
Система управління підприємством – це не завжди ланцюжок керівник-заступники-департаменти-персонал. Незалежно від сфе-

ри діяльності компанії у цю схему додається ще один суб’єкт – технологічна складова, яка сприяє бізнесу як комплексній структурі. 

Автоматизовані системи управління підприємством, різні аспекти його діяльності не є дивиною для українських компаній. Однак часто 

знайомство не переходить у наступну стадію розвитку відносин, відтак, таке перспективне «кохання з першого погляду» завершується 

лише обміном візуальних контактів…
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Високотехнологічна
 ERP-мова бізнесу

Власне вітчизняному ринку автомати-
зованих систем управління підприємством 
(ERP-систем) притаманна пасивність та пев-
на інертність. На те є свої причини. Про них, 
а також про інші особливості запровадження 
в Україні ERP-систем в інтерв’ю «КвУ» роз-
повідає директор компанії PMCG, яка пропо-
нує на українському ринку низку рішень та 
проектів щодо автоматизації роботи підпри-
ємств, Сергій Корнєєв.

КвУ: Пане Сергію, наскільки поширені на 
українському ринку ERP-системи?

Сергій Корнєєв: Насамперед, слід виз-
начитися з термінологією. Як зазвичай 
«розшифровується» поняття ERP-систе-
ми? Будь-якій термінології, що пов’язана 
із складними поняттями, властиві два пояс-
нення: перше – це характеристики цього 
поняття, а друге – це процедура ідентифіка-
ції об’єкта або явища на можливість відне-
сення до даного поняття.

Отже, відповідно до такого підходу про-
поную під ERP-системою в нашому обгово-
ренні розуміти: у першому випадку – сис-
тему, яка переважно відповідає вимогам 
останніх редакцій документа MRP II Standart 
System, що регулярно видається Амери-
канським товариством з управління вироб-
ництвом і запасами (American Production and 
Inventory Control Society (APICS)), а в друго-
му – систему, за якою можна одержати оцін-
ки від всесвітньо визнаних консалтингових 
компаній у сфері управління виробництвом, 
з-поміж яких слід назвати: Gartner Group, 

Plant-WideResearch, AMR Research та інших.
При цьому системи поділяються за пов-

нотою функціональності на системи для 
великого, середнього і малого бізнесу. Я з 
огляду на власний досвід говоритиму про 
системи для великого і середнього бізне-
су, що за наших реалій відносяться до сис-
тем для великих промислових підприємств. 
Представниками даних систем в Україні є 
системи компаній: SAP, ORACLE, IFS, SSA (із 
системою BAAN). 

За моїми даними, в Україні підписано 
близько 60-70 контрактів. Однак як мінімум 
половина проектів реально далі контрактів не 
рушила. Показовими можна вважати з десят-
ка-півтора. Звичайно, для України це замало. 
У наших найближчих сусідів: Польщі, Чехії, 
Росії, Угорщині та інших – сотні реалізованих 
проектів у кожній. 

Вважаю, що критичне відставання за 
результатами модернізації систем управлін-
ня в промисловості і темпами проведення 
модернізації у порівнянні з нашими сусіда-
ми є основною загрозою економічній безпе-
ці України. Інші загрози мають більш корот-
костроковий характер і навіть енергетична 
безпека в основних аспектах лежить в сфері 
організації управління, а не у власне розмірах 
залучених інвестицій. 

Наріжним питанням є ефективність діяль-
ності, а вона, за результатами аналізу міжна-
родних консалтингових організацій, скажімо, 
в енергетиці – у 15 разів нижче ніж у розвину-
тих країнах, і продуктивність праці в нас у 5-6 
разів нижче ніж у розвинутих країнах. 

Але ми дещо відволіклися… Отже, рин-

ку ERP-систем в Україні наразі немає, але він 
буде, якщо в Україні збережуться ті тенденції, 
які намагається впровадити нинішнє керів-
ництво країни. Якщо відбудеться так званий 
реванш, то цього ринку не буде – системи 
управління для промислової еліти впродовж 
останніх 15 років були не потрібні і, водно-
час, почасти шкідливі.

Справа у тому, що економічна діяль-
ність більшості великих промислових під-
приємств України не зосереджена усередині 
даних підприємств. Така ситуація не є уні-
кальною – в усьому світі існують холдинги, 
але при рівнях прибутковості і конкуренції, 
що властиві розвинутим країнам, оптиміза-
ція господарської діяльності промислового 
підприємства, яке входить у холдинг, конче 
потрібна, позаяк основний прибуток зароб-
ляється саме на рівні підприємств. У нас 
ситуація інша – основний прибуток зароб-
ляється за межами підприємства. При цьо-
му нинішні власники не обтяжували себе 
запровадженням чи модернізацією систем 
управління підприємств.

КвУ: Скільки пропозицій існує на вітчиз-
няному ринку систем управління підприємс-
твом? Якою є їхня, так би мовити, вартісна 
палітра? Чи мають вони свою галузеву спе-
цифіку – для запровадження на підприємс-
твах торгівлі, виробництва тощо?

С.К.: Світові компанії, що просувають свої 
продукти на українському ринку, я згаду-
вав. Наголошу, що я говорю про продукти 
для великих промислових підприємств. Зви-
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Високотехнологічна
 ERP-мова бізнесу

ERP (Enterprise Resource Planning) система – автоматизована система управління підприємством, комплекс інтегрованих рішень, які 

дозволяють створити єдине середовище для автоматизації планування, обліку, контролю й аналізу головних бізнес-процесів підприємс-

тва. ERP-система складається з набору підсистем, пов’язаних із діяльністю компанії – фінанси, постачання й збут, зберігання, вироб-

ництво тощо.
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чайно, є пропозиції і реалізація проектів для 
продуктів, що позиціонуються для середньо-
го бізнесу, але я не вважаю себе експертом у 
даному секторі.

Галузева орієнтація зазвичай є, але в 
Україні її наразі розглянути неможливо, 
оскільки вітчизняний ринок у нинішньому 
його стані не успадковує світові тенденції. Як 
і українська економіка не є значимою части-
ною світової. Це все в майбутньому.

Оцінки галузевих переваг дуже супере-
чливі, проте будь-яка ERP-система вирос-
ла з якихось практичних проектів, а не з 
реалізації рекомендацій APICS, як таких. 
Складні інформаційні протоколи і стан-
дарти взаємодії практично ніколи не реалі-
зуються в системах цілком. Це властиво і 
розробкам ERP-систем. Компанії-розроб-
ники стежать за вимогами клієнтів, але, 
водночас, ураховують і думки експертів, 
які пропонуються і іншими консалтингови-
ми асоціаціями і компаніями.

За моїми спостереженнями, у сенсі фун-
кціональності, а ми зараз говоримо про 
«функціональність» ERP-систем, що зазви-
чай володіють ще цілим набором наріжних 
характеристик, – я б віддав належне продук-
там компанії SAP, зокрема, в галузі фінан-
сового управління й у сфері автоматизації 
виробництв безперервного типу, хоча й інша 
функціональна спрямованість продуктів ком-
панії SAP дуже повна. 

До переваг продуктів компанії ORACLE у 
функціональній сфері, безумовно, слід від-
нести управління ланцюжками постачань, 
«електронний бізнес». Хоча зараз уже тре-
ба додавати, що з асиміляцією компанією 
ORACLE компаній PEOPLESOFT J.D.EDWARDS 
продукти цих компаній мали, відповідно, 
переваги в управлінні кадрами і середньо-
масштабними виробництвами. Продукти IFS 
виросли з енергетики і управління експлуа-
тацією складного устаткування, як-от: авіа-
ційне і транспортне. Наголошу, що ці оцінки 
дуже загальні й суб’єктивні. 

Якщо говорити про торгівлю, то потрібно 
розділяти завдання управління торговельним 

підприємством як бізнес-одиницею, нехай 
навіть і дуже великою, й завданням управ-
ління торговельною мережею. Продукти, про 
які я говорю, як правило, властиві управлін-
ню торговельною мережею. На торговельно-
му підприємстві може стояти щось простіше, 
оскільки реальне управління плануванням, 
скажімо, асортиментом торговельної мережі, 
здійснюється не на ньому.

Щодо вартості проектів, то запровад-
ження ERP-системи починається від вар-
тості, приміром, 2-3 іномарок представ-
ницького класу. На представницькі цілі 
підприємства витрачають почасти доволі 
багато, але не на системах управління фоку-
сується менеджмент компаній.

КвУ: Чи можна говорити про окупність 
(самоокупність) систем управління підпри-
ємством?

С.К.: Окупність ERP-систем для великих 
українських промислових підприємств ста-
новить від кількох місяців до 1-1,5 років. Для 
деяких можливих проектів окупність може 
становити до одного місяця. Але це для 
лідерів сьогоднішньої промисловості.

КвУ: Потенційного покупця ERP-сис-
тем, насамперед, цікавить їхня функціо-
нальність, або користь від запровадження. 
Якщо говорити про вартість ERP-систем, 
то наскільки це впливає на інтерес до них? 
Чи були у вашій практиці випадки, коли цей 
чинник спричинював відмову потенційного 
споживача від співпраці?

С.К.: Для обговорюваних систем і їхніх 
потенційних замовників вартість реально не 
є чинником ухвалення рішення, якщо воно 
приймається власником або першою вико-
навчою особою. Ну хіба можна собі уявити, 
щоб ці люди ходили на базар купувати «най-
дешевше м’ясо» – так вони себе поважати 
перестануть. Хоча в тендерних вимогах вага 
вартості може становити 70%, але не ціна 
впливатиме на рішення. 

Вартість є головним чинником лише у 
випадку, якщо обов’язково треба купувати 
якусь систему, аби забезпечити облік, але пер-
ша особа – виконавчий директор або власник 
в ухваленні рішення щодо цього брати участь 
не хоче, а значить не вважає, що ERP-системи 
є наріжними чинниками забезпечення при-
бутковості. До речі, у більшості випадків він 
має рацію з огляду на ту систему стосунків 
бізнесу і влади, яка панувала в минулому… 
Тоді рішення про купівлю ERP-системи ухва-
лює заступник виконавчого директора, або ж 
навіть керівник служби інформатизації.

У цій ситуації останній, звичайно, на 
себе брати «зайвого» не хоче, розуміючи, 
що від нього, головним чином, ефектив-
ність і продуктивність впровадження рішен-
ня не залежить, а витрати при їхній значи-
мості ляжуть якраз на нього. Тому керівники 
служб інформатизації схильні перебільшу-
вати значимість інформаційної платфор-
ми – сервера, мережі, телекомунікації, що, 
безумовно, потрібні, але за відсутності 
взаємозв’язку з вирішенням функціональ-
них завдань фактично нічого не дають.

Зокрема, я зіштовхувався із ситуація-
ми, коли керівники найбільших промисло-
вих підприємств запитували мене: «Сергію 
Володимировичу, чому ми купили додатково 
до наявної тисячі комп’ютерів ще тисячу, а в 
нас нічого не змінилося?». Або: «Ми охопи-
ли оптиковолоконною мережею все підпри-
ємство, витратили понад мільйон доларів, а 
ефекту немає!». Що тут коментувати? 

У моїй практиці не було випадків, коли 
замовник вибирав нашу пропозицію за 
функціональністю системи, а ціна його не 
влаштовувала. Ми завжди могли порозумі-
тися. Нашій діяльності притаманні три види 
або етапи переговорів: технічні, комерційні 
та фінансові. Ці переговори ведуться з різ-
ними представниками замовника. 

Чи впливають цінові характеристики 
на інтерес до ERP-систем? У силу викла-
деної позиції, я вважаю, ні. Усе питання 
мотивації: я знаю скільки коштує «Мерсе-
дес», і знаю, скільки «Запорожець». Знаю, 

Представник великого вітчизняного промислового підприємства, на якому працює понад 50 тис. осіб, з гордістю заявляє: «У нас на 

підприємстві три тисячі комп‘ютерів!». 

Довідка: на великих промислових підприємствах Польщі на сьогодні кількість комп’ютеризованих робочих місць сягає 30% – тобто 

на 10 тис. працюючих – не менш 3000 робочих місць. На підприємствах «Боінгу», наприклад, на 60 тис. працюючих – близько 140 тис. 

робочих місць – це прямий наслідок бізнес-моделювання підприємства.

n o t a  b e n e
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що завжди можна одержати знижку, але 
в розумних межах. Маючи намір купити 
машину, я завжди знаю куди піду її вибира-
ти. Як мій намір залежить від ціни? Та ніяк! 
Наприклад, я належу до того типу покуп-
ців, що на базарі ніколи не будуть шука-
ти «найдешевше», але, водночас, ніколи 
не будуть приймати рішення про покупку 
тільки тому, «що це найдорожче». Тому 
на ринку попиту ERP-систем кваліфіковані 
замовники (а представники великих про-
мислових підприємств на сьогодні вже всі 
цілком кваліфіковані, не те що років десять 
тому) на першому етапі обмежують перелік 
систем для вибору – в Україні це не важ-
ко, а потім проводять переговори реально 
з двома основними конкуруючими рішен-
нями. Основний чинник прийняття рішень 
лежить в галузі управління ризиками, а не 
в ціновій площині.

КвУ: Яким чином визначається ефектив-
ність роботи систем управління підприємс-
твом? Чи існують якісь загальноприйняті 
методи оцінки для різних ERP-систем?

С.К.: Про ефективність роботи систем 
управління підприємством можна говорити 
безкінечно. Якщо ж коротко, то все залежить 
від того, чи задоволений системою власник.

Оскільки українські власники зазвичай 
не користуються сервісом систем інформа-
тизації підприємства, то ефективність їхньої 
роботи оцінити досить складно. Одержання 
об’єктивних економічних даних з ефектив-
ності роботи систем в Україні наразі неможли-
во, тому що вся публічна фінансово-економіч-
на звітність або істотно перекручена внаслідок 
«податкової оптимізації» або закрита керів-
ництвом підприємства для зовнішніх користу-
вачів. Методологія визначення ефективності, 
звичайно, є, але для неї в Україні поки немає 
вихідних даних, або вони недоступні.

КвУ: У чому полягають особливості тих 
ERP-систем, які впроваджує ваша кампанія? 
Чим вони відрізняються від інших рішень з 
автоматизації бізнес-процесів, які присутні 
на українському ринку?

С.К.: На сьогодні ми є партнерами ком-
панії IFS (Швеція) і просуваємо систему 
IFS Applications. Коли я в 2001 році на при-
йомі, організованому Міністерством про-
мислової політики України, познайомився з 
тодішнім президентом компанії IFS – Бенгтом 
Нільссеном (Bengt Nilsson),  я запитав: «Пане 
Нільссене, а чим ваша система відрізняєть-

ся від інших?». Президент компанії відповів: 
«Вона виросла з виробництва і вона компо-
нентна». У даному випадку компонентна сис-
тема означає «об’єктно-орієнтована», але це 
вже з технологічної, програмної термінології. 
На ваше запитання я просто хотів би повто-
рити цю коротку відповідь. 

Наша безпосередня виробнича діяльність 
у даному напрямі поки пов’язана із проекта-
ми в Росії. Для наших українських замовни-
ків ми зараз виконуємо розробку проектів 
розвитку систем управління «на глибину» 
5-7 років – упродовж меншого терміну жод-
не українське підприємство не вийде на 
рівень управління, притаманний розвинутим 
країнам. І це ніяк не пов’язано з певними тер-
мінами впровадження – існує величезна інер-
ція кадрів, безліч зовнішніх дестабілізаційних 
чинників, економічна нестабільність тощо.

 Тому даний етап українськими підпри-
ємствами має бути пройдений, аби «очіку-
вання не розходилися з домаганнями». Йде 
підготовча робота щодо великих проектів із 
2-3 замовниками, але їх не може бути бага-
то, враховуючи фактори складності об’єктів і 
ресурсні обмеження.

Мій персональний досвід: упродовж 
останніх 13 років працював із чотирма сис-
темами і сертифікований з трьох із перера-
хованих, керував проектом локалізації однієї 
з них, брав участь в успішному продажі (а 
це завжди колективний процес) 6 разів, як 
керівник великих проектів вартістю більше 
півмільйона доларів виступав 3-4 рази.

КвУ: Чи можете ви як учасник ринку 
сказати, скільки вітчизняних підприємств 
потребують впровадження (вдосконалення) 
ERP-систем, тобто оцінити обсяг ринку, його 
кількісні параметри? Чи слід сподіватися на 
сплеск інтересу до систем управління підпри-
ємством на тлі, приміром, подальшого роз-
витку ринкових відносин й збільшення кон-
куренції в певних галузях?

С.К.: Великих підприємств, які можуть 
зацікавитися ERP-системами в Україні – 
200-300. З них певною мірою знайомі з цими 
технологіями – 3-5% з загальної кількості, 
тобто мінімум. Потенційний ринок величез-
ний і може бути оцінений у 200-300 млн 
доларів на найближчі 8-10 років, звичай-
но, якщо нова влада реалізовуватиме свої 
деклараці. 

Сплеск інтересу до ERP-систем може 
виникнути тільки зі зміною структури собі-
вартості за рахунок істотного збільшення в 
ній частки оплати праці, що, як ми розуміє-

мо, до пріоритетів колишньої влади не вхо-
дило. Новій владі тут теж не просто – адже 
оплату праці треба збільшувати в 5-7 разів, 
аби хоч якось відповідати рівням зарплат 
наших сусідів.

Конкуренція зараз на ці процеси май-
же не впливає – до виходу цін на  енерго-
ресурси на світовий рівень і до згаданого 
істотного підвищення частки оплати праці 
в собівартості, істотними чинниками зали-
шатимуться тільки амбіції керівників, що 
виходять за межі регіональних інтересів і 
взаємини з іноземними інвесторами-парт-
нерами-замовниками, для яких ERP-системи 
– це фактично мова бізнесу.

КвУ: І в контексті попереднього запи-
тання – які особливості вітчизняного ринку 
ERP-систем? Очевидно, український ринок 
відрізняється від західних, натомість йому 
ближче ринки країн-учасниць СНД?

С.К.: Український ринок відрізняється від 
усіх сусідніх через певні особливості прива-
тизації і пріоритети влади, зокрема, стосов-
но іноземних інвестицій, які сюди не пуска-
ли всіма можливими способами. Російський 
ринок, наприклад, цілком успадковує світові 
тенденції, польський – і поготів.

Крім внутрішніх економіко-політич-
них реалій, даний фактор є визначальним 
на 90%, на український ринок впливає 
більш низький, ніж у Росії, Польщі освіт-
ній рівень керівників великих підприємств 
у цій сфері, іноді цей рівень почасти від-
сутній. Зокрема, керівник великого підпри-
ємства ніколи не будуватиме цех або про-
катний стан без проекту – тому що це його 
професійна сфера і компетенція.

Професійна компетенція, у свою чергу, 
в українських керівників, що зуміли збе-
регти життєдіяльність своїх підприємств, 
дуже висока. Водночас, ці керівники пус-
тили у вільне плавання створення сис-
тем інформаційного забезпечення підпри-
ємств, що коштують мільйони доларів, 
але проектів немає практично ні в кого. 
Таким чином, поза сферою своєї професій-
ної компетенції керівники поводяться дуже 
непрофесійно.

За динамікою і  обсягами ринку 
ERP-системи лідером залишаються США, 
в лідери виходить Китай, Східна Європа, 
Росія. З-поміж галузей лідери на «старих» 
ринках: енергетика, важке машинобуду-
вання, Hi-Tech, транспорт. На «нових» рин-
ках: нафтогазовий комплекс, енергетика, 
машинобудування.
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