій у системі менеджменту 

підприємства слід здійснювати за такими методичниими підходами: 

системний; процесний; стратегічний; інноваційний; аналітичний; 

інтеграційний. Вказані методичні підходи уможливлюватимуть інтеграцію 

маркетингових технологій у бізнес-процеси для досягнення стратегічних і 

тактичних цілей підприємства. 
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РОЗДІЛ 2 

СУЧАСНИЙ РІВЕНЬ ВИКОРИСТАННЯ МАРКЕТИНГОВИХ 

ТЕХНОЛОГІЙ В СИСТЕМІ МЕНЕДЖМЕНТУ  

МЕДИЧНОГО ЦЕНТРУ ТОВ «КЛІНІКА ЗІР» 

 

2.1. Загальна характеристика підприємства  

  

Медичний центр ТОВ «Клініка Зір» (Limited Liability Company Klinika 

Zir (LLC KLINIKA ZIR)) – приватна вузькоспеціалізована медична 

організація, діяльність якої орієнтована на проблематику зору. Це сучасний 

медичний заклад, який активно використовує інноваційні підходи у наданні 

широкого спектру офтальмологічних послуг у м. Житомир.  

Медичний центр розташований на вул. Кібальчича, 2/4, корпус «Б») 

[16]. Дата заснування – 23 лютого 2018 р.; обсяг статутного капіталу – 

100,0 тис. грн; основний вид діяльності: 86.21 – Загальна медична практика 

[16]. У своїй діяльності медичний центр керується Статутом (Додаток А). 

Своїми завданнями фахівці медичного центру ставлять дослідження та 

лікування очей на інноваційному рівні, використовуючи сучасний спектр 

діагностики, терапевтичних процедур та хірургічного втручання. Клініка має 

право на імплантацію штучних хрусталиків преміум-категорії при катаракті 

та недостатках рефракції. Головне завдання Центру, а відтак і його місією є – 

«повернути людині якісний зір і допомогти по-новому». Візуалізацію 

логотипу представлено  на рис. 2.1. 

    

Рис.2.1 Логотип ТОВ «Клініка Зір» 

Джерело: взято з сайту  [16]. 
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Джерела фінансування ТОВ «Клініка Зір» відображено у табл. 2.1. До 

них належать: власні кошти засновників; зовнішні інвестиції; банківські 

кредити і лізинг; гранти і субсидії; оплата послуг пацієнтами. Окреслені 

джерела фінансування можуть варіюватися залежно від конкретної стратегії 

розвитку, фінансового стану та цілей медичного центру у конкретний період 

часу. 

Таблиця 2.1 

Джерела фінансування ТОВ «Клініка Зір» 

Джерело Використання 

Власні 

кошти 

Кошти засновників: власні кошти засновників та інвесторів залучаються для 

покриття витрат на обладнання, ремонт, заробітну плату персоналу тощо; 

реінвестування прибутку: частина прибутку, отриманого від надання 

медичних послуг, реінвестовується в розвиток клініки, придбання нового 

обладнання або розширення спектру послуг. 

Зовнішні 

інвестиції 

Приватні інвестори (клініка залучає приватних інвесторів, які готові 

вкладати кошти в розвиток медичного бізнесу в обмін на частку в компанії 

або дивіденди). 

Банківські 

кредити та 

лізинг 

Банківські кредити: клініка, за необхідності, може брати кредити в банках 

для покриття поточних витрат або інвестицій у розвиток, наприклад, для 

придбання нового обладнання або відкриття нових відділень); лізинг 

медичного обладнання (фінансовий лізинг дозволяє клініці користуватися 

сучасним обладнанням, оплачуючи його вартість частинами, що знижує 

початкові витрати). 

Гранти та 

субсидії 

Державні програми підтримки: клініка може отримувати субсидії або гранти 

від держави на реалізацію соціально значущих медичних проєктів або участь 

у національних програмах охорони здоров’я); міжнародні гранти (участь у 

міжнародних програмах фінансування, які підтримують розвиток медичних 

послуг в Україні). 

Оплата 

послуг 

пацієнтами 

Прямі платежі від пацієнтів (це основне джерело доходу для центру); 

медичне страхування (клініка може укладати договори з приватними 

страховими компаніями, за якими пацієнти отримують медичні послуги на 

умовах страхування. 

 Джерело: за даними ТОВ «Клініка Зір». 

 

Основні показники діяльності ТОВ «Клініка Зір» представлено у 

табл. 2.2. У 2023 р. загальний дохід клініки досяг 6945,8 тис. грн, що на 

37,5 % більше порівняно з 2021 р. Чистий прибуток склав 569,5 тис. грн, 

перевищивши показник 2021 р. на 80,6 %. Рентабельність діяльності 

становила 8,93 %, підтверджуючи прибутковість бізнесу. Активи 

підприємства зросли на 38,7 % до 552,6 тис. грн, а зобов’язання – до 

199,3 тис. грн. Вартість оборотних засобів на одного працівника склала 
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12,9 тис. грн, а середньорічна вартість основних засобів досягла 

307,1 тис. грн, що на 48,3 % більше, ніж у 2021 р., із покращенням 

фондоозброєності на 32,8 %. 

Таблиця 2.2 

Основні показники діяльності ТОВ «Клініка Зір» 

Показник 
Рік 2023 р. до 

2021 р., % 2021 2022 2023 

Дохід, тис. грн 5051,2 6124,1 6945,8 137,5 

Чистий прибуток, тис. грн 315,4 451,2 569,5 180,6 

Рентабельність діяльності, % 6,66 7,95 8,93 2,27 в.п. 

Активи, тис. грн 398,5 538,3 552,6 138,7 

Зобов’язання, тис. грн 164,4 178,6 199,3 121,2 

Середньооблікова чисельність працівників, 

осіб 
17 18 19 111,8 

Середньорічна вартість оборотних засобів, 

тис. грн 
191,4 218,4 245,5 128,3 

Припадає оборотних засобів на одного 

працівника, тис. грн 
11,3 12,1 12,9 114,2 

Середньорічна вартість основних засобів, тис. 

грн 
207,1 319,9 307,1 148,3 

Коефіцієнт зносу основних засобів 8,3 9,2 9,9 119,3 

Фондоозброєність, тис. грн/чол. 12,2 17,8 16,2 132,8 

Середньомісячна заробітна плата, тис. грн 11,3 12,1 12,9 114,2 

Отримано прибутку в розрахунку на 1 грн 

фонду оплати праці, грн 
27,9 37,3 44,2 158,4 

Отримано прибутку в розрахунку на: 

18,5 25,1 30,0 162,2 • середньорічного працівника, тис. грн 

• 1 грн середньорічної вартості основних 

засобів 
1,52 1,41 1,85 121,7 

• 1 грн середньорічної вартості оборотних 

засобів 
1,64 2,07 1,85 112,8 

Джерело: розраховано за даними ТОВ «Клініка Зір». 

 

У 2023 р. середньооблікова чисельність працівників ТОВ «Клініка Зір» 

складала 19 осіб, а середньомісячна заробітна плата становила 12,9 тис. грн, 

що на 14,2 % більше, ніж у 2021 р. Прибуток на 1 грн фонду оплати праці 

дорівнював 44,2 грн, а на одного працівника в середньому – 30,0 тис. грн, що 

на 62,2 % перевищує показник 2021 р. Рентабельність основних і оборотних 

засобів у розрахунку на 1 грн їх середньорічної вартості складала 1,85 грн. 

Відтак, упродовж досліджуваного періоду (2021–2023 рр.) 

ТОВ «Клініка Зір» має прибутковий характер свого функціонування, 

демонструючи стабільну тенденцію свого розвитку. 
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2.2. Діагностика системи менеджменту підприємства 

 

Діагностика системи менеджменту підприємства – це комплексний 

процес оцінки ефективності управління організацією [18]. Він включає аналіз 

структурних, функціональних, ресурсних та результативних аспектів 

управління для виявлення сильних і слабких сторін, проблем і потенційних 

можливостей підприємства. Основна мета діагностики – визначити, 

наскільки система управління сприяє досягненню стратегічних і тактичних 

цілей підприємства, і розробити рекомендації для її покращення. 

Медичний центр ТОВ «Клініка Зір» в цілому має типову для приватних 

медичних закладів структуру систми менеджменту, яка відрізняється від 

державних закладів охорони здоров’я більшою гнучкістю та орієнтованістю 

на пацієнтів і комерційний успіх. Така структура включає кілька основних 

рівнів управління та функціональних підрозділів, які забезпечують 

ефективну роботу клініки. Висновки діагностики системи менеджменту 

дозволяють визначити напрями для покращення управління, розробити 

програму змін і підвищення ефективності діяльності медичного центру в 

цілому. 

Управлінська структура ТОВ «Клініка Зір» відповідає стандартам 

медичних закладів середнього розміру. Керівництво закладом здійснює 

директор, який відповідає за загальне управління та стратегічний розвиток. 

Адміністративну підтримку забезпечують адміністрація клініки та головний 

лікар, а фінансові питання координуються бухгалтером. Лікувально-

профілактичний напрямок представлений кабінетами офтальмологів, тоді як 

адміністративно-господарська частина включає бухгалтерію, реєстратуру та 

стерилізаційний кабінет. Допоміжно-діагностичну функцію виконує 

офтальмологічний кабінет. 

Результати дослідження вказують на те, що клініка достатньою мірою 

забезпечена медичним персоналом, який включає офтальмологів та інших 

медичних і адміністративних працівників. Основним акцентом в 
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організаційно-управлінській структурі є чітке розмежування між медичними 

та адміністративними функціями, що дозволяє ефективно управляти як 

клінічними процесами, так і організаційними питаннями (Додаток Б). 

Система менеджменту Медичного центру ТОВ «Клініка Зір» 

побудована на поєднанні високої якості медичних послуг, сучасних 

управлінських практик та технологій (табл. 2.3).  

Таблиця 2.3 

Характеристика системи менеджменту  

Медичного центру ТОВ «Клініка Зір» 

Елемент системи Характеристика 

О
р
га

н
із

ац
ій

н
а 

ст
р
у
к
ту

р
а Керівництво 

Клінікою керує директор, який відповідає за стратегічний 

розвиток та фінансову діяльність Крім адміністративної 

діяльності, керівництво забезпечує належний рівень медичних 

стандартів та контролю за якістю послуг. 

Медичний 

персонал 

Висококваліфіковані лікарі-офтальмологи з багаторічним 

досвідом, що спеціалізуються на лазерних втручаннях, 

катарактальній хірургії, рефракційній корекції та інших 

складних процедурах. 

Я
к
іс

ть
 

о
б

сл
у
го

в
у
в
ан

н
я
 

та
 к

о
н

тр
о
л
ь 

Орієнтація на 

пацієнта 

Основою системи менеджменту є пацієнтоорієнтованість. 

Акцентуація на комфорті пацієнтів, доступності послуг і 

зв’язку з ними, що підтверджується позитивними відгуками. 

Стандарти 

якості 

Дотримання міжнародних стандартів у проведенні медичних 

процедур, особливо у сфері офтальмології. Важливу роль 

відіграє контроль якості на всіх етапах – від первинного 

обстеження до післяопераційної реабілітації. 

Т
ех

н
о
л
о
гі

ч

н
а 

п
ід

тр
и

м
к
а Інноваційне 

обладнання 

Використання сучасних технологій, таких як японський лазер 

PASCAL. 

Інформаційні 

системи 

Використання системи управління даними пацієнтів (CRM), що 

дозволяє ефективно організовувати роботу з клієнтами, 

покращувати якість обслуговування. 

Ф
ін

ан
со

в
е 

та
 

о
п

ер
ац

ій
н

е 

у
п

р
ав

л
ін

н
я 

Фінансовий 

менеджмент 

Розумне ціноутворення та впровадження інноваційних 

процедур є ключовими для фінансової стійкості клініки. 

Управління 

ресурсами 

Операційне управління охоплює управління людськими 

ресурсами, зокрема забезпечення відповідної кваліфікації 

персоналу, а також управління матеріально-технічним 

забезпеченням. 

М
ар

к
ет

и
н

го
-

в
и

й
 

м
ен

ед
ж

м
ен

т 

Просування 

послуг 

Клініка активно використовує маркетингові стратегії для 

залучення пацієнтів, включаючи онлайн-рекламу, соціальні 

мережі та партнерства з іншими медичними установами. Це 

сприяє підвищенню впізнаваності бренду та залученню нових 

клієнтів. 

Джерело: власні дослідження. 
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Для оцінки сильних та слабких сторін управління, а також 

можливостей і загроз, з якими може стикнутися ТОВ «Клініка Зір», 

проведено SWOT-аналіз системи менеджменту, результати якого 

відображено в табл. 2.4. 

Таблиця 2.4 

SWOT-матриця системи менеджменту 

Медичного центру ТОВ «Клініка Зір» 

Сильні сторони (Strengths) Слабкі сторони (Weaknesses) 
- висококваліфікований медичний 

персонал; 

- сучасне обладнання; 

- широкий спектр послуг; 

- добре розроблена система внутрішнього 

контролю якості; 

- високий рівень обслуговування клієнтів; 

- налагоджені процеси комунікації. 

- залежність від ключових фахівців; 

- недостатнє використання цифрових 

технологій в системі управління; 

- висока вартість окремих видів послуг. 

Можливості (Opportunities) Загрози (Threats) 
- розширення спектру послуг; 

- впровадження телемедицини; 

- розвиток партнерських програм; 

- залучення міжнародних інвестицій. 

- зростання конкуренції; 

- зміни в законодавстві; 

- економічна і політична нестабільність в 

країні; 

- плинність кадрів. 

Джерело: власні дослідження. 

 

Відтак, сильними сторонами системи менеджменту ТОВ «Клініка Зір» є: 

 висококваліфікований медичний персонал: наявність досвідчених 

офтальмологів та медичних працівників, які можуть надавати якісні 

послуги; фахівці клініки мають профільну освіту, багаторічний досвід, 

серед них лікарі вищої, першої та другої кваліфікаційної категорії. Є 

дійсними членами асоціації офтальмологів України ; Європейської та 

Американської асоціацій катарактальних і рефракційних хірургів, 

вітреоретинального Європейського співтовариства; Європейської 

асоціації ретінальних фахівців [28]; 

 сучасне обладнання: використання новітнього діагностичного та 

лікувального обладнання для офтальмологічних послуг, що забезпечує 

високий рівень обслуговування пацієнтів; медичний центр ТОВ 

«Клініка Зір»  на високому рівні забезпечений сучасним обладнанням, 
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представленим в Україні такими компаніями, як Bausch&Lomb 

Millennium, Stellaris; Alcon Infiniti, Legacy, Laureate, Accurus; AMO 

Compact та Ortley [28]; 

 широкий спектр послуг: бізнес-портфель Медичного центру ТОВ 

«Клініка Зір» представлений такими видами послуг: консультація 

спеціаліста; первинна діагностика зору; підбір окулярів; 

авторефрактометрія; офтальмометрія; вимір внутришньоочного тиску; 

УЗ-сканування; оптична томографія; хірургічне видалення катаракти; 

лікування глаукоми; вітректомія; лікування сітківки; лазерна 

коагуляція; хірургічні реконструктивні операції; лікування катаракти; 

лікування відшарування сітківки; лікування діабетичного ураження 

очей; лікування оптичних вад; лікування астигматизму; лікування 

крововиливу в порожнину ока; хірургічна пластика верхніх та нижніх 

повік; ін’єкції краси; лазерна рефракційна хірургія зорперевірка 

гостроти зору; постановка діагнозу і призначення лікування та ін. [28]; 

 добре розроблена система внутрішнього контролю якості: наявність 

системи контролю якості, що дозволяє вчасно виявляти та усувати 

недоліки в наданні медичних послуг; 

 високий рівень обслуговування клієнтів: орієнтація на пацієнта, увага 

до його потреб, забезпечення комфортних умов перебування в клініці; 

 налагоджені процеси комунікації: ефективна взаємодія між медичними 

працівниками та адміністрацією, що дозволяє швидко приймати 

управлінські рішення. 

Слабкими сторонами системи менеджменту є: 

 залежність від ключових фахівців: високий рівень залежності від 

кількох ключових лікарів, що може створювати ризики у разі їх 

відсутності; 

 недостатнє використання маркетингових технологій: відсутність або 

слабка інтеграція сучасних маркетингових продуктів знижує 

конкурентоспроможність; 
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 висока вартість окремих видів послуг: для деяких пацієнтів ціни 

можуть бути занадто високими, що зменшує доступність послуг для 

широких верств населення. 

Разом з тим, клініка має низку можливостей для удосконалення  

системи менеджменту, а саме: 

 розширення спектру послуг: додавання нових спеціалізованих 

офтальмологічних послуг або підрозділів (наприклад, лазерна корекція 

зору, дитяча офтальмологія) для залучення нових пацієнтів; 

 впровадження телемедицини: використання онлайн-консультацій для 

розширення географії обслуговування та зручності для пацієнтів; 

 розвиток партнерських програм: співпраця з іншими медичними 

закладами та страховими компаніями для збільшення кількості 

пацієнтів; 

 залучення міжнародних інвестицій: отримання фінансових ресурсів для 

модернізації клініки та розвитку нових напрямків діяльності. 

Потенційними загрозами для розвитку системи менеджменту 

ТОВ «Клініка Зір» є наступні: 

 зростання конкуренції: збільшення кількості приватних медичних 

закладів в регіоні, які можуть пропонувати аналогічні послуги за 

нижчими цінами; 

 зміни в законодавстві: посилення вимог до ліцензування або нові 

регуляції можуть збільшити витрати клініки на дотримання стандартів; 

 економічна і полтична нестабільність: погіршення економічної і 

політичної ситуації в країні може знизити купівельну спроможність 

населення і попит на платні медичні послуги; 

 плинність кадрів: конкуренція на ринку праці в медичній сфері може 

призвести до втрати висококваліфікованих працівників. 

Результати SWOT-аналізу дають можливість керівництву 

ТОВ «Клініка Зір» зрозуміти поточну ситуацію в системі менеджменту та 
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розробити стратегії для мінімізації слабких сторін і загроз, а також 

максимального використання сильних сторін та можливостей. 

 

2.3.  Оцінка використання маркетингових технологій в системі 

менеджменту підприємства 

 

Ринок офтальмологічних послуг у м. Житомирі є конкурентним, з 

кількома провідними медичними центрами, зокрема ТОВ «Клініка Зір», 

Медичний центр «Асклепій» та Центр відновлення зору, які надають 

консультації, діагностику та хірургічне лікування очних захворювань. 

Приватні клініки домінують у сегменті платних послуг завдяки сучасним 

технологіям та високому рівню сервісу. ТОВ «Клініка Зір» виступає лідером 

у професійній офтальмології регіону, утримуючи ключову позицію на ринку 

завдяки сучасним методам лікування та довірі пацієнтів. Державні 

офтальмологічні заклади, попри доступність послуг для ширшого кола 

населення, часто обмежені застарілим обладнанням і недостатнім 

фінансуванням, що може впливати на якість обслуговування. Тим не менш, 

ці установи залишаються важливими, обслуговуючи значну частину 

пацієнтів із низьким рівнем доходу. 

Сучасний стан використання маркетингових технологій в системі 

менеджменту Медичного центру ТОВ «Клініка Зір» демонструє активну 

імплементацію як цифрових, так і традиційних інструментів для залучення 

пацієнтів і зміцнення своєї репутації. Оцінка цього процесу передбачає аналіз 

ключових аспектів маркетингової стратегії клініки, зокрема:  

1) онлайн присутність та цифрові інструменти: 

–  веб-сайт (Додаток В), який містить інформацію про послуги, ціни, 

графіки роботи та можливість онлайн-запису; 

– електронні медичні картки, що спрощує доступ до інформації та 

полегшує управлінський облік; 
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–  соціальні медіа (Facebook, Instagram, YouTube) для просування 

послуг та взаємодії з аудиторією;  

–  онлайн-реклама для залучення нових пацієнтів, які шукають медичні 

послуги через інтернет; 

2) офлайн маркетинг: 

– клініка використовує банери, білборди для залучення уваги місцевих 

жителів та просування нових послуг (зовнішня реклама); 

– наявність друкованих брошур, листівок для інформування пацієнтів 

про послуги та спеціальні пропозиції (рекламні матеріали); 

3) сучасне обладнання та високотехнологічні послуги:  

– використання інноваційних технологій, наприклад, лазерне 

обладнання PASCAL для офтальмологічних операцій, що підвищує довіру до 

медичного закладу і є важливим аспектом позиціонування на ринку; 

–  наявність ексклюзивних прав на деякі види операцій, що виділяє 

клініку серед конкурентів у регіоні, зокрема у сфері лікування катаракти та 

інших серйозних офтальмологічних проблем; 

4) робота з клієнтами та репутація: 

– клініка активно відповідає на коментарі, демонструючи високий 

рівень клієнтоорієнтованості; 

– позитивні відгуки на різних платформах свідчать про високий рівень 

задоволеності пацієнтів, що також підтримує позитивний імідж клініки.  

Детальну характеристику стратегії використання маркетингових 

технологій в системі менеджменту з аргументацією необхідності її 

удосконалення наведено у п.3.1 кваліфікаційної роботи. 

Отже, ТОВ «Клініка Зір» у своїй діяльності використовує як 

традиційні, так і цифрові маркетингові технології для просування своїх 

послуг та залучення нових клієнтів. Однак, їх обсяг не є достатнім для 

забезпечення повноцінної ефективної роботи.  
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Висновки до Розділу 2 

 

1. Медичний центр ТОВ «Клініка Зір» утримує позицію лідера на 

ринку офтальмологічних послуг регіону завдяки високій кваліфікації лікарів і 

використанню сучасного обладнання. У 2021–2023 рр. клініка демонструвала 

стабільні успіхи в діяльності. У 2023 р. її дохід зріс до 6945,8 тис. грн, що на 

37,5 % перевищує показник 2021 р. Чистий прибуток у 2023 р. склав 

569,5 тис. грн, що на 80,6 % більше порівняно з 2021 р. Рентабельність 

діяльності за звітний рік також зросла на 2,27 в.п. у порівнянні з 2021 р. 

2. Система менеджменту Медичного центру ТОВ «Клініка Зір» 

побудована на поєднанні високої якості медичних послуг, сучасних 

управлінських практик, ефективного використання сучасних технологій та 

орієнтованого на пацієнта підходу. Основою цієї системи є стратегічне 

планування, яке забезпечує адаптацію до змін ринку та розвиток 

конкурентних переваг. Важлива роль відведена постійному професійному 

зростанню персоналу, впровадженню інновацій та оптимізації внутрішніх 

процесів. Особливий акцент робиться на забезпеченні прозорості 

обслуговування, дотриманні медичних стандартів та зміцненні довіри 

пацієнтів. Такий підхід дозволяє клініці досягати високих результатів у 

наданні офтальмологічних послуг і зберігати лідерські позиції на ринку. 

3. ТОВ «Клініка Зір» використовує як традиційні, так і цифрові 

маркетингові технології для просування своїх послуг та залучення нових 

клієнтів. Її сучасне обладнання, високий рівень обслуговування та активна 

онлайн-присутність роблять її провідним медичним закладом у сфері 

офтальмології в м. Житомир. 
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РОЗДІЛ 3 

ІМПЕРАТИВИ ВИКОРИСТАННЯ МАРКЕТИНГОВИХ ТЕХНОЛОГІЙ 

В СИСТЕМІ МЕНЕДЖМЕНТУ МЕДИЧНОГО ЦЕНТРУ  

ТОВ «КЛІНІКА ЗІР» 

 

3.1. Удосконалення маркетингової стратегії розвитку 

підприємства на засадах цифровізації 

 

За результатами дослідження встановлено, що ключовими аргументами 

на користь необхідності удосконалення маркетингової стратегії Медичного 

центру ТОВ «Клініка Зір», через активізацію впровадження маркетингових 

технологій, є такі:  

1) зростаюча конкуренція на ринку медичних послуг (сектор приватної 

медицини швидко розвивається, і щорічно зростає кількість медичних 

закладів, що пропонують високоякісні послуги. Для того, щоб залишатися 

конкурентоспроможними, клінікам необхідно постійно вдосконалюватися, 

що дозволить виділятися на ринку, ефективно доносити свої унікальні 

переваги до цільової аудиторії та залучати більше пацієнтів) [9; 21]; 

2) трансформація поведінки споживачів (сучасні пацієнти очікують 

більшого комфорту, персоналізації послуг та зручного доступу до 

інформації. Використання цифрових маркетингових технологій допоможе 

задовольнити ці очікування. Крім того, цифровий маркетинг дозволяє більш 

точно аналізувати потреби пацієнтів і будувати персоналізовані стратегії 

комунікації, що підвищує рівень довіри та лояльності) [5; 24]; 

3) технологічний розвиток (офтальмологія є однією з найбільш 

технологічно розвинених галузей медицини. Клініка, що використовує 

інноваційне обладнання, має значний потенціал для просування цих 

технологій через маркетингові канали. Ефективне використання інструментів 

digital-маркетингу сприяє популяризації послуг та залученню пацієнтів, які 

шукають інноваційні методи лікування) [29]; 
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4) підвищення ефективності комунікацій (впровадження сучасних 

маркетингових технологій дозволяє покращити внутрішні та зовнішні 

комунікації. CRM-системи, автоматизовані розсилки та аналітика споживчої 

поведінки допоможуть оптимізувати комунікаційні процеси і забезпечити 

більш ефективне залучення пацієнтів, що сприяє зниженню витрат на 

маркетинг і підвищенню рентабельності клініки) [23; 34]. 

Базуючись на отриманих результатах дослідження в аналітичному 

розділі роботи, пропонуються напрями удосконалення стратегії 

використання маркетингових технологій в системі менеджменту 

досліджуваного підприємства, представлені у табл.3.1. 

Таблиця 3.1 

Удосконалення стратегії використання маркетингових технологій в 

системі менеджменту Медичного центру ТОВ «Клініка Зір» 

Ключові 

аспекти  
Характеристика  Напрям удосконалення 

Онлайн 

присутність  

та цифрові 

інструменти 

–  веб-сайт, який містить інформацію 

про послуги, ціни, графіки роботи та 

можливість онлайн-запису; 

– електронні медичні картки, що 

спрощує доступ до інформації та 

полегшує управлінський облік; 

–  соціальні медіа (Facebook, 

Instagram, YouTube) для просування 

послуг та взаємодії з аудиторією;  

–  онлайн-реклама для залучення 

нових пацієнтів, які шукають медичні 

послуги через інтернет; 

–  SEO – оптимізація сайту для 

підвищення видимості в пошукових 

системах і залучення органічного 

трафіку; 

–  використання платформи Linkedіn 

для таргетування реклами на 

конкретні аудиторії, такі як 

пацієнти з певними 

офтальмологічними проблемами; 

– телемедицина (розширення 

можливостей дистанційних 

консультацій для зручності пацієнтів 

та залучення нових клієнтів). 

Офлайн-

маркетинг 

– банери, білборди для залучення 

уваги місцевих жителів та 

просування нових послуг (зовнішня 

реклама); 

– друковані брошури, листівок для 

інформування пацієнтів про послуги 

та спеціальні пропозиції (рекламні 

матеріали). 

– організація заходів для місцевої 

громади (безкоштовні огляди, акції) 

для підвищення впізнаванності 

бренду. 

Сучасне 

обладнання  

та високо-

технологічні 

послуги 

– інноваційні технології, наприклад, 

лазерне обладнання PASCA для 

офтальмологічних операцій; 

–  ексклюзивні права на деякі види 

операцій, що виділяє клініку серед 

конкурентів у регіоні, зокрема у 

сфері лікування катаракти та інших 

серйозних офтальмологічних 

проблем. 

– моніторинг інновацій та розробка 

пропозицій для їх впровадження. 
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Продовження табл. 3.1 

Робота з 

клієнтами  

та репутація 

– активні відповіді на коментарі 

(клієнтоорієнтованість); 

– позитивні відгуки на різних 

платформах свідчать про високий 

рівень задоволеності пацієнтів, що 

підтримує позитивний імідж клініки;  

– персоналізація комунікацій: 

автоматичні нагадування про прийоми, 

рекомендації після процедур, 

персоналізовані пропозиції. 

– активне управління відгуками на 

платформі Google Reviews; 

– контроль і реагування на згадування 

про клініку в медіа та соціальних 

мережах, швидке реагування на 

негативні коментарі та відгуки; 

– використання маркетингових 

інструментів (позитивні історії 

пацієнтів та співпраця з 

інфлюенсерами в медичній сфері) 

сприятимуть підвищенню іміджу. 

Маркетинг-

аналіз 

Використання аналітичних інструментів для відстеження ефективності 

рекламних кампаній і розуміння поведінки пацієнтів на вебсайті (аналітика 

споживчої поведінки). 

Система 

лояльності 

та знижок 

– програми лояльності: розробка програм для постійних пацієнтів (знижки, 

бонуси та спеціальні пропозиції); 

– промоакції: проведення рекламних акцій, які стимулюють запис на прийоми 

або проходження профілактичних оглядів. 

Освітні 

програми та 

контент-

маркетинг 

– блоги та статті: ведення блогу або створення контенту, який відповідає на 

питання пацієнтів і навчає їх про здоров’я очей, допомагає позиціонувати 

клініку як експерта у сфері офтальмології;  

– вебінари та семінари: проведення онлайн- або офлайн-заходів для просвіти 

пацієнтів і підвищення їх обізнаності про офтальмологічні послуги. 

Джерело: власні дослідження. 

*Курсивом виділено пропозиції щодо удосконалення. 

 

Отже, маркетингові технології є інструментом реалізації маркетингової 

стратегії Медичного центру ТОВ «Клініка Зір», яка є складовою загальної 

стратегії бізнес-діяльності. Безперервне удосконалення маркетингової 

стратегії, через активізацію впровадження маркетингових технологій, є 

ключем до успішного розвитку центру, що уможливлює не лише залучення 

нових пацієнтів, але й підвищення рівня їх задоволеності та лояльності, що 

сприяє стійкому зростанню за умов висококонкурентного середовища. 

 

3.2. Економічний ефект впровадження маркетингових технологій 

в системі менеджменту підприємства 

 

Для впровадження в ТОВ «Клініка Зір» пропонується три варіанти 

маркетингових технологій: цифровий маркетинг з акцентом на контент і 

SEO; програма реферального маркетингу; програма лояльності для постійних 

пацієнтів. Кожна з технологій орієнтована на збільшення кількості пацієнтів, 
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покращення обізнаності про клініку та підвищення лояльності існуючих 

клієнтів. Очікувані результати їх впровадження представлено у табл. 3.2– 3.3. 

Таблиця 3.2 

Очікувані результати впровадження маркетингових технологій 

«Цифровий маркетинг з акцентом на контент і SEO»  

та «Програма реферального маркетингу» 

«Цифровий маркетинг з акцентом на 

контент і SEO» 

«Програма реферального  

маркетингу» 

Опис технології 
SEO-оптимізація сайту клініки: оптимізація 

контенту на вебсайті клініки для покращення 

видимості в пошукових системах (Google, Bing) 

за запитами, пов’язаними з офтальмологічними 

послугами у м. Житомир (наприклад, «лікування 

глаукоми Житомир», «консультація 

офтальмолога»). 

Створення якісного контенту: розробка блогу 

на сайті з корисними статтями про захворювання 

очей, поради щодо профілактики та огляди 

новітніх методів лікування. Також можна 

створити відеоконтент з роз’ясненнями лікарів, 

який буде розміщуватись на YouTube та 

соціальних мережах клініки. 

Локальний SEO: створення та оптимізація 

профілів клініки в Google My Business, що 

дозволить підвищити видимість клініки в 

місцевих пошукових запитах. 

Запуск реферальної програми: кожен пацієнт, 
який рекомендує клініку своєму знайомому, 
отримує бонусні бали або знижки на наступне 
обстеження чи процедуру. Новий клієнт також 
отримує бонус при першому відвідуванні. 
Інтеграція реферальної програми в CRM-
систему: автоматичне відстеження 
реферальних переходів і нарахування бонусів, 
інформування пацієнтів через смс або 
електронну пошту. 

Промоція програми: активне інформування 

пацієнтів про можливості реферальної 

програми через усі доступні канали (соцмережі, 

електронну пошту, сайт клініки). 

Очікувані результати 
Збільшення відвідуваності сайту: протягом 

перших 6 місяців очікується зростання 

органічного трафіку на сайт на 40–50%, що 

дозволить залучити нових пацієнтів. 

Покращення конверсії: зростання кількості 

записів на консультацію через сайт на 20% за 

рахунок більш інформативного контенту. 

Підвищення впізнаваності: збільшення 

відвідуваності блогу на 30% завдяки цікавим і 

корисним статтям, що також покращить позиції 

клініки в пошукових системах. 

Залучення нових клієнтів: очікується, що 
протягом першого року кількість нових 
клієнтів, залучених через рекомендації, зросте 
на 25–30%. 
Збільшення середньої кількості звернень: 
пацієнти, які отримують бонуси за 
рекомендацію, будуть частіше звертатися до 
клініки, що підвищить кількість візитів на 
15%. 
Підвищення лояльності: лояльність існуючих 

клієнтів збільшиться на 20%. 

Ефект від впровадження 
Фінансовий ефект: зростання доходів на 15–

20% (до рівня 8400,0 тис. грн) протягом року за 

рахунок збільшення кількості нових пацієнтів, 

залучених через сайт. 

Маркетинговий ефект: покращення 

впізнаваності клініки як експерта в 

офтальмології, зміцнення позицій серед 

місцевих медичних закладів. 

Фінансовий ефект: збільшення доходів 
клініки на 10–15% (до рівня 8000,0 тис. грн) за 
рахунок залучення нових клієнтів через 
реферальну програму і збільшення середньої 
вартості замовлення на 10% завдяки 
повторним візитам. 

Маркетинговий ефект: створення 

позитивного іміджу клініки як закладу, що 

дбає про клієнтів і заохочує їх до взаємодії, 

підвищення загальної кількості позитивних 

відгуків у мережі. 

Джерело: власні дослідження. 
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Отже, економічний ефект від впровадження маркетингової технології 

«Цифровий маркетинг з акцентом на контент і SEO» складе до 

1400,0 тис. грн в рік. Економічний ефект від впровадження маркетингової 

технології «Програма реферального маркетингу» складе до 1000,0 тис. грн в 

рік.  

Таблиця 3.2 

Очікувані результати впровадження маркетингової технології 

«Програма лояльності для постійних пацієнтів» 

Опис технології 
Розробка концепції програми: визначення цільової аудиторії: постійні клієнти клініки, які 
зверталися за послугами не менше 2-3 разів на рік. 
Вибір типу бонусів: знижки на повторні консультації, безкоштовні або зі знижкою 
діагностичні процедури, накопичувальні бонуси на наступні візити. 
Створення рівнів лояльності: базовий (нові клієнти), срібний (2-3 візити), золотий (більше 4 
візитів на рік), кожен рівень має свої переваги. 
Технічна реалізація: впровадження CRM-системи: реєстрація клієнтів, ведення їх історій 
звернень, автоматичне нарахування бонусів; інтеграція програми лояльності з існуючими ІС 
клініки; запуск мобільного додатку або персональної кабінетної системи на сайті клініки. 
Запуск і промоція: інформування існуючих клієнтів про програму лояльності через смс-
розсилки, електронну пошту, соціальні мережі; надання бонусів за першу реєстрацію в 
програмі лояльності; рекламна кампанія у місцевих ЗМІ для залучення нових клієнтів. 
Моніторинг і корекція: регулярний аналіз ефективності програми, відстеження кількості нових 
учасників, кількість повторних звернень; проведення опитувань серед учасників програми для 
оцінки задоволеності та внесення змін на основі зворотного зв’язку. 

Очікувані результати 
Збільшення кількості повторних звернень: кількість повторних візитів зросте на 20%.  
Збільшення середнього чека: учасники програми витрачатимуть на 15–20% більше на медичні 
послуги за рахунок додаткових процедур. 
Залучення нових клієнтів: кількість нових клієнтів збільшилася на 10–15%. Багато пацієнтів 
звертатиметься до клініки за рекомендаціями учасників програми, що свідчитиме про 
позитивний вплив програми на залучення нових клієнтів через «сарафанне радіо». 
Збільшення загального доходу клініки: загальний дохід клініки зросте на 25% протягом 
першого року після впровадження програми, що стане можливим завдяки збільшенню 
кількості звернень, середнього чека і притоку нових пацієнтів. 
Покращення задоволеності клієнтів: рівень задоволеності учасників програми зросте на 30%.  

Ефект від впровадження 
Фінансовий ефект: зростання прибутків на 20–30% завдяки збільшенню повторних візитів і 
середнього чека. 
Маркетинговий ефект: покращення іміджу клініки як орієнтованої на клієнта, збільшення 
кількості нових пацієнтів за рахунок рекомендацій учасників програми. 
Операційний ефект: оптимізація запису та управління клієнтською базою за допомогою CRM-
системи, що підвищить ефективність роботи персоналу. 

Джерело: власні дослідження. 

 

Економічний ефект від впровадження маркетингової технології 

«Програма лояльності для постійних пацієнтів» складе до 1500,0 тис. грн в рік.  
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Запропоновані варіанти маркетингових технологій допоможуть 

покращити конкурентні позиції клініки на ринку офтальмологічних послуг, 

залучити нових пацієнтів та підвищити лояльність існуючих клієнтів. 

 

Висновки до Розділу 3 

 

1. Ключовими аргументами на користь необхідності удосконалення 

маркетингової стратегії Медичного центру ТОВ «Клініка Зір», через 

активізацію впровадження маркетингових технологій, є такі: зростаюча 

конкуренція на ринку медичних послуг; трансформація поведінки 

споживачів; технологічний розвиток; підвищення ефективності комунікацій. 

2. Напрямами удосконалення стратегії використання маркетингових 

технологій в системі менеджменту є наступні: онлайн присутність та цифрові 

інструменти – SEO, платформа Linkedіn, телемедицина; офлайн-маркетинг – 

заходи для місцевої громади для підвищення впізнаванності бренду; робота з 

клієнтами та репутація – управління відгуками на платформі Google Reviews, 

контроль і реагування на згадування про клініку в медіа та соцмережах; 

маркетинг-аналіз – аналітичні інструменти для відстеження ефективності 

рекламних кампаній, аналітика споживчої поведінки; система лояльності та 

знижок – програми лояльності, промоакції; освітні програми та контент-

маркетинг – блоги та статті, вебінари та семінари. 

3. Для впровадження в ТОВ «Клініка Зір» пропонується три варіанти 

маркетингових технологій: цифровий маркетинг з акцентом на контент і SEO 

(економічний ефект від впровадження – 1400,0 тис. грн в рік.); програма 

реферального маркетингу (економічний ефект від впровадження – 1000,0 тис. 

грн в рік.); програма лояльності для постійних пацієнтів (економічний ефект 

від впровадження – 1500,0 тис. грн в рік). Кожна з технологій орієнтована на 

збільшення кількості пацієнтів, покращення обізнаності про клініку та 

підвищення лояльності існуючих клієнтів. 
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ВИСНОВКИ  

 

1. Маркетингові технології є ключовим інструментом для бізнесу, який 

прагне зберігати конкурентоспроможність, ефективно взаємодіяти з 

клієнтами та вдосконалювати бізнес-процеси в умовах динамічного ринку. 

Під маркетинговими технологіями слід розуміти набір методів і засобів, що 

застосовуються для розробки, реалізації та аналізу маркетингових стратегій і 

кампаній. 

2. Маркетингові технології займають ключове місце в системі 

менеджменту підприємства, оскільки сприяють реалізації стратегічних і 

операційних завдань бізнесу, пов’язаних із просуванням продукції, 

залученням клієнтів та підвищенням конкурентоспроможності. Їх вплив 

охоплює різні рівні управління – від стратегічного планування до операційної 

діяльності. Використання маркетингових технологій у системі менеджменту 

підприємства слід здійснювати за такими методичниими підходами: системний; 

процесний; стратегічний; інноваційний; аналітичний; інтеграційний.  

3. Медичний центр ТОВ «Клініка Зір» утримує позицію лідера на 

ринку офтальмологічних послуг регіону завдяки високій кваліфікації лікарів і 

використанню сучасного обладнання. У 2021–2023 рр. клініка демонструвала 

стабільні успіхи в діяльності. У 2023 р. її дохід зріс до 6945,8 тис. грн, що на 

37,5 % перевищує показник 2021 р. Чистий прибуток у 2023 р. склав 569,5 

тис. грн, що на 80,6 % більше порівняно з 2021 р. Рентабельність діяльності 

за звітний рік також зросла на 2,27 в.п. у порівнянні з 2021 р. 

4. Система менеджменту Медичного центру ТОВ «Клініка Зір» 

побудована на поєднанні високої якості медичних послуг, сучасних 

управлінських практик, ефективного використання сучасних технологій та 

орієнтованого на пацієнта підходу. За результатами SWOT-аналізу системи 

менеджменту виявлено, що до сильних сторін клініки варто віднести: 

висококваліфікований медичний персонал; сучасне обладнання; широкий 

спектр послуг; система внутрішнього контролю якості; високий рівень 

обслуговування клієнтів; налагоджені процеси комунікації. До слабких: 
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залежність від ключових фахівців; недостатнє використання маркетингових 

технологій в системі управління; високу вартість окремих видів послуг. 

5. Маркетингові технології є інструментом реалізації маркетингової 

стратегії Медичного центру ТОВ «Клініка Зір», яка є складовою загальної 

стратегії бізнес-діяльності. Клініка використовує як традиційні, так і цифрові 

маркетингові технології. Безперервне удосконалення маркетингової стратегії, 

через активізацію впровадження маркетингових технологій, є ключем до 

успішного розвитку центру. Ключовими аргументами на користь 

акцентуалізації на необхідності удосконалення маркетингової стратегії є: 

зростаюча конкуренція на ринку медичних послуг; трансформація поведінки 

споживачів; технологічний розвиток; підвищення ефективності комунікацій. 

6. Напрямами удосконалення стратегії використання маркетингових 

технологій в системі менеджменту ТОВ «Клініка Зір» є: онлайн присутність 

та цифрові інструменти – SEO, платформа Linkedіn, телемедицина; офлайн-

маркетинг – заходи для місцевої громади для підвищення впізнаванності 

бренду; робота з клієнтами та репутація – управління відгуками на платформі 

Google Reviews, контроль і реагування на згадування про клініку в медіа та 

соцмережах; маркетинг-аналіз – аналітичні інструменти для відстеження 

ефективності рекламних кампаній, аналітика споживчої поведінки; система 

лояльності та знижок – програми лояльності, промоакції; освітні програми 

та контент-маркетинг – блоги та статті, вебінари та семінари. 

7. Для впровадження в ТОВ «Клініка Зір» пропонується три варіанти 

маркетингових технологій: цифровий маркетинг з акцентом на контент і SEO 

(економічний ефект від впровадження – 1400,0 тис. грн в рік.); програма 

реферального маркетингу (економічний ефект від впровадження – 

1000,0 тис. грн в рік.); програма лояльності для постійних пацієнтів 

(економічний ефект від впровадження – 1500,0 тис. грн в рік). Кожна з 

технологій орієнтована на збільшення кількості пацієнтів, покращення 

обізнаності про клініку та підвищення лояльності існуючих клієнтів. 
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