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РЕФЕРАТ 

 

Нестюк Мар’яна. Моделювання діяльності компанії на основі 

бізнес-моделі. – Кваліфікаційна робота зі спеціальності 051 «Економіка», 

ОПП «Економічна кібернетика». Національний авіаційний університет 

Міністерства освіти і науки України, м. Київ. 2022. 

Кваліфікаційна робота містить 119 сторінок, 18 таблиць, 15 рисунків, 

список використаних джерел з 46 найменувань. 

Об’єкт дослідження – процес управління бізнес-моделлю в компанії 

«ФлайСофт». 

Предметом дослідження є бізнес-модель компанії та її складові, що 

застосовуються в реорганізації компанії. 

Мета дослідження – моделювання діяльності компанії «ФлайСофт» та 

її оптимізація на основі розробленої бізнес-моделі бізнес-моделі. 

При написанні роботи використовувалися методи дослідження: 

спостереження, опис, аналітичне моделювання, оптимізація, бізнес-аналіз. 

Ключові слова: бізнес-модель, бізнес-процес, модель. 
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ABSTRACT 

 

Nestiuk Mariana. Modeling the company's activities based on the 

business model. – Qualification work on specialty 051 "Economics", OPP 

"Economic Cybernetics". National Aviation University of the Ministry of 

Education and Science of Ukraine, Kyiv. 2022. 

The qualification work contains 119 pages,18 tables, 15 figures, a list of 

used sources from 46 titles. 

The object of the study is business model management processes at FlySoft. 

The subject of the study is the business model of the company and its 

components used in the reorganization of the company. 

The purpose of the research is to create and optimize the company's business 

model based on statistical data and to reorganize the company's management 

system. 

When writing the work, research methods were used: observation, 

description, analytical modeling, optimization. 

Keywords: business model, business process, model 
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ВСТУП 

 

Актуальність теми. Неможливо уявити діяльність будь-якої компанії 

без використання бізнес-моделі.  Вони використовуються в якості 

інструменту для планування та розвитку компаній. Створення нових бізнес-

моделей з метою отримання максимальної вигоди від нових технологій 

допомагає компанії не тільки у внутрішньому середовищі, а й в боротьбі за 

прибуток з конкурентами. Бізнес-модель дозволяє чітко охарактеризувати 

ціль, місію, масштаб компанії, систему управління, організацію виробництва, 

взаємодію з контрагентами, продуктовий портфель компанії. Завдяки цій 

характеристиці створюється нова стратегія розвитку підприємства, або ж 

вдосконалюється стара. 

Бізнес-модель компанії- це план, який компанія в втілює в реальність 

для отримання прибутку. Бізнес модель також можна розглянути як 

взаємовідносини, що беруть безпосередню участь у створенні цінності. 

Кожна бізнес-модель спрямована на певну цільову аудиторію, тому їх 

розрізняють за тим, хто виступає у ролі продавця: комерція, споживач чи 

держава. Комерція має три бізнес-моделі: бізнес для бізнесу, бізнес для 

споживача та бізнес для держави. Споживач використовує такі бізнес-моделі: 

споживач для бізнесу, споживач для споживача та споживач для держави.  В 

свою чергу держава застосовує такі моделі: держава для бізнесу, держава для 

споживача та державна установа для державної установи. 

Широке застосування бізнес-модель набула у онлайн сегменті. Серед 

інтернет-комерції користується популярністю партнерський маркетинг, 

рекламна модель, комісійна, торгівельна, краудсорсингова, виробнича, 

франшиза, низький дотик, «бритва і лезо» та маркетплейси. 

Саме з вищезазначених причин тема дипломної роботи «Моделювання 

діяльності компанії на основі бізнес-моделі» є актуальною та викликає 

практичну зацікавленість. 
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Мета роботи –  моделювання діяльності компанії «ФлайСофт» та її 

оптимізація на основі розробленої бізнес-моделі бізнес-моделі  

Наукова новизна полягає в удосконаленні та розробці нової бізнес-

моделі для оптимізації роботи компанії 

Завдання роботи: 

1. Охарактеризувати поняття «бізнес-модель» та основні підходи до 

формування бізнес-моделі компанії. 

2. Проаналізувати сучасні бізнес-моделі та сфери їх застосування. 

3. Дослідити фінансово-економічну діяльність компанії «ФлайСофт». 

4. Визначити стратегічні цілі компанії «ФлайСофт». 

5. Проаналізувати бізнес-процеси компанії «ФлайСофт» та розробити 

нову бізнес-модель компанії. 

6. Вдосконалити регламентування діяльності компанії «ФлайСофт» та 

змоделювати перспективні напрямки автоматизації. 

Предметом вивчення є бізнес-модель компанії та її складові. 
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РОЗДІЛ 1 

СУТНІСНА ХАРАКТЕРИСТИКА, ФУНКЦІЇ ТА МЕХАНІЗМ 

РОЗРОБКИ БІЗНЕС-МОДЕЛІ ПІДПРИЄМСТВА 

 

1.1. Визначення та функції бізнес-моделі підприємства  

«Бізнес-модель» — це відносно нове поняття у науці та професійній 

термінології, тому і досі не існує єдиного правильного його трактування. Дві 

головні складові цього поняття — це: 

 бізнес (будь-яка господарська діяльність, що приносить прибуток); 

 модель (зразок якогось об’єкту, процесу чи явища, спрощене 

відображення реальної картини). 

Враховуючи визначення цих двох понять можна сказати, що «бізнес-

модель» — це план, за яким функціонує бізнес певної компанії. 

Вперше термін «бізнес-модель» з’явився у 1960 році в журналі Accounting 

Review та у 1970-х роках у кількох наукових журналах. Далі у 1990-х роках 

почали друкуватися статті про проблеми бізнес-моделювання у журналах про 

комп’ютерні технології та комерцію в інтернеті. 

Таблиця 1.1. містить у собі трактування поняття «бізнес-моделі» різних 

учених в різні періоди часу. Ключовою думкою майже в усіх наведених 

визначеннях є розуміння бізнес-моделі як схеми, за якою функціонує 

компанія, що відповідає на такі питання: 

1. Як здійснює бізнес компанія? Взаємодія суб’єктів(споживачі, 

постачальники, інвестори) і об’єктів(товари, послуги, процеси) 

бізнес-моделі; 

2. Що використовується для ведення бізнесу? Ресурси, вміння, 

здібності; 

3. Яку цінність несе компанія для споживача? Який механізм 

отримання прибутку? 

4. Хто є потенційним клієнтом компанії? 

5. Що буде основним джерелом доходів? 
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Таблиця 1.1. 

Основні визначення бізнес-моделі 

Автор Рік  Визначення бізнес-моделі 

Сливоцький 

А. 

1996 Бізнес-модель — це система, що надає 

послуги споживачам та отримує у такий спосіб 

прибуток 

Тімерс П. 1998 Бізнес-модель — це описання бізнес-

архітектури продуктів, сервісного 

обслуговування та інформаційних потоків, а 

також взаємодії різноманітних бізнес-гравців 

для отримання вигоди 

Карр Н. 1999 Бізнес-стратегія — це теорія, а бізнес-

модель — гіпотеза 

Хамел Г. 2000 Бізнес-модель — це втілена на практиці 

концепція певного бізнесу, що складається з 

чотирьох елементів: ключової стратегії, 

стратегічних ресурсів, профілю споживачів і 

структури цінності 

Раппа М 2001 Бізнес-модель — це метод здійснення 

бізнесу, за допомогою якого компанія отримує 

прибуток. Бізнес-модель дозволяє описати 

механізм створення доходу компанією та 

визначити її місце в ланцюжку створення 

цінності 

Томпсон-

мол., А.А., 

Стрікленд 

А. Дж. 

2001 Бізнес-модель — це економічна складова 

стратегії компанії, що описує спосіб отримання 

компанією прибутку. Тобто її основним 

завданням є забезпечення ефективність стратегії 

компанії з погляду отримання прибутку 
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продовження таблиці 1.1. 

Шингарев П. 2002 Бізнес-модель — це низка пов’язаних 

модельних елементів, що визначають 

внутрішнє й зовнішнє середовище 

підприємства в межах єдиної системи 

Шелухін І. 2002 Бізнес-модель — це поєднання ряду 

параметрів, що описують принципову 

схему побудови бізнесу підприємства 

Чесбро Г 2002 Бізнес-модель — це опис способу 

перетворення вхідних ресурсів і технологій 

у вихідну економічну цінність. Використав 

поняття «відкрита бізнес-модель» 

 

Узагальнено можна сказати, що бізнес-модель компанії- це план, який 

компанія в втілює в реальність для отримання прибутку. Бізнес модель також 

можна розглянути як взаємовідносини, що беруть безпосередню участь у 

створенні цінності. 

Змістовні компоненти бізнес-моделі компанії поділяють на: 

 Ринковий сегмент; 

 Модель ціноутворення; 

 Пропозиція споживчої цінності; 

 Модель отримання доходів і прибутку; 

 Структура ланцюжка створення цінності; 

 Організаційна структура; 

 Конкурентні стратегії; 

 Стратегії зростання; 

Основним завданням бізнес-моделі є перетворення внутрішніх «входів» 

бізнесу (ресурсів, технологій, здібностей, компетенцій) у зовнішні виходи (в 
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економічну цінність для покупця і фінансовий результат для компанії), (рис 

1.1). 

 

Рис 1.1. «Змістовна» проекція бізнес-моделі компанії 

При дослідженні бізнес-моделі, її змісту та функцій, вчені Х. Чесбро та 

Р. Розенблум трактували її як відкриту конструкцію, що виконує роль 

посередника і перетворює технологічні входи в економічні виходи (рис.1.2.). 

Технологічний вхід – це ресурси та інновації, а економічний вихід – додана 

вартість і фінансовий результат у кінцевому продукті. 

Технологічні 
виходи

Економічні 
виходи

Бізнес-модель

Рис. 1.2. Бізнес-модель як «посередницька конструкція» 

Для того, щоб сформувати ефективну бізнес-модель для компанії 

необхідно виконати такі завдання: 

 Обґрунтувати логіку ведення бізнесу цієї компанії. Зазвичай власник 

компанії добре розуміє як працює його компанія, але не може пояснити 

та описати план, за яким функціонує його бізнес іншим зацікавленим 



14 
 

особам. Саме через це ускладнюються процеси ведення бізнесу 

співробітниками компанії, партнерами та інвесторами; 

 Візуалізувати стратегію компанії. Однією з основних причин 

неефективного стратегічного управління є те, що написана на папері 

стратегія не відповідає дійсності і не використовується для ведення 

бізнесу. Основним завданням бізнес-моделі є спрощення реалізації 

стратегії за допомогою опису і зрозумілої інтерпретації її основних 

елементів. Візуалізація допоможе ознайомити персонал компанії зі 

стратегією та сформулювати для кожного працівника його роль у 

реалізації цієї стратегії; 

 Виявити унікальність, нові здібності, компетенції та ресурси і 

перетворити їх  в додану вартість, що стане пріоритетом для 

споживача. Унікальність допоможе компанії вийти на вищий рівень на 

ринку сьогодні і в майбутньому. 

 Формалізувати структуру компанії. За допомогою формалізації буде 

легко визначити взаємозв’язки елементів, це допоможе підвищити 

ефективність керування компанією та знизить витрати на його 

функціонування. 

Бізнес-модель можна охарактеризувати за трьома видами функцій:  

1. Стратегічні функції: 

 визначення місії, стратегічного бачення та можливостей розвитку 

компанії на існуючому і перспективних ринках;  

 забезпечення реалізації стратегії компанії;  

 вивчення майбутніх пріоритетів споживачів;  

 підвищення конкурентоспроможності та забезпечення унікальності 

компанії на ринку;  

2. Операційні функції: 

 забезпечення оптимального розподілу наявних та орієнтація на 

мобілізацію нових (потенційних) ресурсів;  
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 організація ефективної системи бізнес-процесів компанії; 

 формування, використання та розвиток інтелектуального капіталу;  

 ідентифікація та реалізація компетенцій компанії;  

 перетворення інновацій у додану вартість (цінність), що відповідає 

пріоритетам споживачів;  

3. Фінансові функції: 

 генерування доходів і прибутку;  

 залучення капіталу інвесторів;  

 збільшення ринкової вартості та прибутковості компанії. 

Бізнес не стоїть на місці, а постійно розвивається, разом з ним 

розвиваються і бізнес-моделі. Вони змінюються, вдосконалюються, 

ускладнюються, створюються нові унікальні моделі. Для того, щоб 

систематизувати та класифікувати їх застосовують поняття «таксономія». Р. 

Альт висунув пропозицію класифікувати види бізнес-моделей на 2 категорії.  

Перша стосується об’єктів бізнес-моделі і поділяється на три моделі: 

бізнес-моделі ринків і їх сегментів, бізнес-моделі галузей, моделі отримання 

прибутку. 

Друга модель стосується мети формування бізнес-моделі і включає в 

себе еталонні бізнес-моделі та імітаційні бізнес-моделі.  

 Однак, така класифікація є занадто простою і не може відобразити сучасні 

реалії застосування бізнес-моделей існуючих компаній. Тому прийнято 

використовувати класифікацію, яку запропонував колектив авторів школи 

менеджменту Масачусетського технологічного інституту на чолі з Пітером 

Вейлом. В своїй класифікації вони застосовують два критерії: 

1. яке право продається споживачеві? Цей критерій включає в себе 4 типи 

базових бізнес-моделей: 

 Творці (creator) – це бізнес-моделі компаній, які створюють якийсь 

продукт. 
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 Дистриб’ютори (distributor) - це бізнес-моделі компаній, які 

перепродують раніше куплений продукт у виробника і створюють 

якусь додаткову цінність для клієнта. (Пакування, транспортування.) 

 Власники - це бізнес-моделі компаній, що продають право на 

використання об’єкта купівлі протягом певного періоду часу та за 

обумовлену винагороду. 

 Брокери — це бізнес-моделі компаній, що полегшують процес пошуку 

партнерів покупцями і продавцями, а також пришвидшують процес 

укладання угоди між ними. 

2. Які активи залучені до бізнесу? В основу цього критерію вкладений 

вид ресурсу, який компанія може продавати клієнту: фізичні (phisical), 

фінансові (financial), нематеріальні (intangible) та людські (human). 

На базі цих критеріїв було сформовано матрицю можливих видів 

бізнес-моделей компаній (табл. 1.2.) 

Таблиця 1.2. 

Класифікаційна матриця видів бізнес-моделей за Пітером Вейлом 

Базова бізнес-

модель 

Вид ресурсів 

фізичні фінансові нематеріальні людські 

П
р
а

в
а

 н
а

 а
к

т
и

ви
 

Творець виробник Підприєме

ць ( фірми-

інкубатори

) 

Винахідник - 

Дистриб’

ютор 

Оптові/ 

роздрібні 

продавці 

Фінансови

й 

посередни

к 

Посередники 

на ринку 

нематеріальних 

активів 

- 

Власник  Власники 

фізичних 

активів 

Власники 

фінансови

х активів 

Власники 

нематеріальних 

активів 

Підрядники 
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продовження таблиці 1.2. 

Брок

ер  

 Товарні 

брокери 

Фінансові 

брокери 

Брокери 

нематеріальних 

активів 

Рекрутери, 

аутсорсинг 

персоналу 

 

Виробник (manufacturer) — це домінуючий тип бізнесмоделей, що 

характерний для компаній, які функціонують у сфері виробництва. 

Підприємець (enterpreneur) — цей тип бізнес-моделі характерний для 

компаній-»інкубаторів», що здійснюють інвестиції в певну підприємницьку 

ідею, а потім продають її як окрему компанію чи бізнес. 

Винахідник (inventor) — цю бізнес-модель використовують компанії, 

що створюють і продають нематеріальні активи (патенти, авторські права). 

На практиці такі бізнес-моделі зустрічаються досить рідко і їх не слід 

ототожнювати з компаніями, що продають лише права на використання 

нематеріальних активів (ліцензії). 

Оптовий або роздрібний продавець (wholesaler/Retailer) — це 

найпоширеніший тип бізнес-моделі в дистриб’юторському бізнесі (мережі 

супермаркетів, інтернет-магазини). 

Фінансовий посередник (financial trader) — цей тип бізнесмоделі 

поширений на фінансовому ринку (банки, інвестиційні фонди, факторингові 

компанії тощо). 

Посередник на ринку нематеріальних активів (intellectual property (IP) 

trader) — ця бізнес-модель характерна для компаній, що купують і продають 

нематеріальні активи, такі, як авторські права, патенти, доменні імена 

(Інтернет). 

Власник фізичних активів (physical landlord) — цю бізнесмодель 

використовують компанії, що здають у лізинг/оренду або передають у 

користування будь-яке власне рухоме і нерухоме майно (сюди ж відносять 

послуги авіакомпаній з перевезення пасажирів, а також готельний бізнес). 
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Власник фінансових активів (financial landlord) — модель бізнесу 

фінансових організацій і компаній, що надають позики у вигляді грошей або 

інших фінансових активів чи інструментів (банківські установи, кредитні 

спілки та союзи, страхові компанії). 

Власник нематеріальних активів (intellectual landlord) — цей тип бізнес-

моделей характерний для компаній, що на основі ліцензій передають у 

користування інтелектуальні продукти. Зокрема, таку модель бізнесу можуть 

обрати компанії, що передають іншим суб’єктам ліцензії на користування 

програмним забезпеченням, базами даних, іншими інформаційними 

активами. До цього типу бізнес-моделей відносять також власників брендів і 

торгових марок, які отримують дохід від продажу прав на їх тимчасове 

використання іншими компаніями (наприклад, франчай- 26 зери). Бізнес-

модель цього типу особливо поширеною є в шоубізнесі, на телебаченні, радіо 

та в Інтернеті як спосіб «продажу» рекламодавцям найбільш рейтингових 

періодів передачі інформаційно-розважального трафіка. 

Підрядник (contractor) — бізнес-модель компаній, персонал яких надає 

клієнтам певні види послуг. Як правило, ці бізнесмоделі поширені у сфері 

консультування, проектування, освіти, медицини, логістики тощо. 

Товарний брокер (physical broker) — бізнес-модель компаній, що 

організовують можливість укладення угод між продавцем і покупцем щодо 

купівлі-продажу фізичних активів (наприклад, товарні біржі, інтернет-

магазини). 

Фінансовий брокер (financial broker) — бізнес-модель компаній, що 

організовують можливість укладення угод між продавцем і покупцем щодо 

операцій із фінансовими активами (страхові брокери, брокери на валютних і 

фінансових біржах). 

Брокер нематеріальних активів (intellectual property (IP) broker) — 

бізнес-модель компаній, що організовують можливість укладення угод між 

продавцем і покупцем стосовно торгівлі об’єктами інтелектуальної власності 

(наприклад, аукціони з продажу творів мистецтва і культури). 
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HR-брокери (human resources (HR) broker) — це бізнес-моделі 

компаній, що підбирають персонал для компаній-замовників (рекрутингові 

агенції) та компанії з аутсорсингу персоналу 

М. Раппа висунув свою таксономію бізнес-моделей. На його думку 

інтернет став каталізатором до створення нових форм бізнес-моделей, але і 

традиційні моделі, які вже перевірені часом також використовуються. 

Наприклад, аукціони – одна із найстаріших форм брокерства, яка сьогодні 

широко застосовується в інтернет-комерції. 

Класифікація категорій бізнес-моделей за М. Раппа: 

 брокерські бізнес-моделі (brokerage): модель ринкового обміну 

(marketplace exchange), модель купівлі-продажу (buy/sell fulfillment), 

модель збору запитів на купівлю (demand collection system), модель 

аукціонного посередництва (auction broker), модель посередника в 

транскакції (transaction broker), модель дистриб’ютора (distributor), 

модель пошукового агента (search agent), модель віртуального ринку 

(virtual marketplace); 

 рекламні бізнес-моделі (advertising): модель порталу (portal) та інші 

рекламні моделі;  

 бізнес-моделі інформаційного посередництва (infomediary): модель 

рекламних мереж (advertising networks), модель дослідження аудиторії 

(audience measurement services), модель стимулюючого маркетингу 

(incentive marketing), модель метапосередництва (metamediary);  

 бізнес-моделі оптово-роздрібної торгівні (merchant): модель 

електронного продавця (virtual merchant), модель електронного 

каталогу (catalog merchant) та інші моделі підтримки продажу товарів 

через Інтернет;  

 бізнес-модель прямого маркетингу (manufacturer): використання 

безпосередніми виробниками інтернет-форм організації взаємодії із 

покупцями (наприклад через корпоративні портали або модулі CRM);  
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 бізнес-моделі партнерських зв’язків (affiliate): модель банерного обміну 

(banner exchange), інші моделі оплати доступу до інформації в 

Інтернеті;  

 бізнес-моделі співтовариств (community): модель відкритих джерел 

(open source), модель відкритого контенту (open content), соціальні 

мережі (social networking services); 

 бізнес-моделі підписки (subscription): модель контент-сервісу (content 

services) та інші моделі передплати інформації. 
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1.2. Основні підходи до формування бізнес-моделі компанії 

Зарубіжні та вітчизняні вчені при дослідженні бізнес-моделей виділили 

чотири підходи до формування бізнес-моделі компанії: 

 гуманітарний;  

 процесний (формальний);  

 онтологічний;  

 управлінський. 

Формування бізнес моделі розпочинається із проектування, а 

завершується впровадженням. Проміжним етапом є фінансування бізнес-

моделі із зовнішніх чи внутрішніх джерел. 

Проектування

 бізнес-моделі

Фінансування 

бізнес-моделі

Впровадження 

бізнес-моделі

Менеджери 

визначають і 

проектують 

правильну бізнес-

логіку, що відповідає 

умовам ринку

Менеджери обирають 

фінансову структуру 

для бізнес-моделі 

Бізнес-модель втілена 

в огргструктуру, 

бізнес-процеси й 

інстраструктуру

Рис. 1.3. Етапи формування бізнес-моделі 

Гуманітарний підхід. Дослідники гуманітарного підходу першими 

трактували поняття бізнес-модель та визначення її елементів. Вчені 

визначили поняття «бізнес-модель» як спосіб діяльності компанії на базі 

поєднання таких компонентів, як стратегія, зв’язки постачальників і 

споживачів, ланцюжок створення вартості, організаційна структура, 

компетенції, здатності та ресурси компанії. 

А. Сливоцький є одним із засновників гуманітарного підходу, на його 

думку бізнес-модель – це об’єкт стратегічного аналізу, який можна розкласти 

на п’ять базових елементів, які в свою чергу складаються з компонентів. Щоб 

охарактеризувати компоненти керівництву компанії потрібно дати відповідь 

на ряд запитань . Також вчений рекомендував характеризувати не тільки 

власну модель бізнесу, а й модель конкурентів.  
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Рис. 1.4. Механізм формування бізнес-моделі за А.Сливоцьким 

Г. Хамел також є представником гуманітарного підходу. Його теорія 

базується на чотирьох головних складових бізнес-моделі . Першою 

складовою є взаємодія з клієнтами, яка охарактеризує спосіб взаємодії 

компанії з клієнтом. Другою складовою є загальна стратегія, вона включає 

ціль, характеристику ринку та продукту, конкурентів та переваги над ними. 

Елементи бізнес-моделі Основні компоненти Ключові питання 

ВІДБІР СПОЖИВАЧІВ 

УНІКАЛЬНА ПРОПОЗИЦІЯ ЦІННОСТІ 

СТРАТЕГІЧНИЙ КОНТРОЛЬ 

МОДЕЛЬ ПРИБУТКУ 

МАСШТАБ ДІЛЬНОСТІ 

Фундаментальні припущення (основа 

бізнес-моделі) 

Як змінюються клієнти?  
Як змінюються їх пріоритети? 
Як забезпечується прибутковість бізнесу? 
Для яких клієнтів працює бізнес? 

Відбір клієнтів 

Логістика і партнерські зв’язки 

 

 
Організація виробництва і продажу 

Система розвитку продуктів; 

Дослідження і розвиток (R&D) 

Якою є система закупівель?  
Якими є відносини з постачальниками і 
партнерами? 
Якою є технологія і спосіб організації 
виробництва? 
Яка система збуту? 
Як здійснюється управління витратами? 
Як організовано розвиток і дослідження у 
компанії? 

Управління капіталом інвесторів 

 

Яким є механізм отримання прибутку? 

Як компанія залучає капітал інвесторів? 
Який механізм розрахунків із 

контрагентами? 

Точки стратегічного фінансового 
контролю 

Як компанія захищає потоки інвестицій, 

доходу і прибутку?  

Яка система захисту створеної цінності? 

Організаційний профіль 

компанії 

 

Якими є масштаби бізнесу та 

організаційна структура компанії? 

Який механізм управління персоналом? 

Управління формуванням 

прибутку 

 

Точки стратегічного контролю 
створеної цінності 



23 
 

Третя складова це стратегічні ресурси (активи, бізнес-процеси, компетенції). 

Четвертою складовою є ланцюжок створення цінності (зв’язок з 

постачальниками, партнерами, інвесторами, клієнтами).  

Ключовою характеристикою бізнес-моделі за Г. Хамелом є її 

унікальність і взаємозв’язок, які є важливими для прибутку та реалізації 

стратегії компанії. 

В. Котельніков також працював в гуманітарному підхожі і 

запропонував механізм формування бізнес-моделі, що має назву «6+1 

компонент». (рис. 1.5.) 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1.5. Механізм формування бізнес-модель «6+1 компонент 

» за В. Котельніковим 

Рис.1.5. Механізм формування бізнес-моделі за Котельніковим 

Гуманітарний підхід має свою переваги та недоліки, вони відображені 

у таблиці 1.3. 

Таблиця 1.3. 

Переваги та недоліки гуманітарного підходу 

Переваги Недоліки 

представлення елементного складу 

бізнес-моделі компанії, що робить 

його зрозумілим для керівництва 

компанії та інших зацікавлених 

сторін 

відсутність єдиної методології, що 

зумовлює невизначеність кінцевого 

результату 

 

БІЗНЕС-МОДЕЛЬ 6+1 компонент 

 

 

ІННОВАЦІЯ 

Конкурентні стратегії 
Сегмент ринку 

Пропозиція 

вартості 
Стратегії 

зростання 

Структура ланцюга утворення 
вартості 

Модель створення прибутку  
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продовження таблиці 2.3. 

кореспондування із складовими 

загальної стратегії компанії 

підтверджує значення і посилює 

роль бізнес-моделі як ефективного 

інструмента її реалізації на практиці 

надмірна деталізація елементного 

складу та відсутність логічного 

взаємозв’язку ускладнює сприйняття 

бізнес-моделі як єдиного об’єкта 

відсутність жорстко прописаної 

структури елементів і взамозв’язку 

між ними забезпечує гнучкість 

кожної із методик гуманітарного 

підходу; 

 

використання в окремих частинах 

принципу «питання—відповідь» як 

характеристики елементів бізнес-

моделі не створює фундаментальної 

основи для розроблення механізму її 

формування 

 

Основним «плюс першим» компонентом на думку Котельнікова є 

інновація, основне завдання – перетворення цієї інновації в економічну 

цінність для компанії, клієнтів, партнерів. 

Котельніков визначив складові бізнес-моделі компанії (табл. 1.4): 

Таблиця 1.4. 

Складові бізнес-моделі за Котельніковим 

Складова Характеристика 

пропозиція 

споживчої цінності 

спосіб задоволення потреб покупців на основі 

вивчення їх потреб, системи прийняття рішень про 

покупку, а також встановлення справедливої ціни 

сегмент ринку  цільова група клієнтів, для якої розроблена 

інновація, що є основою бізнес-моделі. При 

цьому орієнтація бізнес-моделі на інші 

сегменти ринку може ширше розкривати 

потенціал інновації 
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продовження таблиці 1.4. 

структура ланцюжка 

створення вартості 

характеризує місце, роль і спосіб створення 

компанією доданої вартості. Цей елемент також 

включає дослідження відносин із конкурентами і 

партнерами з метою визначення способу 

забезпечення вищої цінності покупцям 

модель одержання 

доходів і прибутку 

описує механізм отримання компанією доходу, 

визначає структуру собівартості і потенціал 

отримання прибутку 

конкурентні стратегії довгостроковий план створення компанією стійких 

конкурентних переваг і шляхи їх використання для 

зміцнення конкурентної позиції на ринку 

стратегії зростання довгострокові плани розвитку і зростання бізнесу 

 

На думку В. Котельнікова поштовхом до створення нових бізнес-

моделей є: бізнес-середовище, конкуренція, створення цінності, нові форми 

бізнес-кооперації. 

Цілі та розмір компанії. Основним компонентом бізнес-моделі компанії 

є ціль. Загальна ціль має переплітатися зі стратегією розвитку компанії та 

відповідати певній місії. На цьому кроці формується бачення власників на 

розвиток компанії через певний проміжок часу. 

Розмір компанії – це характеристика, яка дає змогу уявити масштаби 

компанії. Володіючи інформацією про обсяги продажу, персонал, ринкову 

частку робляться висновки проо «економічний простір», оцінюється ризик, 

динаміка розвитку та ефективність функціонування компанії. Якщо 

масштаби бізнесу зростають, то це говорить про високу ділову ефективність 

та активність менеджерів. 
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Система управління. Для визначення організаційної складової бізнес-

моделі компанії необхідно відповісти на ряд запитань.  

Система управління. Відповідь на запитання: Якою є система 

управління підприємством? Яким є розподіл повноважень і відповідальності? 

Чкий механізм прийняття і реалізації управлінських рішень? Також 

важливим аспектом є корпоративна культура компанії. 

Організація виробництва. Під цим розуміють внутрішнє середовище 

бізнес-моделі компанії, яке описує особливості бізнес-процесів, визначає 

способи та економічну доцільність використання виробничої комерції, 

показує внутрішній механізм функціонування бізнесу. 

Спосіб взаємодії з контрагентами. Відносини з контрагентами – це така 

форма бізнес-моделі компанії, яка сприймається постачальниками, 

інвесторами, партнерами, клієнтами та іншими зацікавленими особами. 

Таким способом описується логістика, дистриб’юторство, закупівлі та інші 

різні партнерські відносини. 

Продуктовий портфель. Він визначає що виготовляє компанія і де вона 

це реалізує, це і є ринковим профілем компанії. Під час формування цього 

портфелю визначається цільова аудиторія та стратегія поведінки компанії на 

ринку. 

Процесний (формальний) підхід. Останнім часом поняття «бізнес-

модель» часто застосовують при дослідженні підходів інжинірингу та 

реінжинірингу бізнесу і визначають як комплекс бізнес-процесів. Бізнес-

моделювання у цьому випадку застосовують як технологію для формального 

опису функціонування компанії через систему її бізнес-процесів.  Можна 

підсумувати, що процесний підхід – це підхід, що базований на методиці 

реінжинірингу бізнес-процесів, суть якого лежить у описі бізнес-моделі як 

сполученні взаємозалежних процесів, що утворюють певну ієрархію.  

Структура бізнес моделі компанії зображується у вигляді трьох 

основних складових (рис.1.6): 
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Організаційна 
субмодель

Інформаційна 
субмодель

Функціональна 
субмодель

 

Рис. 1.6. Структура бізнес-моделі за процесним підходом 

За процесним підходом можна так характеризувати бізнес-моделі 

(табл.1.5.): 

Таблиця 1.5. 

Елементи бізнес-моделі за процесним підходом 

Бізнес-модель Характеристика 

організаційна модель це формалізована інтерпретація 

структури підприємства як 

сукупності бізнес-одиниць 

(підрозділів), що містить регламент 

повноважень, функції і роль 

персоналу підприємства 

функціональна модель це комплексне відображення 

системи бізнес-процесів 

підприємства (операції з покупцями, 

постачальниками, логістика, 

виробництво, облік, управління 

фінансами, управління персоналом, 

управління інфраструктурою 

бізнесу, управління проектами тощо) 
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продовження таблиці 1.5. 

інформаційна модель схема інформаційних потоків 

підприємства (базується на 

функціональній моделі). Її 

формування передбачає 

ідентифікацію корпоративної 

інформації, створення системи 

інформаційних потоків і визначення 

каналів комунікації в компанії. 

Виходячи із наведеної структури 

бізнес-моделі компанії, узагальнену 

схему бізнес-моделювання в рамках 

процесного (формального) підходу 

подано на рис. 1.7 (автор — Горелик 

С. Л.). 

 

Рис. 1.7. Узагальнена схема бізнес-моделювання за процесним 

(формальним) підходом 
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У таблиці 1.6. відображені переваги та недоліки формального 

(процесного) підходу: 

Таблиця 1.6. 

Переваги та недоліки формального (процесного) підходу 

Переваги Недоліки 

логічний опис діяльності компанії 

підвищує рівень сприйняття та 

розуміння функціонування її бізнес-

моделі 

складність опису процесів, що 

мають довгостроковий характер 

(описують реалізацію стратегії) 

формалізований перелік видів 

бізнес-процесів 

потреба залучення консультантів і 

менеджерів із знаннями технології 

процесного управління 

наявність розробленого апарата 

опису процесів (IDEF, ARIS) 

необхідність здійснення витрат на 

консультаційні роботи із реалізації 

процесного підходу до формування 

бізнес-моделі 

ряд напрямків діяльності 

підприємства легше представляти й 

розуміти у процесному вигляді 

На першому етапі при формуванні бізнес-моделі на основі місії 

компанії формують корпоративні цілі та різні види стратегій. Потім 

уточнюють стратегічні позиції компанії через ресурсне обгрунтування 

стратегій. 

Після врахування обраних цілей та стратегій визначається бізнес-

потенціал, який має певний функціонал, що включає у собі бізнес-функції, 

компетенції, завдання, які необхідні для втілення саме цих видів комерційної 

діяльності. Також визначаються ресурси, які необхідні та формується 

структура підприємства. 

На наступному етапі визначаються сфери відповідальності менеджерів 

у бізнес-моделі компанії. У матриці комерційної відповідальності 

закріплюється відповідальність підрозділів за отримання прибутку від 

комерційної діяльності. Деталізація сприяє формуванню фінансової моделі 
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підприємства. Результатом являється створення системи управління 

бюджетом, яка використовує фінансову мотивацію для управління 

персоналом. 

Кінцевим результатом процесного бізнес-моделювання є створення 

моделі структур даних, яка характеризує перелік і формат документів, звітів 

супровідних процесів в компанії , а також задає формати опису зовнішнього 

середовища. 

Онтологічний підхід. Цей підхід виходить з процесного підходу, він 

пов’язаний із розробкою та впровадженням комплексних автоматизованих 

систем управління та появою нового виду менеджменту- управління 

знаннями. Цей підхід знайшов своє широке застосування бізнес-моделей у 

інтернет-комерції. Він використовується для автоматизації обміну даними 

між клієнтом і продавцем, для вертикальної інтеграції ринку, для реалізації 

механізму пошуку в інтернеті. 

Онтологічний підхід є важливим в бізнес-моделюванні, адже не 

описанні знання буде складно відтворити, вони швидко втратять свою 

актуальність. А якщо знання буде формально описане, то воно буде доступне 

для розповсюдження, відтворення та генерації нового знання. 

Управлінський підхід. Він передбачає створення механізму для 

формування бізнес моделі на базі синтезу та перетворенні ключових 

положень гуманітарного і процесного підходів для того, щоб комплексно 

керувати компанією в реаліях сьогодення.  Потрібно створити таку бізнес-

модель, яка буде забезпечувати максимальні показники ділової активності 

серед конкурентів у цій галузі. Базові елементи бізнес-моделі повинні мати 

свою особливість, що буде їх відрізняти від компанії конкурентів, це 

забезпечить унікальність та довготривалу невідтворюваність. Щоб постійно 

мати цю унікальність компанії необхідно моніторити діючу бізнес-модель і 

трансформувати її залежно від зовнішніх умов чи внутрішніх параметрів. 
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1.3. Характеристика та аналіз сучасних бізнес-моделей 

Кожна бізнес-модель спрямована на певну цільову аудиторію. Якщо 

продавцем виступає комерційна організація, то виділяють такі бізнес-моделі 

(табл. 1.8.):  

Таблиця 1.8. 

Бізнес-моделі для комерції 

Бізнес-модель Характеристика 

B2B – Business to 

Business (бізнес для 

бізнесу). 

У цьому разі йдеться про комерційну діяльність, 

яка відбувається між двома компаніями. 

Продавець проектує свою роботу не на 

кінцевого споживача, а на ціле підприємство. 

Наприклад, фірма здійснює поставку 

професійної косметики в салони краси. 

 

B2C – Business to 

Consumer (бізнес для 

споживача) 

Така модель передбачає продаж товарів або 

послуг кінцевому споживачу – покупцеві, яким, 

власне кажучи, може опинитися кожен. 

Прикладом може слугувати купівля будь-яких 

продуктів харчування або предметів побуту для 

особистого користування у супермаркеті. 

 

B2G – Business to 

Government (бізнес для 

держави) 

Комерційна діяльність підприємства спрямована 

на задоволення потреб державних установ. 

Зазвичай у цьому разі йдеться про держзакупівлі 

за результатами тендеру (конкурсу між 

постачальниками), наприклад, поставка 

продуктів харчування для державних дитячих 

навчальних закладів. 
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Бізнес-моделі, де послуги надає споживач (табл .1.9.): 

Таблиця 1.9. 

Бізнес-моделі, де послуги надає споживач 

Бізнес-модель Характеристика 

C2B – Consumer to 

Business (споживач для бізнесу) 

Ця модель передбачає комерційні 

відносини між приватною особою і 

підприємством, тобто споживач 

надає послуги бізнесу. Наприклад, 

покупець може самостійно вказати 

вартість бажаного товару. Зі свого 

боку підприємець може з нею 

погодитися чи ні. 

 

C2C – Consumer to 

Consumer (споживач для споживача) 

У такому разі відображені процеси 

продажу або надання послуг між 

приватними особами. Яскравим 

прикладом цього може слугувати 

дошка безкоштовних оголошень, де 

будь-який бажаючий може 

помістити свою пропозицію, і 

відповідно будь-який споживач 

може нею скористатися. 

 

C2G – Consumer to 

Government (споживач для держави) 

Ця модель ілюструє відносини між 

приватною особою і державою. Як 

приклад можна навести сплату 

податків. 

 

 

Бізнес-моделі, де послуги забезпечує держава (табл. 1.10): 
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Таблиця 1.10. 

Бізнес-моделі, де послуги забезпечує держава 

Бізнес-модель Характеристика 

G2B – Government to 

Business (держава для бізнесу) 

Тут відображено, як держава надає 

послуги підприємствам. Наприклад, 

через систему електронних 

закупівель. 

 

G2C – Government to 

Consumer (держава для споживача) 

Така модель бізнесу відображає 

послуги, які держава надає своїм 

громадянам. Сюди можна 

зарахувати різні сервіси, якими 

може скористатися будь-який 

житель країни, наприклад, щоб 

записатися на прийом до лікаря у 

державній медичній установі. 

 

G2G – Government to 

Government (державна установа для 

державної установи) 

Тут відображено послуги, які 

надають у межах держустанов однієї 

країни. Вони мають обмежений 

доступ, тому недоступні для 

більшості жителів держави. 

 

Аналізуючи онлайн-сегмент стає зрозуміло, що в основному компанії 

застосовують вже існуючі бізнес-моделі, які перевірені практикою, 

адаптують та вдосконалюють їх під власні цілі. Основними такими бізнес-

моделями є: 

1. Рекламна. Ця схема є старою та використовується в медійному 

просторі, її шлях розпочинався з друкованих видань і поступово 

прийшов до онлайн. В цій моделі необхідно забезпечити задоволення 
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двом групам : читачам та рекламодавцям. Для ефективної роботи 

рекламної бізнес-моделі необхідно правильно визначити нішу та обсяг 

трафіку. 

2. Партнерський маркетинг. Цей вид схеми схожий на попередній, але тут 

використовуються посилання. І в залежності від цілі ці посилання 

налаштовуються. Це можуть бути банери на партнерських ресурсах, 

плата за потенційного клієнта чи плата за здійснення цільової дії. 

3. Комісія. Це є посередницьким бізнесом для спрощення операцій між 

продавцем і клієнтом. Оплачується він або одним учасником угоди, або 

ж двома. Прикладом може слугувати агентство нерухомості. 

4. Торгівля. Це ті самі продавці, що купують товар і оптовиків і продають 

його на широку аудиторію. 

5. Краудсорсинг. Залучення масової аудиторіх для вирішення власних 

проблем компанії. 

6. Виробник. При  використанні цієї бізнес моделі власник сам 

виготовляє і самостійно реалізовує товари, не допускаючи дистрибуції. 

7. Франшиза. Використання уже діючої бізнес-моделі іншої компанії 

замість створення власної.  По суті це продаж вдалої власної методики. 

8. Низький дотик. Це той варіант, коли продавець не додає ніяких зусиль 

для продажу товару, а покупець пгоджується на такі уови за рахунок 

низької ціни на товар. 

9. Бритва і лезо. Це методика про продаж довговічного товару, майже по 

ціні собівартості для продажу одноразових компонентів цього товару 

на довгий термін. 

10. Маркетплейс. Торгові площадки використовуються для товарів та 

послуг.  

Однією з найбільш відомих і поширених є бізнес-модель Канвас 

(рис.1.8). Вона необхідна для опису поточної і майбутньої стратегій, для 

переорієнтації компанії, для розвитку новостворених компаній, для 
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знаходження слабких місць в роботі компанії та в пошуці нових точок для 

росту. 

Створена модель Канвас була у 2008 році двома ученими – 

Олександром Остервальдером (Швейцарія) та Івом Пін’є (Бельгія). Ця 

модель набула широкого застосування і досі використовується в університех 

та бізнес-школах. Бізнес-модель Канвас націлена на створення цінності 

проекту чи продукту. 

Модель складається з 9 основних блоків. Вони відображені у таблиці 

1.11. 

Таблиця 1.11. 

Основні блоки моделі Канвас 

Блок  Ключове поняття 

1. Сегменти споживачів. Для кого ми працюємо? Який 

споживач для нас найважливіший? 

2. Яку допомогу, цінність, послугу Ви пропонуєте 

цим особам (аудиторіям)? 

3. Яким способом доносити інформацію про можливості 

отримати вашу допомогу/послугу? Яким способом кожен 

сегмент хоче отримати вашу допомогу? Яка цінність 

вашої послуги? «Точки дотику». 

4. Формування стосунків з аудиторією. Яким чином ви 

вибудовуєте стосунки з вашими клієнтами? 

5. Отримання коштів для діяльності. Потоки доходів. 

Фандрейзинг. Співпраця з грантодавцями. 

6. Ключові ресурси, які нам потрібні для здійснення 

діяльності. 

7. Ключова діяльність. Як може бути організована 

діяльність неприбуткової громадської організації 

(волонтерських проектів)? План-графік діяльності 
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волонтерів/руху/ ГО. 

 

 

 

продовження таблиці 1.11. 

8. Ключові партнери, без яких ваша організація не може 

існувати. Дорожня карта для постраждалих. Як вона 

складається? Як нею користуватись? 

9. Структура витрат. Постійні витрати, змінні витрати, 

витрата на заробітну плату, податки, ціна ресурсів і т.д. 

 

 

Рис 1. 8. Шаблон Canvas 
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Висновки до розділу 1 

Перший розділ кваліфікаційної роботи присвячений теоретичній 

основам моделювання діяльності компанії на основі бізнес-моделі компанії.  

В результаті проведеного дослідження були отримані наступні 

результати: 

1.Визначено сутність поняття «бізнес-модель», її основні 

характеристики та функції.  Бізнес-модель — це сукупність елементів, що 

характеризують принципову логіку її функціонування на основі ефективного 

використання в бізнес-процесах компетенцій і стратегічних ресурсів із метою 

створення продукту (послуги) з високою цінністю, що відповідає 

пріоритетам споживачів і забезпечує зростання результативних показників. 

Показано, що основними функціями бізнес-моделі є стратегічні, операційні, 

фінансові.  

2.Досліджено основні завдання та підходи до формування бізнес-

моделі компанії. Основним завданням бізнес-моделі компанії є перетворення 

внутрішніх «входів» бізнесу (ресурси, технології, здібності, компетенції) у 

зовнішні «виходи» — економічну цінність для покупців і фінансовий 

результат для компанії.  Основними елементами середовища функціонування 

бізнес-моделі компанії є стратегії, система організації бізнесу та 

інформаційно-комунікаційні технології. Виділяються чотири основні підходи 

до формування бізнес-моделі підприємства: гуманітарний, процесний, 

онтологічний та управлінський.  Кожний підхід має специфіку щодо 

визначення складових механізму формування бізнес-моделі. 

Обґрунтовуються переваги кожного з підходів і доцільність їх використання. 

3. Охарактеризовано найбільш актуальні сучасні моделі, показано, що 

бізнес-моделі є різними і кожна спрямована на свою цільову аудиторію. 

Показано, що найбільш поширена та проста у використанні модель Канвас. 

Для комерційних організацій застосовують моделі: бізнес для бізнесу, бізнес 

для споживача, бізнес для держави. Також проаналізовано онлайн сегмент, 

він використовує найбільш актуальні моделі з існуючих підлаштовуючи їх 
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під свої потреби: рекламна, маркетинг, комісія, торгівля, краудсорсинг, 

виробник, франшиза, низький дотик, бритва і лезо, маркетплейс. 
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РОЗДІЛ 2 

ХАРАКТЕРИСТИКА ТА АНАЛІЗ ДІЯЛЬНОСТІ КОМПАНІЇ 

«ФЛАЙСОФТ» 

 

2.1.Характеристика діяльності компанії 

У якості досліджуваної організації вибрана компанія «ФлайСофт». 

Основними напрямками діяльності компанії є: 

 розробка програмного забезпечення (ПЗ); 

 впровадження та супровід програмного забезпечення; 

 постачання апаратного забезпечення; 

 технічна підтримка. 

При цьому технологія ПЗ ведеться у двох напрямах – ПЗ сфери 

бухгалтерського обліку розробляється на одній платформі, а ПЗ інших 

напрямів – на іншій. 

Однією із значних проблем компанії є хаотичний розподіл ролей та 

функцій, що призводить до дублювання різних функцій у різних підрозділах, 

а також відсутності чітко визначених зон відповідальності за ту чи іншу 

функцію. 

Організаційно-штатна структура компанії ще більше посилює 

вищезазначені проблеми. 

На даний момент у компанії починається процес реорганізації. Також 

починають впроваджуватись корпоративні системи управління, що також 

призведе до змін у системі управління компанією. У роботі будуть 

використовуватися реальні дані та, можливо, отримані результати будуть 

згодом використані з метою покращення діяльності. 

Організаційна структура є функціонально орієнтованою. Кожен 

підрозділ виконує певні функції. Основні бізнес-процеси компанії проходять 

через всі функціональні блоки, які пов'язані один з одним через керівництво 

компанії. За такого підходу більшість питань доводиться вирішувати не так 

на горизонтальному рівні, а підніматися кілька рівнів управління. 
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Опис організації наведено у таблиці 2.1. 

Таблиця 2.1 

Опис організації як об'єкта управління 

Параметр опису Характеристика 

Назва, 

місцезнаходження 

«ФлайСофт», Вінниця 

Призначення Надання послуг автоматизації для територіальних 

органів державної влади, бюджетних установ, а також 

для малих та середніх підприємств (розробник та 

постачальник послуг з впровадження та супроводу 

автоматизованих інформаційних систем (АІС), системна 

інтеграція) 

Галузева 

приналежність 

Галузі третинного циклу 

Приватна фірма 

Інформаційні технології 

Правова форма та 

вид власності 

Комерційне підприємство, товариство з обмеженою 

відповідальністю, приватне 

Організаційна 

структура 

нижче (Модель « нижчецінностей») 

Структура 

управління 

Зараз компанія використовує вертикальну систему 

управління від генерального директора до керівників 

структурних підрозділів (департаментів), частина з яких 

виконує функції заступників, далі до начальників 

відділів та груп. Підрозділи поділені за функціональною 

ознакою. Останнім часом у зв'язку з великою кількістю 

різнорідних проектів, які вимагають фахівців різних 

напрямів, поступово запроваджується практика 

призначення керівників проектів (як правило, керівники 

відділів) і планується серйозна структурна реорганізація. 
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Ресурси Основний ресурс – співробітники. Заохочення 

ініціативних співробітників, дружня атмосфера у 

колективі. Велика увага приділяється навчанню. 

Репутація в секторі розробки програмного забезпечення 

для федеральних органів, рекомендації клієнтів. 

Накопичений досвід, знання до тонкощів специфіки 

роботи у цьому секторі. 

Багаторічний досвід роботи та велика кількість 

завершених проектів, що дозволяє брати участь та 

вигравати конкурси. 

Технічні ресурси: приміщення, комунікації (телефонія, 

широкосмуговий доступ до Інтернету), обчислювальна 

техніка, транспорт. 

Культура Висока мотивація співробітників, відданість фірмі, 

усталений колектив, дружні стосунки в колективі, 

знання цілей та перспектив. 

Керівництво  Генеральний директор, він же власник: оперативне 

управління діяльністю компанії, консолідована 

стратегія, участь у переговорах із ключовими 

замовниками. 

Також зараз є 3 заступники, вони ж є керівниками 

основних департаментів компанії. Кожен веде своє коло 

питань у рамках департаменту, вироблення стратегії 

свого спрямування, переговори тощо та здійснює 

координацію з іншими підрозділами. 

 

Ключові фактори 

зовнішнього 

середовища 

Законодавство: Мінливе законодавство, постійні 

нововведення, які часто не підкріплені методичними 

рекомендаціями, обмежений час на реалізацію змін. 
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Замовники: Специфіка даного ринку  у тому, що на 

процес розробки/впровадження дається дуже мало часу. 

Часто через кілька днів після підписання контракту 

система має повністю функціонувати та бути 

наповненою інформацією. Багато що робиться за 

принципом «треба вчора». Як правило, відсутність 

єдиних стандартів, керівництво замовників часто дає 

суперечливі вказівки, диктує власні умови, які часто 

розходяться з реальністю. Обмежене фінансування, що 

часто запізнюється. Як правило, платформи додатків 

визначені заздалегідь, тому необхідний великий арсенал 

версій під різні платформи. 

Конкуренція: Конкуренція висока, як правило, виграє не 

найкращий продукт чи пропозиція, а найкраща 

протекція з боку замовника. Кожен керівник має свої 

усталені зв'язки та постачальників, тому часто боротьба 

йде не за конкурентні переваги, а за протекцію. Нові 

гравці зазвичай відсутні, конкурують як правило 

компанії з усталеною клієнтською базою, тому що в 

даному сегменті потрібен великий досвід і специфічне 

ставлення до замовників. 

Технології: сильна залежність від тенденцій розвитку 

технологій, необхідність слідувати за тенденціями ринку 

плюс необхідність підтримки більшості актуальних 

технологій. 

Параметр опису Характеристика 

Модель 

«Ланцюжки 

цінностей» 

Процеси основної діяльності: 

Розробка: випуск якісних та функціональних продуктів з 

максимальним функціоналом, необхідним замовнику. 
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Дотримання нових технологій і підтримка великої 

кількості платформ. 

Інтеграція: повний комплекс послуг, починаючи з етапу 

збору інформації та проектування, до здачі в 

експлуатацію програмно-апаратних комплексів, що 

функціонують відповідно до вимог замовника 

Супровід: ключовою особливістю є постійна підтримка 

систем замовника. Компанія ніколи не залишає 

замовників віч-на-віч з інформаційною системою. Як 

правило, при необхідності у замовника присутні 

співробітники компанії, часто виділяються постійні 

представники. Це дозволяє суттєво покращити 

швидкість та якість обслуговування. 

Постачання: постачання будь-яких апаратно-програмних 

продуктів різних виробників, налаштування, адаптація, 

введення в експлуатацію. Широкі партнерські стосунки 

із виробниками. 

Надання послуг: також компанія спеціалізується на 

наданні послуг з обслуговування компаній, з апаратно-

програмною інфраструктурою, що вже працює, 

здійснює, розробляє замовні продукти. 

Пошук замовників: моніторинг конкурсів, вибір 

оптимальних пропозицій, підготовка конкурсної 

документації, участь у конкурсах, підсумкова 

документація 

Процеси допоміжної діяльності: 

Розробка систем для внутрішнього користування 

Підтримка програмно-апаратної частини компанії 

Управління персоналом (мотивація, навчання та ін.) 
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Постачання 

Внутрішній фінансово-бухгалтерський облік 

Технологічні дослідження 

Діловодство 

За наявності функціональної організаційної структури співробітник 

спрямований на виконання завдань свого підрозділу, і найчастіше це не 

співвідноситься з результатами діяльності підприємства у цілому. При 

функціональній орієнтації плани та завдання, які доводяться до кожного 

підрозділу, можуть виконуватися і навіть перевиконуватися, але результати 

діяльності компанії виявляються нижчими за планові, і діяльність компанії 

залишається неефективною. 
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2.2. Аналіз діючої бізнес-моделі компанії «ФлайСофт» 

У аналізованої організації існує низка нижчеперелічених проблем 

управління. 

Відсутність чітко сформульованої стратегії. Напрями розвитку 

вибираються швидше з поточних запитів ринку. Відсутнє бачення ситуації на 

кілька кроків уперед. 

Організація побудована за функціональною ознакою. Часто немає 

розуміння, хто відповідає за проект в цілому, через що відбуваються 

нестиковки в місцях зіткнення функціональних підрозділів. 

Не має чітко розподілених сфер відповідальності між керівниками 

підрозділів. Часто один підрозділ виконує роботу іншого, цим неефективно 

використовуючи ресурси. 

Наявність 2-х напрямів розробки програмних продуктів, найчастіше 

мають схожий функціонал. Відсутність загальної концепції, що призводить 

до дублювання, а то й несумісності власних розробок. Також є неефективне 

використання ресурсів. Це спричиняє додатковий штат впроваджувального 

персоналу. 

Відсутність планування. Часто призводить до аврального виконання 

проектів та нестачі співробітників. 

Слаборозвинена система звітів та документування проектів. Це 

спричиняє недостатню поінформованість, а іноді навіть часткову 

незамінність співробітника, який брав участь у конкретному проекті 

Відсутність чітко сформульованих посадових обов'язків працівників. 

Немає формалізованого опису дій та вимог щодо виконання конкретних 

робіт. Інформація часто передається з уст в уста, немає встановленої 

програми навчання нових співробітників. 

Бізнес-процеси у компанії зовсім не формалізовані. Для початкового 

опису поточного стану бізнес-процесів наводяться діаграми варіантів 

використання ( use - case ) у нотації UML . Якщо діяльність є хоча б частково 

формалізованою, наводяться також діаграми діяльності в нотації UML, що 
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відображають вхідну та вихідну інформацію для процесів, діяльність та ролі 

виконавців, що беруть участь у процесі. 

Розробка. p align="justify"> Процес розробки нових прикладних систем, 

як правило, складається з наступних видів діяльності: 

 постановка задачі; 

 розробка; 

 тестування; 

 документування. 

У стадії постановки завдання (наприклад, написання ТЗ) беруть участь 

як представники замовника, і співробітники компанії. При цьому 

постановкою займаються не професійні аналітики, а всі, хто має хоч непряме 

відношення до тематики: розробники, впровадженці, документатори. 

Діяльності для стадії постановки задачі наведено на рис.2.1. 

Вхід/вих інформація

Визначення необхідних робіт

Написання ТЗ

Узнодження з замовником

Контракт конкурс

Документ 
(неузгоджений)

Документ (узгоджений)

власник

розробник

документатор

користувач

 

Рис. 2.1. Діяльність для стадії постановки задачі 

Вхідною інформацією для процесу є підстава для проведення робіт: це 

може бути вже укладений контракт, оголошений конкурс, усна угода про 

необхідність робіт та ін. 

Вихідною інформацією є документ-постановка завдання (наприклад, 

технічне завдання), узгоджений із замовником та готовий для передачі 

розробникам. Однак за рахунок низького рівня кваліфікації фахівців, які 

беруть участь у підготовці даного документа, найчастіше його якість залишає 
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бажати кращого, багато питань є неопрацьованими або взагалі не підпадають 

під розгляд. 

Процеси безпосередньо розробки, а також подальшого тестування та 

документування не формалізовані. Найчастіше вибираються мінімально 

необхідні вільні ресурси, яким передається ТЗ. Розробкою можуть займатися 

не тільки розробники, а й фахівці з впровадження, чия кваліфікація дозволяє 

виконувати якісь додаткові завдання з розробки. Процедура тестування є 

необов'язковою, модульне тестування здійснюється за бажанням та 

ініціативою розробника. Тестування кінцевого продукту найчастіше 

проводиться у процесі документування, або безпосередньо при впровадженні 

та навчанні користувачів. Документування також проводиться з ініціативи 

розробника, проте, якщо умови контракту вимагають надання комплекту 

документації, документування може займатися також документатор (за 

наявності вільних ресурсів) або фахівець із впровадження. 

Контроль над процесом є епізодичним, здійснюється переважно вже 

безпосередньо перед здаванням проекту. Офіційної оцінки результатів 

розробки продукту немає. 

Впровадження та супровід. Процес впровадження, і навіть наступного 

супроводу прикладних систем, зазвичай, складається з наступних видів 

діяльності. 

 встановлення ПЗ; 

 навчання користувачів; 

 збирання зауважень; 

 усунення зауважень; 

 модернізація ПЗ. 

Усі вищезгадані процеси не формалізовані; взаємодію Космосу з 

користувачами здійснюють як фахівці з впровадження, а й представники 

розробників – т.к. за умови відсутності якісної документації на більшість 

питань може відповісти тільки безпосередній розробник функціоналу. У 

процесах збирання та усунення зауважень також потрібна участь розробника, 
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т.к. саме він є найсильнішим фахівцем у предметній галузі та розмовляє із 

замовником «одною мовою». 

У таблиці 2.2. наведені зведені дані щодо ролей та функцій. 

Таблиця 2 

Зведена таблиця ролей та функцій 

Функція Роль Разо

м розробни

к 

фахівець 

із 

впровадже

ння 

документа

тор 

співробіт

ник тех. 

підтримк

и 

користу

вач 

постановк

а задачі 

+ + +  + 4 

розробка + +    2 

тестування + + +  + 4 

документу

вання 

+ + +   3 

збирання 

зауважень 

+ +  + + 4 

усунення 

зауважень 

+ +    2 

модернізац

ія ПЗ 

+ +    2 

навчання + +   + 3 

встановле

ння ПЗ 

 +  + + 3 

Усього 8 9 3 2 5  

 

Результати SWOT-аналізу наведено у таблиці 2.3. та таблиці 2.4. 
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Таблиця 3Аналіз факторів, що впливають на досягнення стратегічних 

цілей 

Чинники Шифр Зміст Оцінка 

Сильні 

сторони 

організації 

S1 Згуртований, високопрофесійний 

колектив. 

7 

S2 Хороша технологічна база, фінансова 

незалежність 

6 

S3 Актуальні інноваційні розробки, що 

враховують специфіку ринку 

8 

S4 Відмінна репутація та борг у час 

перебування на ринку 

9 

Разом 30 

Слабкі сторони 

організації 

W1 Дві лінійки однорідних продуктів, одна 

з яких використовує застарілу 

платформу 

7 

W2 Низький рівень менеджменту 

організації, структура, що не відповідає 

поточним вимогам 

8 

W3 Відсутність маркетингової політики та 

довгострокового планування 

6 

Разом 21 

Можливості 

довкілля 

O1 Наявність ліцензій та дозволів 

відповідних органів, партнерство з 

постачальниками СУБД та системного 

ПЗ 

7 

O2 Наявність чинних контрактів, 

необхідних зв'язків, володіння 

необхідною інформацією 

9 

O3 Збільшення фінансування за програмою 8 
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«Електронна Україна», зростання ІТ-

ринку загалом 

Разом 24 

Загрози 

навколишнього 

середовища 

T1 Зниження фінансування держсектора, 

фінансові потрясіння 

4 

T2 Ризик активізації поточних гравців 

ринку 

6 

T3 Залежність від тенденцій ринку в галузі 

платформ розробки 

8 

Разом 18 

 

Таблиця 4 

Підсумкова стратегічна матриця 

 Сильні сторони 

організації 

Слабкі сторони організації 

S1 S2 S3 S4 W1 W2 W3 

Можливості S3- O 2 Збільшення 

обсягів поставок 

рішень замовникам 

S4- O 3 Зростання 

кількості клієнтів 

S1- O 3 Розширення 

лінійки продуктів 

S3- O 1 Практично 

монополія з ряду 

поставлених завдань 

S2- O 2 Можливість 

роботи в кредит 

S4- O 1 Можливість 

W1-O3 Використовувати засоби 

для модернізації лінійки 

продуктів, вкладати нові 

технології 

W3-O2 Можливість планування 

робіт заздалегідь, оптимальне 

використання ресурсів 

W1-O1 Використання 

партнерської підтримки для 

якнайшвидшого освоєння 

останніх технологій 

W2-O3 Реорганізація системи 

управління, пошук професійних 

O1 

O2 

O3 
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отримання додаткових 

дозволів 

S2- O 1 Можливість 

випускати продукти з 

відп. з 

найсучаснішими 

технологіями 

кадрів 

Загрози S1-T1 Можливість 

плинності кадрів. 

Підвищуватиме 

зацікавленість, 

постійний моніторинг. 

S2-T1 Не втрачати 

фінансової 

незалежності, що 

дозволить існувати в 

кризові моменти 

досить тривалий час, 

надавати можливість 

роботи в кредит 

S3-T3 Постійно 

відстежувати зміну 

технологій, займатися 

перспективними 

розробками. 

S4-T2 Підвищувати 

авторитет, брати 

активну участь у 

конкурсах, 

W1-T3(Т1) Якнайшвидше 

перейти на більш досконалу 

платформу 

W3-T1(Т2) Відстежувати стан 

ринку, ретельно планувати 

діяльність 

W2-T2 Привести структуру у 

відповідність до необхідності, 

підвищувати кваліфікацію 

менеджерів 

 

 

T1 

T2 

T3 

T4 
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Граф типових стратегій організації наведено рисунку 2.2. 

Реструктуризація Агресивний

Захисна Диверсифікація

Рис. 2.2. Граф типових стратегій 

Вибір та обґрунтування стратегії. У таблиці 2.5. наведено вибір та 

оцінка факторів, задіяних у трьох базових стратегіях. 

За реальністю задіяних факторів: 

З аналізу випливає, що основним напрямом розвитку буде випуск 

нових сучасних продуктів, з функціоналом, що випереджає конкурентів, а 

також розширення лінійки послуг, що надаються в даному сегменті. Супутні 

відстежувати зміни 

стратегії у 

конкурентів 

S2-T2 випускатиме 

новий продукт раніше, 

ніж конкуренти 



53 
 

фактори суттєво спрощую завдання розширення присутності на ринку, але за 

рахунок більш агресивної політики та ретельного планування. 

Таблиця 5Вибір та оцінка факторів, задіяних у трьох базових стратегіях 

Чинн

ики 

Оцін

ка 

Реструктуризаці

я (лідерство з 

витрат) 

Диференціація Комбінована 

стратегія 

Питома 

вага 

фактор

а 

Серед

ньо-

зваже

на 

оцінка 

факто

ра 

Питома 

вага 

фактор

а 

Серед

ньо-

зваже

на 

оцінка 

факто

ра 

Пито

ма 

вага 

факто

ра 

Середн

ьо-

зважен

а 

оцінка 

фактор

а 

S1 7 0,1 0, 7 0,1 0, 7 0,1 0, 7 

S2 6 0, 15 0, 9 0, 2 1 , 2 0, 18 1 , 0 8 

S3 8 0, 1 0, 8 0,2 5 2 0,1 7 1, 36 

S4 9 0,15 1,35 0, 25 2 ,25 0, 2 1,8 

W1 7 0, 15 1, 05 0,05 0, 35 0,1 0,7 

W2 8 0, 15 1,3 0, 1 0, 8 0, 12 0, 96 

W3 6 0, 2 1,2 0, 05 0 , 3 0,1 3 0,78 

Разом  1 7,3 1 7,6 1 7,38 

O1 7 0,15 1,05 0,2 1,4 0,17 1,19 

O2 9 0,15 _ 1,35 0, 2 1 , 8 0 , 17 1,53 

O3 8 0,1 5 1,2 0, 2 5 2 0,2 1 , 6 

Т1 4 0, 2 0,8 0, 05 0, 2 0,1 3 0, 52 

17 Т2 6 0,2 1,2 0, 15 0, 9 0,18 _ 1,08 

T3 8 0, 1 5 1,2 0, 15 1, 2 0,15 1, 2 

Разом  1 6,8 1 7,5 1 7,12 
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За сумою оцінок: 

За сумою оцінок найкращою стратегією є стратегія диференціації. 

Вибрана стратегія. Можливі дії у рамках реалізації стратегії: 

 Удосконалення та розширення лінійки продуктів 

 Підвищення професійного рівня працівників 

 Підвищення важливості планування. 

 Агресивна маркетингова політика – розширення партнерських відносин. 

Можливі наслідки реалізації обраної стратегії. При грамотній реалізації 

даної стратегії компанія отримає велику кількість конкурентних переваг і за 

низкою товарів та послуг стане недосяжною для конкурентів. Також 

відбудеться зростання компанії та зміцнення її іміджу на ринку 

інформаційних систем. Збільшаться доходи і з'явиться можливість виходу на 

нові ринки, а також посилиться вплив на ринку інформаційних систем для 

федеральних органів влади. 

До недоліків можна віднести наступне: 

Динамічний зростання пропозицій товарів та послуг, як наслідок, 

зростання клієнтської бази, не підкріплені структурними змінами і 

достатньою кількістю персоналу, можуть призвести до аврального режиму 

роботи компанії, і, як наслідок, зниження якості товарів та деякому відтоку 

кадрів. Розширення штату компанії у досить короткий термін, що у свою 

чергу може бути пов'язане з труднощами у навчанні, адаптації 

співробітників, а також суттєво збільшить витрати. 

Треба дуже серйозно опрацьовувати ці питання, щоб уникнути 

негативного впливу. 

Реалізація системи планів. Ефективність змін 

Визначення необхідних змін наводиться у таблиці 2.6. 

Таблиця 2.6. 

Визначення необхідних змін 

Шифр Найменування Вага 7S Реакція 
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S1 Згуртований, 

високопрофесійний 

колектив. 

0,8 Shared 

Values 

Тримати рівень оплати 

праці на ринковому рівні, 

надавати бонуси та 

гарантії. Розробити 

програми мотивації та 

підвищення кваліфікації 

персоналу, запровадити 

атестацію. 

S2 Хороша 

технологічна база, 

фінансова 

незалежність 

0,7 Skills Технологічна база повинна 

відповідати сучасному 

рівню, оновлювати за 

необхідності, 

використовувати 

можливості для залучення 

перспективних клієнтів 

(кредит…) 

S3 Актуальні 

інноваційні 

розробки, що 

враховують 

специфіку ринку 

1,4 Skills Підтримувати високу 

якість продуктів, 

приділяти більше уваги 

замовникам. Донести до 

потенційних замовників 

переваги (маркетингова 

програма), завжди бути в 

курсі останніх змін, 

виводити на ринок 

продукти раніше за 

конкурентів. 

S4 Відмінна репутація 

та борг у час 

перебування на 

ринку 

1,7 Strategy 

Skills 

W1 Дві лінійки 

однорідних 

0,7 Strategy 

Skills 

Відмовитись від розробки 

двох лінійок продуктів, 
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продуктів, одна з 

яких використовує 

застарілу 

платформу 

перевести їх на єдину 

інтегровану платформу, 

зробити продукт сучасним 

та якісним. Постійно 

проводити інноваційні 

дослідження та створити 

безперервний цикл 

періодичних оновлень. 

W2 Низький рівень 

менеджменту 

організації, 

структура, що не 

відповідає 

поточним вимогам 

1,2 Systems 

Style 

Структура 

Реорганізація структури 

компанії, формалізація 

процесів, введення в 

експлуатацію внутрішньої 

інформаційної системи та 

рамках її систем 

планування, звітності та 

ін. Навчання керівного 

складу, залучення нових 

кадрів. 

 

W3 Відсутність 

маркетингової 

політики та 

довгострокового 

планування 

1 Skills 

Strategy 

Розробка маркетингової 

стратегії. Вироблення 

стратегічних планів та 

напрямів розвитку 

компанії на основі наявних 

знань та можливостей. 

O1 Наявність ліцензій 

та дозволів 

відповідних 

органів, 

1,4 Skills Розвивати партнерські 

відносини із 

постачальниками. 

Ліцензувати діяльність та 
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партнерство з 

постачальниками 

СУБД та 

системного ПЗ 

забезпечувати наявність 

дозволів у всіх потрібних 

напрямках. 

O2 Наявність чинних 

контрактів, 

необхідних 

зв'язків, володіння 

необхідною 

інформацією 

1,7 Strategy 

 

Забезпечувати якісне 

виконання контрактів з 

метою їхнього 

продовження, розширення 

послуг та підвищення 

репутації. Розширювати 

зв'язки для своєчасного 

отримання інформації. 

O3 Збільшення 

фінансування за 

програмою 

«Електронна 

Україна», 

зростання ІТ ринку 

загалом 

1,6 Strategy 

 

Розвивати маркетингову 

політику, брати активну 

участь у конкурсах, 

пропонувати якісні, 

функціональні продукти, 

що випереджають 

конкурентів 

T1 Зниження 

фінансування 

держсектора, 

фінансові 

потрясіння 

1,2 Strategy 

Shared 

Values 

Мати резервні фонди та 

можливість надання 

послуг у кредит, широкий 

спектр продуктів та 

послуг. Підтримувати 

колективний дух та 

корпоративні цінності. 

T2 Ризик активізації 

поточних гравців 

ринку 

0,7 Strategy Вести активний 

моніторинг ринку. 

Володіти інформацією. 
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Мати широку продуктову 

лінійку із сильними 

конкурентними 

перевагами. 

T3 Залежність від 

тенденцій ринку в 

галузі платформ 

розробки 

1 Skills 

Strategy 

Активно співпрацювати із 

постачальниками, 

розвивати партнерські 

відносини. Підвищувати 

професійний рівень 

співробітників, займатись 

інноваційними 

розробками. 

Розробка заходів, програм та планів 

Планування: 

1. Створення плану реорганізації. 

2. Планування робочого дня працівників. 

3. Створення маркетингового плану 

4. Створення плану навчання та перепідготовки персоналу 

Організація. На даний момент організація побудована за функціональною 

ознакою. Але у зв'язку зі зростанням штату та кількості виконуваних робіт 

виникають проблеми на рівні взаємодії функціональних одиниць, часто 

відбувається дублювання функцій. За виконання великих проектів, з участю 

різних відділів, іноді виникає плутанина з координацією дій загалом і 

нерозуміння ступеня завершеності проекту. З урахуванням того, що кількість 

проектів, що одночасно виконуються, зростає і на даний момент в 

середньому становить близько 100, організації більше підходить матрична 

структура, також вимагає доопрацювання і функціональна складова. 

1. Реорганізація наявних департаментів та відділів, створення нових 

функціональних одиниць, модернізація нового штатного розкладу. 

2. Розробка всіх технічних регламентів та формалізація процесів. 
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3. Написання детальних посадових інструкцій 

4. Детальний розподіл повноважень та розподіл проектів. Призначення 

відповідального результату. 

Мотивація 

У таблиці 2.7. наводяться показники якості трудового життя. 

Таблиця 6 

Показники якості трудового життя 

Показник Положення на даний момент 

Справедлива заробітна плата 

Ринкова оплата праці Є (але ближче до нижньої планки). Є інститут 

преміювання за підсумками року та завішених 

проектів, але має суб'єктивний характер. 

Обґрунтована 

диференціація оплати 

праці 

Залежно від посади 

Індивідуальна 

відповідальність за 

результати спільної 

праці 

Присутня, починаючи із середнього рівня, але 

аж ніяк не відбивається в оплаті праці 

Дод. винагорода за 

тривалий стаж роботи в 

компанії 

Фактично відсутня 

Програма додаткових виплат 

Виплата працівникові та 

його сім'ї у разі хвороби 

так, за базовою ставкою оплати праці 

Оплачуваний час 

відпустки у зв'язку зі 

святами та відпустками 

так, відповідно до КЗпП 

Оплачувані відпустки Оплачуються у разі, якщо навчання 
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для додаткової освіти відбувається за направленням фірми 

Умови безпеки праці та 

охорони здоров'я 

на рівні «здорового глузду»: все обладнання, 

що використовується в роботі, відповідає 

міжнародним стандартам безпеки, офісні площі 

плануються з рекомендованих санітарних 

норм. 

Гарантія зайнятості 

Забезпечення 

безперервності 

трудового стажу 

так, відповідно до КЗпП 

Впевненість працівників 

у своєму майбутньому 

Так, стабільна компанія, 15 років на рику. 

Розвиток здібностей 

працівників 

Навчання відбувається стихійно чи за 

потребою. 

Соціальна інтеграція 

Соціально-

психологічний 

мікроклімат в організації 

нейтральний. Багато як позитивних, і 

негативних моментів. Є певна відособленість 

структурних одиниць. 

Відношення керівництва 

та підлеглих 

Між керівниками підрозділів та підлеглими-

ближчими до демократичного. 

Участь працівників в 

управлінні 

виробництвом та 

власністю, заохочення 

ініціатив та нових ідей 

1. Заохочення ініціативності співробітників та 

впровадження їх ідей залежить здебільшого від 

керівників структурних одиниць та їхнього 

бачення ситуації. Тобто. у деяких підрозділах 

це заохочується, у деяких ігнорується та 

виключається. 

2. Управління власністю: швидше виключає 

участь співробітників як партнерів з бізнесу. 
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Виходячи з перерахованих проблем у моделі 7S та опису якості 

трудового життя – відсутня формалізована система мотивації. Введено облік 

за часом приходу працювати, але відсутня фіксація відпрацьованого часу 

(співробітники часто працюють по 12 годин - але це враховується). Відсутня 

система визначення кваліфікації працівників. Визначення вкладу у загальну 

справу має суб'єктивний характері і іноді залежить від особистих симпатій. 

Відповідно, необхідно розробити цю систему та затвердити її на колективних 

зборах співробітників та засновників. 

Контроль: 

1. Впровадити у компанії стандарти ISO9001, при необхідності розробити 

власні стандарти якості. Ввести багаторівневі системи тестування та 

контролю якості продуктів та послуг. 

2. Розробити систему атестації працівників. Проводити їй із встановленою 

періодичністю. За результатами приймати рішення про навчання, 

преміювання, підвищення на посаді, розширення повноважень. 

3. Доопрацювання внутрішньої ІВ компанії. Ведення звітності, контроль 

виконання та зайнятості, порівняльний аналіз. 

Оцінка ефективності запропонованих змін. 

Реорганізація структури цьому етапі є дуже важливим кроком до 

вдосконалення діяльності підприємства. Реорганізація структурних 

підрозділів дозволить суттєво покращити якість продуктів і послуг, що 

випускаються. Завдяки створенню вузькоспеціалізованих підрозділів та чітко 

розподілених між ними повноважень підвищиться ефективність праці та 

виключається дублювання функцій. Це дозволить унеможливити 

неефективне використання часу співробітників. Впровадження системи 

управління проектами дозволить завжди мати якісну та своєчасну 

інформацію, з'явиться відповідальний за результат. В цілому при тих же 

кадрових ресурсах компанія зможе виконувати більший обсяг робіт та 

покращити якість продуктів та послуг. 
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Розробка планів дозволить компанії бачити свої перспективи та 

планувати розподіл ресурсів. Це дозволить відійти від аврального режиму 

роботи, вибрати вектор розвитку та слідувати поставленим цілям. Системи 

звітності та контролю допоможуть мати об'єктивну картину розподілу 

ресурсів та ступеня виконання завдань, а також допоможуть оперативно 

перерозподіляти зусилля у разі потреби. Все це зрештою дозволить своєчасно 

пропонувати затребувані послуги для задоволення побажань замовників. 

Робота з персоналом також відіграє важливу роль. Грамотний 

мотивований персонал здатний виконувати амбітні завдання. Тому треба 

приділити максимум уваги підвищенню кваліфікації, навчання, заохочення. 

Це підвищить зацікавленість працівників у результатах праці, посилить 

відповідальність, дозволить отримати більшу віддачу. Також це суттєво 

підвищить імідж компанії, що своєю чергою є сильною конкурентною 

перевагою. 

Загальні витрати. Загальні витрати на реорганізацію структури та 

проведення описаних заходів щодо планування та розробки системи 

мотивації незначно збільшать обсяги витрат. На даний момент не потрібно 

будь-якого серйозного розширення штату. Усі функції нових підрозділів у 

якомусь вигляді вже були у компанії і раніше, але носили хаотичний 

розподіл. Внутрішня ІВ для реалізації функцій планування, контролю та 

звітності вже розроблена і потрібно лише використання їх у промислову 

експлуатацію власними силами. Основна частина витрат піде на підвищення 

заробітних плат та навчання персоналу та маркетингову політику, але по-

перше це поступовий процес, а по-друге після оптимізації діяльності 

компанії виграш від грамотного використання ресурсів буде набагато 

суттєвішим. Поява нових клієнтів і збільшення послуг, що вже надаються, 

вже наявним клієнтам з лишком покриють усі витрати на плановані зміни. 
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2.3. Визначення стратегічних цілей компанії «ФлайСофт» 

На даний момент місія та стратегія компанії не чітко сформульовані, а 

записані зі слів керівника компанією. 

Місія. Надавати високоякісні рішення та сервіс у сфері автоматизації 

діяльності організацій та підприємств будь-якого масштабу. Завжди 

відповідати останнім тенденціям у галузі розробки інформаційних рішень. 

Стати синонімом понять якість, функціональність, прогрес на ринку ІТ. 

Стратегічний профіль. Розширення впливу ринку інформаційних 

систем для різних секторів ринку, насамперед у сегменті органів влади, 

випуск якісних і сучасних продуктів, які задовольняють потреби замовників. 

Компанія досягла великих успіхів у напрямку випуску продуктів для 

держсектора, обслуговуючи суттєвий обсяг замовлень. На ринку 

комерційних організацій товари підприємства представлені слабо. Продукти 

компанії відомі у вузькому колі. Йде постійний процес поліпшення якості 

продуктів компанії, але вони мають досить слабких місць, насамперед 

відсутність єдиної інтегрованої платформи. 

Бачення (стратегічний намір). 

1. Якою ми хочемо бачити свою організацію у майбутньому? 

Відомий бренд на ринку інформаційних систем та системної інтеграції. 

Один із найбільших представників у даному сегменті. Продукти та послуги 

компанії є зразком для наслідування та встановлюють моду. 

2. Що являє собою наш бізнес зараз і яким він буде в майбутньому? 

Останнім часом бізнес почав швидко розвиватись. Кількість замовлень 

зростає. Але чіткого уявлення про плани та обсяги робіт немає практично ні в 

кого. 80% часу персонал працює в авральному режимі. Зростання всередині 

компанії швидше носить екстенсивний характер (зростання обсягу замовлень 

- суттєве зростання штату), що не завжди виправдане. Прихід нових клієнтів 

часто відбувається за принципом – ми чули від тих, що є така компанія, що у 

вас гарні продукти та вас знайшли. Маркетингова політика відсутня майже 

повністю. 
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У майбутньому хотілося б, що ім'я компанії було на слуху. Бізнес 

поступово розширювався, з'являлася регіональна мережа, нові продукти, 

послуги. Має бути чітке розуміння обсягів робіт, грамотне планування, 

кількість персоналу має зростати не прямо пропорційно кількості клієнтів, а 

відбувся процес оптимізації використання ресурсів, що у свою чергу 

вимагатиме уникнення функціональної моделі управління. У співробітників 

має бути чітке розуміння, хто за що відповідає, дії формалізовані. 

3. Хто є споживачами нашої продукції (послуг) і яку групу покупців організація 

буде орієнтуватися у майбутньому? 

На даний момент основними споживачами послуг компанії є органи 

законодавчої та виконавчої влади . Три чверті послуг компанії надається саме 

у бюджетному секторі. У майбутньому компанія планує розширювати свій 

вплив у даному сегменті, постачати свої продукти у регіони (регіональні та 

муніципальні органи). Також планується поступове закріплення позицій 

ринку продуктів для комерційних підприємств різних форм власності. 

4. Якими способами ми маємо намір збільшувати цінність нашої продукції для 

споживачів? 

Слідувати останнім тенденціям у галузі розробки. Провести 

реінжиніринг відповідно до вимог ISO9001 та пройти сертифікацію. 

Підвищити якість продукту шляхом покращення якості проектування та 

введення багаторівневої системи тестування. Приділяти більше уваги 

питанням інформаційної безпеки. Створити консолідовану систему звітності 

та основу знань. Поліпшити якість управління персоналом підвищення 

ефективності. 

Місія, яку ставить перед компанією керівник: 

1. Строки стратегічного планування. 

Враховуючи поточний стан справ у компанії, кількість замовлень та 

тенденції розвитку технологій буде обрано дворічний період. 

2. Генеральна ціль. 
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Протягом 2-х років відмовитися від розробки двох лінійок продуктів, 

перевести їх на єдину інтегровану платформу, зробити продукт сучасним та 

якісним, що потребує малих трудових витрат на супровід. 

Декомпозиція генеральної мети. Визначення ключових цілей за 

функціональними підсистемами. 

 Завершити реорганізацію структури (створення нових структурних 

підрозділів та розподіл функцій між ними) 

 Виділення в окрему структуру аналітиків та проектувальників. 

 Створення єдиного підрозділу розробки програмних продуктів з точним 

поділом на розробників єдиної інтегрованої платформи та структурні 

одиниці за належністю до технологічних платформ. 

Підвищити професійний рівень працівників: 

 Створити систему навчання новоприйнятих співробітників 

 Впровадити систему атестації працівників 

 Організувати процес підвищення професійної підготовки кадрів 

 Проведення тематичних семінарів 

Формалізувати процеси: 

 Розробити посадові інструкції, запровадити чітке розмежування повноважень 

 Перейти до грамотної, якісної та формалізованої постановки завдань 

 Організувати процес документування робіт 

 Стандартизувати процеси планування та звітності 

Проаналізувавши місію, яку ставить перед компанією директор, було 

визначено основні проблеми, слабкі місця та завдання для компанії. 

В даний час проектна розробка в компанії є процесом, що слабко 

керується. Відсутні плани проекту, постановка завдання та розробка системи 

ведуться практично одночасно, попереднє проектування системи відсутнє. 

Зазначені недоліки процесу призводять до великої кількості помилок 

проектування, до постійного виправлення тих самих модулів внаслідок 

недостатньо повного опрацювання структури та функцій системи на етапах 
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аналізу та проектування. Через війну терміни проектів дотримуються дуже 

рідко, у кожен момент часу неможливо отримати стабільну версію системи, 

т.к. виправлення вносяться безперервно. 

Існуючі проекти, які перебувають на супроводі, допрацьовуються 

також хаотично, у міру надходження вимог, відсутня системність внесення 

виправлень, практично документація завжди є неактуальною. 

Основними завданнями щодо реорганізації бізнес-процесів є: 

 визначення найзручнішого типу процесу розробки для нових проектів; 

 визначення типу процесу для супроводу існуючих проектів; 

 вироблення стандарту планування нових проектів та супроводу існуючих 

проектів; 

 визначення переліку документів, які підтримують життєвий цикл проекту, і 

навіть осіб, відповідальних формування даних документів. 

Відповідно до зазначених завдань необхідна також оптимізація 

організаційної структури компанії з метою підвищення ефективності 

діяльності. 

Було проаналізовано типові варіанти процесів розробки. 

Класичний варіант процесу розробки – водоспадний – максимально 

повно визначає необхідні стадії розробки продукту. Зазначені стадії 

найчастіше перекриваються в часі, але йдуть один за одним. У чистому 

вигляді водоспадний процес застосовується вкрай рідко – або у випадку 

невеликого проекту, або у разі реалізації проекту, дуже схожого на вже 

виконаний. 

На рисунку 2.3. наведено водоспадний процес розробки із зазначенням 

результатів на кожному етапі. 
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Рис. 1. Водоспадний процес розробки 

Спіральний процес. У разі спірального процесу послідовність "аналіз - 

проектування - реалізація - тестування" виконується кілька разів. Основні 

причини використання спірального процесу зазвичай такі: 

 необхідність запобігання ризикам; 

 необхідність надати замовнику часткову версію проекту до завершення. 

Основною складністю використання спірального процесу є підтримка 

актуальності документації. 

Інкрементальний процес. Інкрементальний процес розробки є 

постійним просуванням проекту потроху вперед при практично 

безперервному процесі. Це аналог спірального процесу з невеликим часовим 

інтервалом повного циклу (наприклад, тиждень). Цей процес дуже зручний 

на стадії супроводу проекту. Проте використання цього процесу передбачає 

дуже чітке управління документацією через постійне оновлення. 
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Уніфікований процес. Уніфікований процес включає всі основні стадії, 

проте всі ітерації класифікуються додатково (початок, проектування, 

конструювання, перехід). Початкові ітерації містять переважно аналіз вимог, 

а також можуть включати проектування та реалізацію прототипу системи для 

обговорення із зацікавленими сторонами. Ітерації проектування зачіпають 

переважно аналіз вимог і проектування, і навіть деяку частину реалізації. 

Ітерації конструювання включають проектування і реалізацію, а ітерації 

переходу – реалізацію і тестування. 

Виходячи з усього вищесказаного, найбільш зручним та виправданим є 

використання: 

 для розроблення нових проектів – уніфікованого процесу розробки; 

 для супроводу використання інкрементального процесу. 

Оптимізація процесів розробки та супроводу. 

При переході до проектного управління потрібна реорганізація бізнес-

процесів відповідно до життєвого циклу реалізації проектів. Життєвий цикл 

проекту – це комбінація процесів і підпроцесів, необхідні створення 

(реалізації) об'єкта чи рішення. Так, життєвий цикл проекту у стандарті PMI ( 

Project Management Institute (США) складається з наступних фаз: 

 початкова фаза (ініціювання проекту); 

 розробка; 

 реалізація; 

 завершення. 

Кожна фаза характеризується отриманням одного або кількох 

результатів, що досягаються у заданий час. 

Фази можуть мати наступні характеристики: 

 Межі; 

 Вхід вихід; 

 тривалість; 

 операції; 
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 учасники; 

 бюджети. 

Проблематика управління проектами у сучасному менеджменті 

докладно розроблена та доведена до стандартів. У стандартах проектного 

управління PMI життєвий цикл проекту розбивається такі типові етапи: 

 процес ініціювання – ухвалення рішення про початок виконання 

проекту; 

 процес планування – визначення цілей та критеріїв успіху 

проекту та розробка робочих схем їх досягнення; 

 процес виконання – координація людей та інших ресурсів до 

виконання плану; 

 процес аналізу – визначення відповідності плану та виконання 

проекту поставленим цілям та критеріям та прийняття рішення про 

коригуючі впливи; 

 процес управління – визначення коригувальних впливів, їх 

узгодження, затвердження та застосування; 

 процес завершення – формалізація виконання проекту та 

приведення його до впорядкованого фіналу. 

Процеси управління проектами наведено рисунку 2.4. 
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Рис. 2.4. Процеси управління проектами 

 Кожен етап управління має наступні характеристики: 

 Межі; 

 документи на вході; документи на виході; 

 тимчасовий регламент; 

 операції; 

 учасники. 

З урахуванням того, що в компанії є проекти різної спрямованості та з 

різними моделями управління, необхідно розглядати перехід до 

мультипроектного управління. Основними принципами мультипроектного 

управління є: 

 розгляд управління потоком проектів із позиції загальних 

корпоративних цілей компанії; 

 ведення систематизованого реєстру проектів, позиціонування 

проектів за класифікаторами реєстру, завдання типології основних груп 

проектів; 
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 диференційоване застосування моделей управління для різних 

груп проектів, формування механізмів управління проектами чи групами 

проектів залежно від прав, переданих центрам проектних компетенцій; 

 створення ієрархічної архітектури системи управління 

проектами; 

 використання можливостей мультипроектного управління 

ресурсами, складання балансів щодо обмежених ресурсів; 

 формування та використання корпоративної мультипроектної 

бази даних; 

 формалізація, накопичення та аналіз досвіду реалізації проектів 

та безперервне вдосконалення корпоративних стандартів їх виконання 

(технології, процедури, організаційні структури, бізнес-процеси), побудова 

менеджменту, що базується на знаннях; 

 бюджетування проектів; включення бюджету проектів до 

основного бюджету компанії. 

У рамках цієї роботи розглядаються дві групи процесів: 

 проекти щодо розробки нових прикладних систем; 

 проекти із супроводу існуючих систем. 

Перша група проектів відповідає загальноприйнятому розумінню 

терміна «проект», т.к. в результаті виробляється унікальний продукт - нова 

прикладна система, яка надалі може піти в масове поширення, впровадження 

та супровід. 

Друга група проектів швидше наближена до безперервного 

виробництва, так як супровід проводиться на постійній основі, проте в силу 

специфіки замовників компанії контракти на супровід укладаються на 

визначений бюджетом замовників термін (зазвичай рік), відповідно, існує 

необхідність ініціації та завершення проектів із супроводу. Крім того, з 

урахуванням індивідуального підходу компанії до кожного замовника в 
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результаті проектів із супроводу виробляється унікальний продукт з 

урахуванням індивідуальних надбудов на вимогу замовників. 
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Висновки до розділу 2 

 

1.Охарактеризовано діяльність компанії «ФлайСофт», де було 

визначено: основні напрямки діяльності компанії : розробка програмного 

забезпечення (ПЗ), впровадження та супровід програмного забезпечення , 

постачання апаратного забезпечення , технічна підтримка . Також було 

визначено ціль, місію, масштаби компанії, систему управління, організацію 

виробництва, взаємодію з контрагентами, продуктовий портфель компанії. 

2. Визначено основні проблеми управління, які призвели до 

нееефективного використання ресурсів та хаосу в виконанні проектів та 

посадових обов’язках працівників. 

3. Проаналізовано діючу бізнес-модель компанії. Визначено які бізнес-

процеси нобхідно формалізувати та як провести реструктуризацію. Також 

був проведений аналіз переваг і недоліків стратегії компанії. 

4. Визначено стратегічні цілі компанії: реорганізація наявних 

департаментів та відділів, створення нових функціональних одиниць, 

модернізація нового штатного розкладу; розробка всіх технічних регламентів 

та формалізація процесів; написання детальних посадових інструкцій; 

детальний розподіл повноважень та розподіл проектів; призначення 

відповідального результату. 
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РОЗДІЛ 3 

РОЗРОБКА БІЗНЕС-МОДЕЛІ КОМПАНІЇ (НА ПРИКЛАДІ КОМПАНІЇ 

«ФЛАЙСОФТ» 

 

3.1.Аналіз і оптимізація бізнес-процесів компанії «ФлайСофт» 

Для забезпечення переходу до проектного управління необхідно 

змінити організаційно-штатну структуру. Ключовою зміною є виділення 

керівників проекту, які безпосередньо підпорядковуються генеральному 

директору/заступнику генерального директора, що дозволить поступово 

здійснювати перехід до проектно-орієнтованої структури організації. Ресурси 

для кожного проекту мають підбиратися з відповідних структурних 

підрозділів під контролем лінійних керівників, однак після виділення ресурсу 

на проект основним керівником стає керівник проекту – до моменту 

закінчення участі цього співробітника у проекті. Після цього співробітник 

повертається до пулу доступних ресурсів у межах свого підрозділу. 

З метою організації якісного процесу аналізу необхідно виділення 

Аналітичного департаменту, до складу якого включається як Аналітичний 

відділ, і Відділ документаційного забезпечення. 

Усі структурні підрозділи, що займаються розробкою, об'єднуються до 

Центру розробки. У тому числі виділяється Управління розвитку 

інструментальних засобів та Управління розробки прикладних систем. 

Перший підрозділ займається інструментарієм для розробки прикладних 

систем, другий – безпосередньо розробкою прикладних систем. До складу 

Центру також належить Управління проектування. 

Усі підрозділи, відповідальні за впровадження та супровід, 

об'єднуються у Департамент супроводу. 

До складу Департаменту системної інтеграції включено підрозділи, 

відповідальні за технічну підтримку, ІТ-інфраструктуру, дизайн та рекламу. 

Також окремо виділено Департамент професійного розвитку 

персоналу. 
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3.2.Розробка нової бізнес-моделі компанії 

Створення Статуту проекту. Статут проекту – офіційний письмовий 

документ, який формально визнає та підтверджує факт існування проекту. 

Створення Статуту проекту дозволяє досягти таких цілей: 

 офіційне підтвердження початку реалізації проекту; 

 виділення проектних ресурсів; 

 забезпечення єдності цілей; 

 призначення керівника проекту; 

 виклад загального змісту та цілей проекту; 

 визначення масштабу проекту та кількості ітерацій. 

 Документи на вході: 

 наявна вихідна документація щодо проекту (контракт, постановка 

завдання, загальний опис та ін.). 

Документи на виході: 

 Статут проекту. 

 Тимчасовий регламент: 

 Тривалість етапу залежить від масштабів проекту, його терміновості та 

інших факторів, індивідуальних кожному за нового проекту. 

Операції: 

 визначення загального змісту проекту; 

 визначення цілей та завдань проекту; 

 визначення вимог; 

 комерційне обґрунтування; 

 оцінка витрат та ресурсів; 

 визначення функцій та обов'язків. 

Учасники: 

 керівник проекту; 

 зацікавлені особи. 
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Визначення плану ітерацій. При визначенні масштабу проекту 

обов'язково має бути визначено кількість ітерацій, необхідні завершення 

проекту. Для кожної ітерації на основі даних про масштаб проекту 

визначаються терміни завершення та приблизний обсяг кінцевого продукту 

після кожної ітерації. 

Документи на вході: 

 Статут проекту. 

Документи на виході: 

 План ітерацій. 

Тимчасовий регламент: 

 1-5 днів. 

Операції: 

 визначення термінів завершення кожної ітерації; 

 визначення результатів кожної ітерації. 

Учасники: 

 керівник проекту; 

 зацікавлені особи. 

Планування ітерації. Ітерації плануються послідовно, у кожен час 

відомий план поточної ітерації. За високого ступеня визначеності проекту 

можливе планування поточної та наступної ітерацій. Для кожної ітерації 

визначаються стадії та терміни їх завершення. Слід врахувати, що бажано 

розробити виділити близько 1/6 загальної тривалості ітерації, найбільш 

тривала стадія – проектування. 

Документи на вході: 

 Статут проекту; 

 План ітерацій. 

Документи на виході: План наступної ітерації. 

Тимчасовий регламент: 1-5 днів. 

Операції: 
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 визначення стадій, що виконуються (аналіз, проектування, реалізація, 

тестування); 

 визначення термінів завершення кожної стадії; 

 визначення результатів кожної стадії; 

 визначення ресурсів та відповідальних. 

Учасники: керівник проекту; зацікавлені особи. 

Планування кожної стадії.  За певного терміну завершення стадії планується 

обсяг робіт із спочатку позначеного обсягу ітерації, який буде виконано за 

вказаний час виділеними ресурсами. 

Документи на вході: план поточної ітерації; Результати попередньої 

ітерації; Результати попередньої стадії. 

Документи на виході: План поточної стадії. 

Тимчасовий регламент: 1-2 дні. 

Операції: 

 декомпозиція стадії завдання; 

 визначення термінів завершення кожного завдання; 

 визначення ресурсів та відповідальних. 

Учасники: керівник проекту; зацікавлені особи. 

Виконання кожної стадії. Виконання кожної стадії відбувається паралельно з 

плануванням наступної стадії (за її наявності). 

Документи на вході: План поточної стадії. 

Документи на виході:  

для стадії аналізу: 

 постановка задачі (ТЗ та ін.) (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 тестовий приклад (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 для стадії проектування: 

 технічний проект (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 для стадії реалізації: 

 опис реалізації (зразок документа наведено у Додатку 1); 
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 короткий посібник (зразок документа наведено в Додатку 1); 

 для стадії тестування: 

 звіт про тестування (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 відомість зауважень (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 звіт про усунення зауважень (зразок документа наведено у Додатку 1). 

Тимчасовий регламент: 

 термін виконання кожного завдання повинен відповідати терміну, 

вказаному у плані поточної стадії; 

 термін виконання кожної стадії має відповідати терміну, 

вказаному у плані поточної ітерації. 

Операції: виконання завдання; підготовка та узгодження результуючих 

документів. 

Учасники: керівник проекту; виконавці завдань. 

Контроль виконання. У кожний момент часу керівнику проекту має бути 

відома ітерація та стадія проекту. Повинен забезпечуватися контроль за 

виконанням термінів, зазначених у плані проекту, будь-які зрушення термінів 

повинні обов'язково відстежуватися та відображатися у загальному плані. 

Документи на вході: Статут проекту; План ітерацій; план поточної 

ітерації; план поточної стадії; 

Результати виконання завдань: 

 постановка задачі; 

 тестовий приклад; 

 технічний проект; 

 опис реалізації; 

 короткий посібник; 

 звіт про тестування; 

 відомість зауважень; 

 звіт про усунення зауважень. 

Документи на виході: 
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 Статут проекту; 

 План ітерацій; 

 план поточної ітерації; 

 План поточної стадії. 

Тимчасовий регламент: 

 контроль виконання повинен проводитися постійно після 

завершення стадій та ітерацій, а також із заданою періодичністю протягом 

усього ходу проекту. 

Операції: 

 контроль термінів; 

 контроль якості результатів; 

 перерозподіл ресурсів; 

 внесення змін до планів; 

 внесення змін до Статуту проекту; 

 підготовка та узгодження результуючих документів. 

Учасники: керівник проекту; виконавці завдань. 

Завершення проекту . Процес завершення проекту передбачає закриття 

фінансових документів, проведення розрахунків, документування остаточних 

результатів проекту та їхню оцінку. 

Документи на вході: 

 повний обсяг проектної документації. 

Документи на виході: 

 архів проектних документів; 

 зауваження та пропозиції щодо проекту. 

Тимчасовий регламент: 

 5-10 днів; також залежить від термінів остаточних розрахунків. 

Операції: 

 фінальні процедури контролю проекту; 

 закриття контрактів; проведення розрахунків; 
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 формування зауважень та пропозицій щодо проекту; 

 архівування проектної документації 

Учасники: 

 керівник проекту; 

 проектна група та інші зацікавлені особи. 

Проекти з супроводу. Життєвий цикл проекту з супроводу представлений на 

діаграмі діяльності (рис. 3.1) із зазначенням вхідної та вихідної інформації та 

ролей користувачів. 

Створення уставу 
проекта

Визначення плану випуску 
оновлень

Планування наступних ітерацій Виконання нинішньої ітерації

Контроль 
виконання

Перехід на наступну ітерацію

Завершення 
проекту

 

Рис. 3.1 Життєвий цикл проекту із супроводу 

Створення Статуту проекту. 

Документи на вході: наявна вихідна документація щодо проекту 

(контракт, умови обслуговування, угоди та ін.). 

Документи на виході: Статут проекту. 
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Тимчасовий регламент: Тривалість етапу залежить від масштабів 

проекту, його терміновості та інших факторів, індивідуальних кожному за 

нового проекту. 

Операції: 

 визначення загального змісту проекту; 

 визначення цілей та завдань проекту; 

 визначення порядку супроводу; 

 визначення плану випуску оновлень та їх обсягу; 

 комерційне обґрунтування; 

 оцінка витрат та ресурсів; 

 визначення функцій та обов'язків. 

Учасники: керівник проекту; зацікавлені особи. 

Визначення плану випуску оновлень 

Виходячи із Статуту проекту, визначається план випуску оновлень та 

приблизний обсяг кожного оновлення (наприклад, за кількістю заявок). 

Документи на вході: Статут проекту. 

Документи на виході: План випуску оновлень. 

Тимчасовий регламент: 1-2 дні. 

Операції: визначення термінів випуску оновлень; визначення обсягу 

оновлень. 

Учасники: керівник проекту; зацікавлені особи. 

Планування ітерації. 

Усі зауваження і побажання, що надходять, виконувані в рамках 

супроводу, включаються в загальний план і відносяться до певної ітерації. 

У кожен час відомий докладний план поточної ітерації. У міру 

надходження заявок відбувається планування наступних ітерацій. Для кожної 

ітерації визначаються стадії та терміни їх завершення. 

Документи на вході: 

 План випуску оновлень; 
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 Заявки користувачів на супровід. 

Документи на виході: 

 План ітерації. 

Тимчасовий регламент: 

 планування наступних ітерацій відбувається у міру виконання поточної 

ітерації; на момент завершення поточної ітерації план має бути 

готовий. 

Операції: 

 розгляд заявки; 

 включення заявки до плану; 

 декомпозиція плану завдання; 

 визначення термінів завершення кожного завдання; 

 визначення ресурсів та відповідальних. 

Учасники: керівник проекту. 

Виконання ітерації 

Виконання ітерації відбувається паралельно з плануванням наступної 

ітерації (за її наявності). 

Документи на вході: 

 План поточної ітерації. 

Документи на виході: 

 для стадії аналізу: 

 заявка (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 тестовий приклад (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 для стадії проектування: 

 технічний проект; 

 для стадії реалізації: 

 опис реалізації (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 короткий посібник (зразок документа наведено в Додатку 1); 

 для стадії тестування: 
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 звіт про тестування (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 відомість зауважень (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 звіт про усунення зауважень (зразок документа наведено у Додатку 1); 

 для стадії застосування: 

 звіт про встановлення оновлення/програмного забезпечення (зразок 

документа наведено у Додатку 1); 

 відомість навчання (зразок документа наведено у Додатку 1). 

Тимчасовий регламент: 

 термін виконання кожного завдання повинен відповідати терміну, 

вказаному у плані ітерації. 

Операції: 

 виконання завдання; 

 підготовка та узгодження результуючих документів; 

 перехід наступну стадію. 

Учасники: 

 керівник проекту; 

 виконавці завдань. 

Необхідний постійний контроль за виконанням термінів випуску та 

встановлення оновлень у замовників, інакше проекти поступово перестануть 

відповідати актуальному стану. 

У кожний момент часу керівнику проекту має бути відома ітерація та 

стадія проекту. Повинен забезпечуватися обов'язковий контроль за 

виконанням термінів, зазначених у плані проекту, будь-які зрушення термінів 

повинні обов'язково відстежуватися та відображатися у загальному плані. 

Загальний та деталізований план має бути доступний усім 

заінтересованим особам. 

Документи на вході: 

 Статут проекту; 

 План випуску оновлень; 
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 плани ітерацій; 

 Результати виконання завдань: 

 заявка; 

 тестовий приклад; 

 технічний проект; 

 опис реалізації; 

 короткий посібник; 

 звіт про тестування; 

 відомість зауважень; 

 звіт про усунення зауважень; 

 звіт про встановлення оновлення/програмного забезпечення; 

 відомість навчання. 

Документи на виході: 

 Статут проекту; 

 План випуску оновлень; 

 Плани ітерацій. 

Тимчасовий регламент: 

контроль виконання повинен проводитися постійно після завершення 

стадій та ітерацій, а також із заданою періодичністю протягом усього 

ходу проекту. 

Операції: 

 контроль термінів; 

 контроль якості результатів; 

 перерозподіл ресурсів; 

 внесення змін до планів; 

 внесення змін до Статуту проекту; 

 підготовка та узгодження результуючих документів. 

Учасники: 

 керівник проекту; 
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 виконавці завдань. 

Завершення проекту 

Документи на вході: 

 повний обсяг проектної документації. 

Документи на виході: 

 архів проектних документів; 

 зауваження та пропозиції щодо проекту. 

Тимчасовий регламент: 

 5-10 днів; також залежить від термінів остаточних розрахунків. 

Операції: 

 фінальні процедури контролю проекту; 

 закриття контрактів; проведення розрахунків; 

 формування зауважень та пропозицій щодо проекту; 

 архівування проектної документації 

Учасники: 

 керівник проекту; 

 проектна група та інші зацікавлені особи. 

У процесі переходу продукту з однієї стадії в іншу в рамках поточної 

ітерації, як правило, відбувається тісна взаємодія між виконавцями цих 

стадій (рис. 3.2.). 



86 
 

 

Рис.3.2. Взаємодія між виконавцями стадій 

 

У той час, поки стадії «перекриваються» (зелена зона на малюнку), ця 

взаємодія є необхідною для того, щоб виконавці наступної стадії отримали 

відповіді на всі питання. 

Однак, якщо взаємодія продовжується і після завершення попередньої 

стадії (помаранчева зона на малюнку), це може свідчити про низьку якість 

результатів попередньої стадії або про недостатню кваліфікацію виконавців 

поточної стадії. 

Якщо взаємодія продовжується і після того, як починається ще одна 

стадія (червона зона на малюнку), це призводить до істотного збільшення 

термінів розробки та серйозного зниження якості продукту, т.к. зміни 

вносяться практично безперервно – у постановку завдання, проектну 

документацію, код програми. 

Найсерйозніша проблема – коли на стадії розробки необхідне внесення 

змін на обох попередніх етапах – аналіз та проектування. Це зазвичай 

призводить до істотного збільшення термінів отримання результату. 
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Для упорядкування процесу розробки продуктів пропонується 

наступний порядок: 

Кожна стадія повинна перекриватися у часі з попередньою, у цей 

проміжок передаються результати попередньої стадії. 

Взаємодія у помаранчевій зоні з питань зміни результатів попередньої 

стадії необхідно зводити до мінімуму та по можливості переносити на 

наступні ітерації. Якщо це неможливо (у разі критично важливих змін), 

потрібно переглядати план проекту. Усі факти взаємодії мають фіксуватися 

документально. 

Взаємодія в червоній зоні має відбуватися лише з повідомленням 

керівника проекту про виявлені питання, фіксуватися документально та 

переглянути план проекту. 

Взаємодія у чорній зоні необхідно категорично заборонити і перенести 

наступну ітерацію, т.к. у цей час мають бути завершені вже обидві стадії, і 

має виконуватися наступна стадія. Наприклад, якщо під час стадії 

«Реалізація» починається взаємодія між аналітиками та проектувальниками 

(у рамках поточної ітерації), відбувається зміна постановки завдання, як 

наслідок – необхідно відобразити зміни у проектних документах та в уже 

реалізованих частинах продукту, що призводить до значного збільшення 

термінів реалізації та падіння якості. 

Для кожної стадії повинні бути визначені результуючі документи 

передачі продукту на наступну стадію ( Ошибка! Источник ссылки не 

найден.). У цьому випадку процес передачі та подальшої взаємодії буде 

впорядкованим, керованим та відстежуваним. 
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Рис. 3.3. Документування процесу переходу між стадіями 

Якщо виконавці наступної стадії мають зауваження до результатів 

попередньої стадії, вони обов'язково оформляються документально у вигляді 

відомості зауважень і передаються особі, відповідальній за попередню 

стадію. Виправлення зауважень може виконуватися цієї ж ітерації 

(призводить до зсуву термінів чи скорочення обсягів робіт наступних стадій 

даної ітерації), чи то, можливо перенесено наступну ітерацію (слід 

перевірити необхідність зсуву термінів у загальному плані ітерацій). 

Виправлення, що вносяться за результатами зауважень, також повинні 

оформлятися документально як протокол усунення зауважень. 

Якщо виправлення вносяться на стадії: 

 збільшується термін попередньої стадії у зв'язку з необхідністю 

виправлення зауважень; 

 можливо, збільшується термін поточної стадії (у зв'язку зі зміною 

обсягу робіт, у зв'язку із необхідністю очікування виправлень). 

Зразки та короткий зміст документів, зазначених на малюнку, наведено 

у Додатку 1. 

Процес переходу між ітераціями. Після завершення кожної ітерації 

повинен забезпечуватись випуск чергової версії продукту з певним обсягом 

функціональності. Досягнутий обсяг функціональності визначається 

відповідно до виконаних робіт з початкового плану. 
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В результаті завершення ітерації у сховищі даних за проектом, 

доступним усім зацікавленим особам, повинні бути такі дані: 

 пронумерована версія продукту (бібліотеки, файли, база даних 

тощо); 

 опис функціональності, доданої порівняно з попередньою 

версією; 

 пронумеровані версії всіх проектних документів на момент 

завершення ітерації. 

Бажано забезпечити збір статистичних даних щодо кількості взаємодій 

на різних стадіях ітерації та в різних зонах для подальшої оцінки результатів. 

Процес переходу продукту з розробки у впровадження та супровід 

При передачі продукту з розробки у впровадження та подальший 

супровід керівник проекту (за його відсутності – керівник підрозділу, 

відповідального за впровадження) складає план внутрішнього приймання 

продукту, в якому мають бути відображені такі етапи: 

 ознайомлення із проектною документацією; 

 демонстрація програмного продукту; 

 навчання співробітників застосування роботі з товаром. 

Всі зауваження до продукту, виявлені на даних етапах, 

класифікуються, або усуваються шляхом проведення ще однієї ітерації 

доопрацювання продукту, або включаються в план розробки наступної версії 

продукту. 

Оцінка діяльності 

Якість продукту, що випускається після кожної стадії, можна 

приблизно визначити після завершення ітерації за зібраними статистичними 

даними. 

Велика кількість документів «Повідомлення про зміну вимог» свідчить 

про недостатнє опрацювання відповідних питань під час виконання стадії, і, 

відповідно, про низьку якість роботи виконавців. 
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Документ «Відомість зауважень» свідчить про наявність питань та 

зауважень з боку виконавців будь-якої стадії до результатів попередньої 

стадії. Найчастіше це також свідчить про низьку якість результатів, рідше – 

недостатню кваліфікацію виконавців поточної стадії. 

Вплив даних документів на кінцевий результат можна оцінити за 

допомогою зони, в яку потрапляли документи: зелена зона – незначний 

вплив, помаранчева зона – середній вплив, червона зона – значний вплив, 

чорна зона – дуже серйозний вплив. 

Дані документи повинні суворо відстежуватись керівником проекту та 

керівниками відповідних структурних підрозділів для оперативного 

визначення проблемних ділянок проекту. 
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Дохід від продажу програмного забезпечення 

Рис.3.4. Бізнес-модель Канвас 

3.3.Регламентування діяльності компанії «ФлайСофт», моделювання 

перспективних напрямків автоматизації 

Найбільш проблемні та неформалізовані бізнес-процеси були 

регламентовані з метою максимально точної відповідності дій співробітників 

компанії до оптимізованих бізнес-процесів. 
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Регламентування зазнали насамперед такі процеси: 

 Оперативний моніторинг та інформаційна підтримка ходу 

виконання контрактних зобов'язань (Регламент наведено у Додатку 2); 

 Розробка програмного забезпечення та випуск дистрибутивів 

(Регламент наведений у Додатку 3); 

 Виконання заявок на обслуговування та супровід (Регламент 

наведено у Додатку 4). 

Регламенти є визначальними документами під час виконання 

зазначених процесів. 

Крім регламентів, були розроблені типові посадові інструкції (зразок 

наведено у Додатку 5), а також кваліфікаційні вимоги до співробітників 

компанії (зразок наведено у Додатку 6), що дозволить упорядкувати та 

організувати процеси, пов'язані з рухом кадрів у компанії. 

У результаті аналізу діяльності компанії виявлено ряд напрямів, 

перспективних з погляду наступної автоматизації. Оскільки компанія сама є 

розробником програмного забезпечення та зацікавлена у розробці 

комплексних рішень щодо управління підприємством, оптимальним 

рішенням буде розробка власної системи. 

Пріоритетними є наведені нижче напрями. 

Інформаційна підтримка виконання контрактних зобов'язань: 

 облікові відомості про клієнтів; 

 реєстр контрактів; 

 документаційне забезпечення контрактних зобов'язань (контракти, 

додаткові угоди, календарні плани, акти, рахунки, звіти та інша 

документація). 

Кадровий облік: 

 штатна структура підприємства; 

 особисті картки працівників; 

 накази про призначення, звільнення, відпустки тощо; 
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 табельний облік. 

Діловодство та документообіг: 

 вхідна та вихідна кореспонденція; 

 створення, погодження та затвердження внутрішньої документації; 

 підтримка керування версіями документів. 

Інформаційна підтримка процесів випуску дистрибутивів та оновлень: 

 облік дистрибутивів та стадій їх випуску; 

 облік зауважень, реалізованих у дистрибутиві; 

 облік разових оновлень; 

 облік встановлених клієнтів версій дистрибутивів. 

Інформаційна підтримка процесів розробки, впровадження, супроводу, 

технічної підтримки: 

 планування діяльності; 

 облік та відстеження ходу виконання завдань та заявок користувачів, 

оперативних доручень керівництва. 
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Висновки до розділу 3 

Третій розділ кваліфікаційної роботи присвячений розробці нової 

бізнес-моделі підприємства «ФлайСофт». 

В результаті проведеного дослідження були отримані настпуні 

результати: 

1.На основі даних аналізу бізнес-процесів підприємства було 

оптимізовано основні процеси діяльності компанії, а саме розробка, 

впровадження та супровід програмного забезпечення. 

2.Було здійснено перехід від функціонально-орієнтованої до проектно-

орієнтованої штатної структури компанії та визначено найбільш зручним 

типом процес розробки для нових проектів уніфікований процес, а для 

супроводу - інкрементальний. 

3.Розроблено нову бізнес-модель компанії «ФлайСофт» на основі 

проведених аналізів бізнес-процесів. Створено та регламентавано новий 

стандарт плануання та управління життєвим циклом проектів, розроблено 

регламенти ключових процесів: розробки, супроводу, контролю. 

4. Розроблені управлінські рішення щодо управління кадрами, створено 

посадові інструкції та кваліфікаційні вимоги, методи мотивації персоналу та 

покращено систему оплати праці. 
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ВИСНОВКИ 

 

За результатами виконання кваліфікаційної роботи на тему 

«Моделювання діяльності компанії на основі бізнес-моделі» отримані 

наступні висновки: 

1. Охарактеризовано сутність бізнес-моделі, її основні характеристики 

та функції. Виокремлено три основні функції бізнес-моделі: стратегічні, 

операційні, фінансові. Досліджено основні завдання та підходи до 

формування бізнес-моделі компанії.  

2. Визначено основні елементи середовища функціонування бізнес-

моделі, основні підходи до формування бізнес-моделі компанії, 

проаналізовано онлайн сегмент. 

3.Охарактеризовано дяльність компанії «ФлайСофт», визначено 

основні напрямки діяльності компанії, ціль, місію, масштаби компанії, 

систему управління, організацію виробництва, взаємодію з контрагентами, 

продуктовий портфель компанії. 

4. Проаналізовано діючу бізнес-модель компанії. Визначено які бізнес-

процеси нобхідно формалізувати та як провести реструктуризацію. Також 

було проаналізовано переваги і недоліки стратегії компанії. Та визначено 

стратегічні цілі компанії. 

5.Оптимізовано основні процеси діяльності компанії,  здійснено 

перехід від функціонально-орієнтованої до проектно-орієнтованої штатної 

структури компанії та визначено найбільш зручним типом процес розробки 

для нових проектів уніфікований процес, а для супроводу інкрементальний. 

6.Розроблено нову бізнес-модель підприємства на основі проведених 

аналізів бізнес-процесів. Створено та регламентавано новий стандарт 

плануання та управління життєвим циклом проектів, розроблено регламенти 

ключових процесів: розробки, супроводу, контролю. 
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ДОДАТКИ 

Додаток А 

Структура документа "Постановка задачі" 

Цей документ є уточнюючим документа «Технічне завдання», 

складається з кожної значимої функціональності і містить докладніші описи 

бізнес-процесів, зокрема. у нотації UML . 

1. Основні відомості 

 Назва проекту, модуль 

 Назва функціональності 

 Підстави для розробки (контракт, користувач, законодавство та ін.) 

 Необхідність розповсюдження на інші проекти 

2. Опис призначення 

 Опис функціональності, посилання на законодавство та ін. 

3. Варіанти використання 

a) Назва варіанта використання, текстовий опис, UML -схема 

b) Назва варіанта використання, текстовий опис, UML -схема 

c) … 

4. Діаграми потоків даних 

за потреби 

5. Діаграми переходів станів 

за потреби 

6. Діаграми класів 

за потреби 

7. Проект інтерфейсу користувача 

8. Обмеження 

вимоги до апаратного забезпечення, продуктивності та ін. 

Структура документа "Заявка" 

1. Основні відомості 
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 Номер заявки (з внутрішньої системи) 

 Назва проекту, модуль 

 Підстави для розробки 

2. Опис заявки 

 Текстовий опис змісту заявки, за потреби – посилання на скріншоти 

(для помилок – обов'язково) 

3. Скріншоти 

 копії екранів із виділеними та пронумерованими блоками (для 

посилань у текстовому описі) 

Структура документа "Тестовий приклад" 

1. Основні відомості 

 Номер заявки (з внутрішньої системи) 

 Назва проекту, модуль 

 Назва функціональності 

2. Тестові приклади 

a. Тест 1 

 Вхідні параметри: "назва" = "значення" 

 Послідовність дій користувача 

 Вихідні параметри: «назва» = «значення» 

b. Тест 2 

 Вхідні параметри: "назва" = "значення" 

 Послідовність дій користувача 

 Вихідні параметри: «назва» = «значення» 

c. … 
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Структура документа "Опис реалізації" 

1. Основні відомості 

 Номер заявки (з внутрішньої системи) – у разі виконання разової 

заявки 

 Назва проекту, модуль 

 Назва функціональності 

2. Опис алгоритму 

 Загальний опис вибраних методів розв'язання задачі 

3. Реалізація варіантів використання (якщо було зазначено у 

«Постановці завдання») 

a. Назва варіанта використання, алгоритм реалізації 

b. … 

4. Опис системних змін 

a. перелік змінених системних об'єктів (процедур, функцій, модулів 

та ін.), при цьому в коді зазначених об'єктів обов'язкові є наступні коментарі: 

 дата створення, автор, призначення; 

 всі вхідні та вихідні параметри, а також використовувані всередині змінні 

повинні мати опис призначення; 

 код має бути розбитий на логічні блоки (за їх наявності), забезпечені 

коментарями про їхнє призначення; 

 при кожній зміні на початку після опису призначення повинен 

вставлятися коментар з датою, автором та описом зміни. 

b. мабуть, в основному для ІІС – перелік змінених класів, гридів та 

ін. 

5. Опис інтерфейсних змін 

при зміні форм - скріншоти "що було" - "що стало" з виділенням змін 

при додаванні форм – скріншоти цих форм 

6. Діаграми класів 

при необхідності, мабуть, переважно для ІІС 
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Структура документа «Короткий посібник» 

Документ "Короткий посібник" складається у вільному стилі, при 

цьому він повинен відображати опис усіх варіантів використання, 

реалізованих для вимоги. 

Структура документа «Звіт про тестування» 

Цей документ складається виходячи з «Програми і методики 

випробувань» чи «Тестового приклада». 

1. Основні відомості 

 Номер заявки (з внутрішньої системи) – у разі виконання разової 

заявки 

 Назва проекту, модуль 

 Назва функціональності 

 Дата тестування, номер циклу тестування 

 Сумарні дані (% успішно пройдених тестів) 

2. Тест 1: пройдено/не пройдено 

Повинно бути: 

o Вхідні параметри: "назва" = "значення" 

o Послідовність дій користувача 

o Вихідні параметри: «назва» = «значення» 

Отримано: 

o Вихідні параметри: «назва» = «значення» 

Коментарі 

3. Тест 2: пройдено/не пройдено 

 … 

4. … 

Структура документа «Відомість зауважень» 

«Відомість зауважень» складається у двох випадках: 
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1. перелік зауважень, до якого включаються не пройдені тести, а 

також додатково виявлені в ході тестування помилки. 

2. При впровадженні та супроводі системи. 

Структура документа є такою: 

1. Основні відомості 

 Назва проекту 

 Дата складання, послідовний номер, автор 

 Посилання на «Звіт про тестування» або період 

застосування/супроводу, за який отримані зазначені зауваження 

2. Таблиця зауважень 

№ 

п/п 

Зауваження Коментарі 

 формулювання 

зауваження 

додаткова інформація, посилання на 

скріншоти 

3. Скріншоти 

 копії екранів з виділеними та пронумерованими блоками (для 

посилань у коментарях) 

Структура документа «Звіт про усунення зауважень» 

1. Основні відомості 

 Номер заявки (з внутрішньої системи) – у разі виконання разової 

заявки 

 Назва проекту, модуль 

 Назва функціональності 

 Дата складання, послідовний номер 

2. Таблиця зауважень 

№ п/п Зауваження Дата усунення Коментарі 

 формулювання зауваження   

 

Структура документа «Звіт про встановлення» 



104 
 

1. Основні відомості 

 Номер оновлення/дистрибутиву (з внутрішньої системи) 

 Назва організації 

 Дата встановлення, ПІБ співробітника, який проводив встановлення 

 При установці у користувача – ПІБ користувача, посада, кімната, 

телефон 

2. Відомості про помилки під час встановлення 

 допустиме використання скріншотів 

Структура документа "Відомість навчання" 

1. Основні відомості 

 Назва організації, проекту 

 ПІБ співробітника, який проводив навчання 

2. Відомість навчання 

№ 

п/п 

ПІБ, посада 

користувача 

Дата 

навчання 

Вивчені 

розділи 

Підпис 

користувача 

     

 

Додаток Б 

Регламент розробки програмного забезпечення та випуску дистрибутивів 

1. загальні положення 

1.1. Цей документ визначає внутрішній порядок розробки 

програмного забезпечення та випуску дистрибутивів для встановлення у 

замовників. 

1.2. Інформаційна підтримка зазначених процесів здійснюється з 

використанням внутрішньої автоматизованої інформаційної системи (далі – 

система). 

2. Основні учасники регламенту 

2.1. Основними учасниками цього регламенту є: 

 керівник проекту; 
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 відповідальні керівники структурних підрозділів; 

 аналітик; 

 розробник; 

 спеціаліст із тестування; 

 Технічний письменник. 

3. Регламент реєстрації заявки 

3.1. Керівник проекту зобов'язаний забезпечити реєстрацію у системі 

всіх заявок на розробку за відповідними проектами. 

3.2. При реєстрації заявки керівник проекту зобов'язаний забезпечити 

введення таких відомостей: 

 проект; 

 реалізація у рамках проекту; 

 організація; 

 у межах якого етапу договору виконується робота; 

 зміст роботи; 

 планові терміни виконання; 

 терміновість Замовника; 

 пріоритет роботи; 

 вид бази даних ( SQL , ORACLE , SQL + ORACLE ); 

 докласти постановку завдання та всі можливі документи, 

пов'язані з постановкою задачі. 

3.3. За умови збереження заявки система повинна забезпечити 

автоматичне присвоєння номера заявки. 

3.4. Керівник проекту також повинен мати можливість класифікації 

раніше введеної в систему заявки на обслуговування як заявки на розробку. 

При цьому мають бути заповнені поля, зазначені у п.3.2 цього Регламенту, а 

також такі поля: 

 приклад бази даних; 

 кроки відтворення. 
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3.5. Для ініціювання процесу обробки заявки керівник проекту має: 

 перекласти завдання виконання аналітикам; 

 за відсутності необхідності проведення аналізу (наприклад, у разі 

виявлення очевидних помилок розробника) перекласти завдання виконання 

розробникам. 

4. Регламент аналізу постановки задачі 

4.1. Керівник (або заступник керівника) відповідного підрозділу 

(Управління системних проектів) при надходженні заявки зобов'язаний: 

4.1.1. проаналізувати наявність схожих завдань в оперативному та 

перспективному планах роботи підрозділу; 

4.1.2. включити заявку у перспективний чи оперативний план роботи 

підрозділи та призначити виконавця, терміни усунення. 

4.2. Виконавець (аналітик) проводить роботи із систематизації 

документів, які стосуються постановки завдання та доданих керівником 

проекту. 

4.3. Результатом роботи аналітика має бути документ «Постановка 

задачі», який відображатиме повний та всебічний опис робіт, зазначених у 

заявці. Цей документ має використовуватись для проведення розробки, 

тестування та документування та є основним. 

4.4. Для ініціювання процесу розробки аналітик повинен відобразити 

у системі завершення стадії постановки завдання. Після цієї дії заявка 

переходить до Центру розробки. 

4.5. У разі неможливості розробки «Постановки завдання» аналітик 

зобов'язаний перенаправити заявку керівнику проекту, фіксуючи момент та 

причини перенаправлення у системі. 

5. Регламент виконання заявки Центром розробки 

5.1. Керівник (або заступник керівника) Центру розробки при 

надходженні заявки зобов'язаний визначити відповідальний підрозділ у 

складі Центру розробки та передати заявку відповідному керівнику, 

зафіксувавши момент передачі у системі. 
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5.2. Керівник (чи заступник керівника) відповідального підрозділу 

Центру розробки зобов'язаний: 

5.2.1. проаналізувати наявність схожих завдань в оперативному та 

перспективному планах роботи підрозділу; 

5.2.2. визначити сферу дії заявки (проекти, в яких реалізовано 

зазначену функціональність, або всі проекти); 

5.2.3. включити заявку у перспективний чи оперативний план роботи 

підрозділи та призначити виконавця, терміни усунення. 

5.3. Співробітник Центру розробки при надходженні заявки до 

виконання зобов'язаний: 

5.3.1. вжити всіх необхідних заходів для усунення у термін зазначених 

у «Постановці завдання» проблем всім необхідних баз даних ( SQL , 

ORACLE , SQL + ORACLE ); 

5.3.2. забезпечити введення у систему відомостей про фактично 

проведені роботи з усунення зазначених у «Постановці завдання» проблем. 

5.4. У разі усунення проблеми співробітник Центру розробки 

зобов'язаний: 

5.4.1. відзначити в системі дистрибутив, до складу якого увійде 

виконана заявка для всіх необхідних баз даних ( SQL , ORACLE , SQL + 

ORACLE ); 

5.4.2. додати «Список змінених модулів», у якому явно відобразити 

ділянки, які підлягають тестуванню всім необхідних баз даних ( SQL , 

ORACLE , SQL + ORACLE ) 

5.4.3. за необхідності ввести відомості, що уточнюють «Постановку 

завдання», по порядку документування виконаної заявки; 

5.4.4. відобразити у системі завершення стадії розробки завдання. 

5.5. У разі неможливості розробки, співробітник Центру розробки 

зобов'язаний перенаправити заявку керівнику свого структурного підрозділу, 

фіксуючи момент і причини перенаправлення в системі. 
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5.6. При завершенні стадії розробки керівник (або заступник 

керівника) Центру розробки переводить заявку у статус тестування та 

призначає спеціаліста, відповідального за тестування. 

6. Регламент тестування 

6.1. Фахівець, відповідальний за тестування, вивчає «Постановку 

завдання», «Список змінених модулів», розробляє та вносить у систему 

«Методику тестування», після чого проводить тестування за написаною 

методикою. 

6.2. Після завершення тестування спеціаліст, відповідальний за 

тестування, формує та вносить у систему «Звіт про тестування» для всіх 

необхідних баз даних ( SQL , ORACLE , SQL + ORACLE ). 

6.3. У разі успішного виконання тестування фахівець, відповідальний 

за тестування, зазначає у системі завершення тестування. Після цього заявка 

переходить у статус документування. 

6.4. У разі виявлення помилок у процесі тестування спеціаліст, 

відповідальний за тестування, повертає заявку на доопрацювання до Центру 

розробки. 

7. Регламент документування змін 

7.1. Керівник (або заступник керівника) підрозділу, відповідального 

за документаційне забезпечення, при надходженні заявки на документування 

призначає відповідального фахівця з документування. 

7.2. Спеціаліст з документування на підставі представлених 

матеріалів оновлює документацію, необхідну для випуску відповідного 

дистрибутива (посібник користувача, керівництво адміністратора, список 

змін у дистрибутиві та ін.) для всіх необхідних баз даних ( SQL , ORACLE , 

SQL + ORACLE ). 

7.3. Після завершення документування фахівець із документування 

зазначає у системі завершення документування, і заявка в системі 

перенаправляється керівнику проекту. 

8. Регламент закриття заявки 
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8.1. У разі відсутності зауважень керівник проекту підтверджує її 

виконання та заявка переходить до архіву. 

8.2. У разі наявності зауважень керівник проекту вносить до системи 

інформацію про необхідні доопрацювання. З цього моменту заявка 

вважається знову прийнятою до системи. 

9. Регламент формування дистрибутива 

Визначення 

Робоча версія – повний набір файлів програми, призначених для 

включення до дистрибутиву, доступний розробникам для внесення змін. 

Складання – пронумерована відкладена версія інсталяційного exe -

файлу, доступна на читання розробникам, спеціалістам з тестування та 

спеціалістам з документування 

Дистрибутив – збірка, що успішно пройшла тестування та 

документування, оформлена у вигляді пронумерованого інсталяційного exe -

файлу з урахуванням виправлених файлів програми на етапі тестування, 

готова до встановлення у замовників. 

Разове оновлення – пронумероване оновлення, виконане у вигляді 

програми, що автоматично встановлюється. Одноразове оновлення може 

бути встановлене лише на певну версію дистрибутива, для якого призначено. 

Кожне наступне разове оновлення до певної версії дистрибутива включає всі 

зміни попередніх разових оновлень того ж дистрибутива. Крім того, разове 

оновлення включається до робочої версії. 

Порядок формування дистрибутива 

9.1. На початок кожного календарного місяця керівник (або 

заступник керівника) Центру розробки визначає перелік активних заявок, які 

мають увійти до нової версії дистрибутива. На підставі цього списку 

складається план робіт Центру розробки на місяць. 

9.2. Протягом 2-х тижнів з моменту затвердження складу нової версії 

дистрибутива проводиться розробка відповідно до цього Регламенту. Після 
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закінчення розробки випускається нове складання та супутній їй перелік 

фактично проведених змін (виконаних заявок). Даній збірці надається номер. 

9.3. Протягом 2-х тижнів з моменту випуску нового складання 

проводиться її тестування, доопрацювання та документування. 

Доопрацювання проводиться в рамках фактично проведених змін на момент 

збирання (новий функціонал не додається). 

9.4. Після закінчення тестування, доопрацювання та документування 

випускається новий дистрибутив та перелік фактичних змін до нього. Зі 

складу дистрибутива виключаються ті заявки, доопрацювання яких було 

завершено на момент його випуску. Дистрибутиву надається номер. 

9.5. З моменту випуску дистрибутива цикл розробки нових версій 

повторюється п.9.1 цього Регламенту. 

9.6. Якщо у проміжку до випуску чергової версії дистрибутива 

виявляється критична помилка або терміново необхідна функціональність, 

розробка проводиться за внутрішньою заявкою відповідно до цього 

Регламенту. Після реалізації має бути випущено одноразове оновлення до 

поточної версії дистрибутива для встановлення у замовників. Дане разове 

оновлення обов'язково має успішно пройти тестування та документування 

перед випуском. Випуск разових оновлень припиняється протягом тижня до 

виходу чергового дистрибутива. 

Додаток В 

Регламент оперативного моніторингу та інформаційної підтримки ходу 

виконання контрактних зобов'язань 

1. загальні положення 

1.1. Цей документ визначає порядок збору, обробки та зберігання 

інформації про контрактні зобов'язання, а також регламент оперативного 

моніторингу ходу виконання контрактних зобов'язань відповідальними 

виконавцями та керівниками. 
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1.2. Інформаційна підтримка зазначених процесів здійснюється з 

використанням внутрішньої автоматизованої інформаційної системи (далі – 

система). 

2. Відповідальність та склад інформації 

2.1. Бухгалтерія організації є відповідальною за введення наступних 

даних: 

 адресні дані юридичних; 

 банківські реквізити юридичних; 

 відомості про підготовку рахунків, рахунків-фактур; 

 відомості про надходження оплати за рахунками. 

2.2. Помічник генерального директора є відповідальним за введення 

наступних відомостей: 

 проекти контрактів та етапи у складі даних контрактів; 

 відомості про порядок та строки оплати етапів контрактів; 

 документи до договору; 

 відомості про надсилання та отримання звітних документів за 

етапами робіт. 

2.3. Керівник департаменту/управління (або заступник керівника) є 

відповідальним за введення наступних відомостей: 

 зміст робіт з етапів контрактів (для подальшого планування робіт 

начальником відділу). 

2.4. Начальник відділу є відповідальним за: 

 планування робіт з етапів контрактів; 

 контроль перебігу виконання етапів; 

 формування звіту про хід виконання контрактних зобов'язань. 

3. Регламент обліку даних 

3.1. Начальник відділу (або за його розпорядженням – заступник 

начальника відділу) зобов'язаний за 15 днів (якщо не зазначено інше) до 



112 
 

закінчення терміну етапу забезпечити підготовку звіту про хід виконання 

етапу з перерахуванням усіх робіт, що проводилися в рамках даного етапу. 

3.2. Помічник генерального директора зобов'язаний за 15 днів (якщо 

не вказано інше) до закінчення терміну етапу підготувати акт щодо цього 

етапу контракту. 

3.3. Бухгалтер зобов'язаний за 15 днів (якщо не вказано інше) до 

закінчення терміну етапу підготувати рахунок на оплату робіт з цього етапу 

контракту. 

3.4. Звіт, акт та рахунок на оплату робіт прикріплюються до 

вихідного листа, реєструються діловодом та відправляються замовнику. У 

системі автоматично відображаються відомості про терміни відправлення 

документів. 

3.5. При поверненні документів діловод зазначає термін підписання 

та повернення документів. 

3.6. При надходженні оплати бухгалтерія зазначає термін 

надходження оплати. У системі автоматично відображається інформація про 

закриття відповідного етапу. 

4. Регламент оперативного моніторингу 

4.1. Щодня заступник керівника департаменту та начальник відділу 

(або за його розпорядженням – заступник начальника відділу) контролює 

перелік активних завдань за контрактними зобов'язаннями та забезпечує їх 

оперативне виконання. 

4.2. Щотижня заступник керівника департаменту та начальник 

відділу (або за його розпорядженням – заступник начальника відділу) 

контролює перелік етапів, за якими настали терміни підготовки звіту про 

виконані роботи та за необхідності готує або дає доручення про підготовку 

зазначених звітів. 

4.3. Щотижня заступник керівника департаменту, помічник 

генерального директора та бухгалтер контролює перелік етапів, за якими 
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настали терміни підготовки акта та рахунки на оплату робіт. При настанні 

термінів підготовки документів: 

4.3.1. Помічник генерального директора готує акт про виконані роботи; 

4.3.2. Начальник відділу (або за його вказівкою - заступник начальника 

відділу), відповідального за виконання даних робіт, готує звіт про виконані 

роботи; 

4.3.3. Бухгалтер готує рахунок на оплату робіт. 

4.4. Після надсилання документів помічник генерального директора 

щотижня контролює терміни підписання та повернення документів. 

4.5. Після повернення документів бухгалтер щоденно контролює 

надходження оплати за підписаними рахунками. 

Додаток Г 

Регламент виконання заявок на обслуговування та супровід 

1. загальні положення 

1.1. Даний документ описує порядок обробки інформації про заявки, 

що надходять на обслуговування та супровід. 

1.2. Інформаційна підтримка зазначених процесів здійснюється з 

використанням внутрішньої автоматизованої інформаційної системи (далі – 

система). 

2. Основні учасники регламенту 

2.1. Основними учасниками цього регламенту є: 

 відповідальні керівники; 

 спеціаліст-диспетчер; 

 розробник; 

 технічний письменник; 

 спеціаліст із тестування; 

 фахівець із впровадження та супроводу; 

 спеціаліст технічної підтримки. 

3. Регламент реєстрації заявок 
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3.1. Заявки по телефону зобов'язаний приймати спеціаліст-диспетчер. 

3.2. При надходженні дзвінка-заявки до іншого співробітника він 

зобов'язаний перенаправити дзвінок на спеціаліста-диспетчера, крім випадків 

адресного звернення до співробітників супроводу та технічної підтримки. 

3.3. При надходженні заявки по телефону або електронною поштою 

спеціаліст-диспетчер зобов'язаний зареєструвати заявку в системі, вказавши 

такі відомості: 

 спосіб надходження заявки (дзвінок, електронна пошта тощо); 

 організація та контактна особа; 

 зміст заявки; 

 терміновість Замовника; 

 на кого перенаправлено заявку. 

3.4. Система автоматично фіксує номер заявки, що надійшла, і статус 

«постановка завдання». 

3.5. Після присвоєння заявці номера диспетчер зобов'язаний 

повідомити цей номер джерела заявки, а також на підставі раніше вказаних 

відомостей перенаправити дзвінок або повідомлення електронної пошти 

відповідному фахівцю гарячої лінії, також повідомивши номер заявки. При 

цьому заявка переходить у статус «на гарячій лінії». 

3.6. У разі адресного звернення до співробітників супроводу та 

технічної підтримки (зокрема, по мобільному телефону) або при надходженні 

заявки через журнал співробітник повинен забезпечити максимально 

оперативне введення заявки до системи, заповнивши такі відомості: 

 спосіб надходження заявки (дзвінок, електронна пошта тощо); 

 проект; 

 реалізація у рамках проекту (для заявок на супровід ПЗ); 

 організація та контактна особа; 

 терміновість Замовника; 

 зміст заявки; 
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 вид бази даних ( SQL , ORACLE , SQL + ORACLE ); 

 кроки відтворення. 

3.7. Заявка, введена співробітником супроводу чи технічної 

підтримки, надходить на затвердження безпосередньому керівнику 

працівника. Подальше опрацювання заявки проводиться відповідно до 

розділу 5 цього Регламенту. 

4. Регламент забезпечення «гарячої лінії» 

4.1. Фахівець гарячої лінії зобов'язаний з'ясувати у користувача 

подробиці заявки, в т.ч. послідовність дій, що призводить до виникнення 

проблеми, і заповнити в системі відсутні відомості. 

4.2. Фахівець «гарячої лінії» зобов'язаний спробувати визначити 

причину та можливість оперативного усунення проблеми. За наявності такої 

можливості спеціаліст «гарячої лінії» консультує користувача телефоном 

(або електронною поштою) і фіксує зміст консультації в системі за 

конкретною заявкою. 

4.3. У разі усунення проблеми фахівець гарячої лінії зобов'язаний 

відзначити в системі заявку як виконану. Заявка переходить у статус 

«виконана гарячою лінією». 

4.4. Якщо зміст заявки відноситься до завдань, реалізованим на 

різних базах даних ( SQL , ORACLE , SQL + ORACLE ), то проблема 

усувається для кожної з баз даних; 

4.5. У разі неможливості усунення проблеми спеціаліст «гарячої 

лінії» зобов'язаний повідомити користувача про те, що його заявка прийнята 

до подальшої обробки, і перенаправити заявку керівнику відповідного 

проекту, фіксуючи момент та причини перенаправлення в системі, вказуючи 

необхідність усунення для всіх необхідних баз даних ( SQL , ORACLE , SQL 

+ ORACLE ). 

5. Регламент виконання заявки у рамках супроводу 

5.1. Керівник відповідного проекту під час надходження заявки 

зобов'язаний визначити ступінь складності проблеми: 
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5.2. Керівник чи заступник керівника відповідального підрозділу 

Управління зобов'язаний: 

5.2.1. розглянути заявку; 

5.2.2. проаналізувати наявність схожих завдань в оперативному та 

перспективному планах роботи підрозділу; 

5.2.3. у разі неможливості усунення проблеми співробітником 

супроводу перенаправити заявку до Центру розробки, вказавши в системі 

момент та причини перенаправлення. Подальше опрацювання заявки 

відбувається відповідно до Регламенту обліку та виконання заявок на 

розробку. 

5.2.4. у разі можливості усунення проблеми співробітником супроводу 

включити заявку до перспективного чи оперативного плану роботи 

підрозділу та призначити виконавця, строки усунення; заявка у своїй 

перетворюється на статус «виконується супроводом». 

5.3. Співробітник супроводу при надходженні заявки до виконання 

зобов'язаний вжити всіх необхідних заходів для усунення в строк зазначених 

у заявці проблем, а також забезпечити введення в систему відомостей про 

фактично проведені роботи з усунення зазначених у заявці проблем для всіх 

необхідних баз даних ( SQL , ORACLE , SQL + ORACLE ). 

5.4. У разі усунення проблеми співробітник супроводу зобов'язаний 

відобразити у системі завершення стадії виконання заявки. 

5.5. У разі неможливості усунення проблеми співробітник супроводу 

зобов'язаний перенаправити заявку керівнику відповідного проекту, 

фіксуючи момент та причини перенаправлення у системі. 

5.6. При завершенні стадії виконання керівник проекту переводить 

заявку у статус тестування та призначає спеціаліста, відповідального за 

тестування. 

6. Регламент тестування 
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6.1. Фахівець, відповідальний за тестування, вивчає матеріали заявки 

та вносить до системи «Методику тестування», після чого проводить 

тестування за написаною методикою. 

6.2. Після завершення тестування спеціаліст, відповідальний за 

тестування, формує та вносить до системи «Звіт про тестування». 

6.3. У разі успішного виконання тестування спеціаліст, 

відповідальний за тестування, зазначає в системі завершення тестування для 

всіх необхідних баз даних ( SQL , ORACLE , SQL + ORACLE ). Після цього 

заявка переходить у статус документування. 

6.4. У разі виявлення помилок у процесі тестування спеціаліст, 

відповідальний за тестування, повертає заявку на доопрацювання керівнику 

проекту. 

7. Регламент документування змін 

7.1. Керівник (або заступник керівника) підрозділу, відповідального 

за документаційне забезпечення, при надходженні заявки на документування 

призначає відповідального фахівця з документування. 

7.2. Спеціаліст з документування на підставі представлених 

матеріалів оновлює документацію, необхідну для документування виконання 

відповідної заявки (посібник користувача, керівництво адміністратора та ін.) 

для всіх необхідних баз даних ( SQL , ORACLE , SQL + ORACLE ). 

7.3. Після завершення документування фахівець із документування 

зазначає у системі завершення документування, і заявка в системі 

перенаправляється керівнику проекту. 

8. Регламент закриття заявки або повернення на доопрацювання 

8.1. У разі відсутності зауважень керівник проекту підтверджує її 

виконання та заявка переходить до архіву. 

8.2. У разі наявності зауважень керівник проекту вносить до системи 

інформацію про необхідні доопрацювання. З цього моменту заявка 

вважається знову прийнятою до системи. 

9. Регламент виконання заявки у рамках технічної підтримки 
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9.1. Заступник керівника Управління системної інтеграції під час 

вступу заявки зобов'язаний визначити відповідальний підрозділ у складі 

Управління та передати заявку відповідному керівнику, зафіксувавши 

момент передачі у системі. 

9.2. Керівник чи заступник керівника відповідального підрозділу 

Управління зобов'язаний: 

9.2.1. розглянути заявку; 

9.2.2. проаналізувати наявність схожих завдань в оперативному та 

перспективному планах роботи підрозділу; 

9.2.3. включити заявку у перспективний чи оперативний план роботи 

підрозділи та призначити виконавця, терміни усунення; заявка при цьому 

переходить у статус "виконується технічною підтримкою". 

9.3. Співробітник Управління при надходженні заявки до виконання 

зобов'язаний вжити всіх необхідних заходів для усунення у строк зазначених 

у заявці проблем, а також забезпечити введення в систему відомостей про 

фактично проведені роботи з усунення зазначених у заявці проблем. 

9.4. У разі усунення проблеми співробітник Управління зобов'язаний 

відзначити у системі заявку як виконану. 

9.5. У разі неможливості усунення проблеми співробітник 

Управління зобов'язаний перенаправити заявку керівнику свого структурного 

підрозділу, фіксуючи момент та причини перенаправлення у системі. 
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