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i O N E ➝ С И Т УА Ц И И
АВТОМАТИЗИРОВАТЬ БИЗНЕС-ПРОЦЕССЫ «КОРБИНЫ ТЕЛЕ-
КОМ» С ПОМОЩЬЮ ЗАПАДНОЙ ИНФОРМАЦИОННОЙ СИСТЕМЫ
ПОТРЕБОВАЛИ ЕЕ АМЕРИКАНСКИЕ АКЦИОНЕРЫ. ЗАТЕМ ОНИ
СУМЕЛИ ПРОДАТЬ КОМПАНИЮ ПО ВЕСЬМА ПРИВЛЕКАТЕЛЬ-
НОЙ ЦЕНЕ НЕСТАНДАРТНЫЙ ТЕЛЕКОМ

«К
орбина телеком» входит
в четверку крупнейших
альтернативных операто-

ров России. Холдинг был основан
в 1995 году и сейчас занимается не
только сотовой и дальней связью, но
и оказывает услуги веб-хостинга,
строит корпоративные сети, внедря-
ет офисную IP-телефонию и обеспе-
чивает скоростным интернетом част-
ных лиц. В последнее время широко-
полосный доступ вышел на первое
место в деятельности компании. Объ-
явив войну медленному dial-up-под-
ключению и ADSL-проекту «Стрим»,
«Корбина» сделала ставку на оптичес-
кие сети, пообещав опутать оптово-
локном каждый московский дом.
Цель компании — завоевать треть
московского рынка широкополосно-
го доступа к 2008 году. Реализация
этого амбициозного проекта застави-
ла «Корбину» удвоить численность
персонала в течение последнего года.
Склады компании, на которых рань-
ше хранилось лишь оборудование
для организации сетей передачи дан-
ных, за это время разрослись в не-
сколько раз. Каждый день машины
оператора беспрерывно курсируют

от складов к месту ведения работ,
в огромных количествах перевозя ка-
бели и модемы.

« Н А М  Б Ы Л  Н У Ж Е Н  E R P - Б Р Э Н Д »
Два года назад владельцем 100% ак-
ций «Корбины телеком» была амери-
канская компания IDT Corporation.
Главными инструментами, с помо-
щью которых велся учет, были каран-
даши, ручки, Word, Excel, несколько
примитивных «самописных» про-
грамм и внедренная в бухгалтерии
1С. Естественно, акционеров не удов-
летворяла скорость, с которой гото-
вились финансовые отчеты. Реалис-
тичной картины того, что происхо-
дит в компании, ни они, ни топ-мене-
джеры не имели. Зато акционеры вы-
нашивали планы по продаже бизнеса
или проведению первичного разме-
щения акций холдинга на бирже. Но
сначала необходимо было сделать
бизнес компании прозрачным для
потенциальных инвесторов. Для ре-
шения этой задачи было принято ре-
шение внедрять известную западную
ERP-систему.

«Нужен был ERP-брэнд, способ-
ный поднять капитализацию наших

активов,— говорит финансовый ди-
ректор „Корбины” Елена Ива-
нюк.— С другой стороны, система
должна была упорядочить бизнес
и обеспечить максимальный кон-
троль над тем, что происходит в опе-
ративном управлении».

На должность руководителя про-
екта по внедрению ERP в «Корбину»
пригласили Романа Ненчина, ко-
торый до этого внедрял систему
Microsoft Navision во втором по вели-
чине казахстанском операторе связи
«Дукат». «Я быстро понял, что „Корби-
на” — очень нестандартный теле-
ком,— вспоминает он.— В „Дукате”
не было таких огромных складов».
Поэтому ему сразу пришлось отка-
заться от многих представлений
о том, что такое автоматизация теле-
коммуникационного оператора.
Пришлось расстаться и с желанием
внедрять Navision. Мысленно приме-
рив это решение на «Корбину», Ро-
ман Ненчин признал, что для компа-
нии оно не подойдет: «Я прекрасно
знаю, на что способна Navision. Мы
планировали, что в ERP будут рабо-
тать удаленные офисы компании, ко-
торых больше 30. Navision не потяну-
ла бы такие огромные массивы ин-
формации».

Из ERP-брэндов оставалась «стар-
шая сестра» Navision — Microsoft
Axapta, а также SAP и Oracle. «SAP по-
казалась нам очень дорогой — „Кор-
бина” до нее еще не доросла,— ком-
ментирует выбор Роман Ненчин.—
Что касается Oracle, то от некоторых
коллег по цеху я слышал не очень ле-
стные отзывы по поводу того, как
в Oracle поддерживаются российские
стандарты бухгалтерского учета».
Смущало и то, что ни один из не-
скольких громких проектов по внед-
рению Oracle e-business suite в рос-
сийских телекоммуникационных
компаниях толком завершен не был.
Так методом исключения выбор оста-
новился на MS Axapta. За выделен-
ный на проект бюджет соревнова-
лись три российские ИТ-компании,
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специализирующиеся на внедрении
Axapta. По совокупности критериев,
главным из которых был опыт рабо-
ты в телеком-индустрии, была выбра-
на компания «АНД проджект». По сло-
вам Романа Ненчина, нескольких
звонков в «Ростелеком» и «Таттеле-
ком», где «АНД проджект» внедряла
Axapta, оказалось достаточно, чтобы
составить представление о том, как
работает эта консалтинговая компа-
ния. С ней был подписан контракт,
и осенью 2004 года проект стартовал.

« Б УД Ь  П Р О К Л Я ТА  
Т В О Я  A X A P TA ! »
Проект начался с этапа обследова-
ния: были настроены справочники
и бухгалтерский план счетов, после
чего стали определяться с тем, какие
финансовые аналитики лягут в осно-
ву будущих отчетов. Для этого кон-
сультанты провели интервью со все-
ми ключевыми пользователями.
«Axapta обладает очень широкой
функциональностью, даже я сам не
знаю абсолютно всех ее возможнос-
тей,— говорит Роман Ненчин.— На-
пример, нужно было решить, вклю-
чать ли автоматически в закупки
НДС или нет. Подобные настройки
обычно делаются один раз на годы
вперед». Составление «талмуда», со-
держащего дизайн проекта, затяну-
лось на две недели из-за споров меж-
ду бухгалтерами и финансистами.
Первые предлагали расписывать ста-
тьи расходов традиционным обра-
зом, финансисты же требовали более
детального учета. Возобладала точка
зрения финансового департамента:
вместо обычной иерархической
структуры статей расходов по каждо-
му проекту была выстроена матрич-
ная структура, в которой три различ-
ные аналитики (обычно объединяе-
мые в одну) были разделены. «За де-
сять лет работы в телеком-индустрии
я впервые встретился с такой струк-
турой статей расходов,— признается
руководитель проекта.— Зато эта но-
вация позволила получать более де-
тальные отчеты, к тому же значитель-
но быстрее».

Само внедрение также началось
с бухгалтерии и финансовых служб.
«Ежемесячный НДС никто не отме-
нял,— рассказывает Елена Ива-
нюк.— Налоговики не будут ждать,
пока мы завершим внедрение ERP.
Поэтому для начала мы хотели полу-
чать хотя бы то, что позволяла полу-
чать 1С». Но все финансовые конту-
ры — учет поставщиков, клиентов,
денежных средств, запасов, подот-
четных лиц и расходы будущих пе-
риодов — пришлось внедрять одно-

временно. «Последовательно не по-
лучилось бы,— объясняет финансо-
вый директор.— Ведь если мы бе-
ремся за поставщиков, они сразу тя-
нут за собой денежные средства,
а в отчеты по денежным средствам
попадает информация из контура
„Клиенты”».

Сразу после начала внедрения фи-
нансового блока Роман Ненчин начал
ловить на себе косые взгляды в кор-
поративной столовой. Особенно со
стороны столиков, за которыми
обычно обедали бухгалтеры. Как-то

раз один из них не выдержал и, по-
дойдя к руководителю проекта, раз-
драженно спросил: «Это ты Ненчин?»
«Ну, я…»,— немного оторопев, отве-
тил тот. «Будь проклята твоя
Axapta!» — на всю столовую выкрик-
нул бухгалтер. «Не моя это Axapta, ска-
зал я ему, а наша, общая,— смеется те-
перь Ненчин.— Но понять их можно.
За долгие годы прикипев душой к 1С,
они, естественно, стали паниковать,
столкнувшись с новой программой».
Спасало то, что кабинеты руководи-
теля ERP-проекта и его шести подчи-
ненных расположены рядом с бухгал-
терией. Для решения многих про-
блем достаточно было сделать не-
сколько шагов.

Труднее было успокаивать бухгал-
теров, работающих в филиалах «Кор-
бины». Приходилось использовать
удаленный доступ, водя из Москвы
курсором по экранам региональных
компьютеров. Бухгалтер одного из
филиалов, например, жаловалась,
что у нее не открывается какая-то
древовидная структура в одном из
модулей ERP-системы. «Я долго не мог
понять, в чем дело. У меня открывает-
ся, у нее — нет,— рассказывает Роман
Ненчин.— Я попросил ее попробо-
вать еще раз. Оказалось, что она на-
жимала на плюсик два раза. Папочка
открывалась и тут же закрывалась.
Все мелькало так быстро, что у нее на-
чиналась истерика. А еще очень мно-
гие сворачивали какую-то экранную
форму и потом плакались мне по те-
лефону: „Исчезла!” Приходилось объ-
яснять: „Полоса прокрутки с правой
стороны, нужно просто поднять эту
форму наверх”». Некоторых смущало
большое количество свободных по-
лей в системе. «Я не понимаю, что
здесь нужно вводить»,— кричали

они. Айтишники объясняли, что
Axapta сама подскажет, какие поля
нужно использовать, а какие — нет.
Но и после ввода данных самые недо-
верчивые бухгалтеры наотрез отка-
зывались верить ERP-системе, по од-
ному клику выдающей развернутые
отчеты. Проверяли ее выкладки с по-
мощью калькулятора. Но постепенно
скепсис рассеивался. Через несколь-
ко месяцев после сцены в столовой
бухгалтер, проклинавший Axapta,
подсел к Ненчину и с благодарностью
сказал: «Знаете, мне нравится, как

в Axapta реализован налоговый учет.
Просто шикарно: нажимаешь на кно-
почку — и отчет готов».

« Д Е С Я Т Ь  М А Л Е Н Ь К И Х  
КО М М У ТАТ О Р О В ,  
П О Ж А Л У Й С ТА »
После автоматизации финансов и бю-
джетирования настала очередь логис-
тического контура. В первое время
проблем с кладовщиками было не
меньше, чем с бухгалтерами. «Логис-
тики вообще хотели, чтобы система
работала с голоса,— смеется Роман
Ненчин.— Со складами было веселее
всего. Мне не раз звонили и говори-
ли: „На складе ничего нет”. Я заходил
в складской модуль и проверял: все
есть. „Нет, ничего нет”. Тогда я захо-
дил удаленно и обнаруживал, что они
непостижимым образом умудрялись
открывать другие базы данных, дей-
ствительно пустые, предназначен-
ные для тестирования или разработ-
ки. Теперь я первым делом спраши-
ваю: „Что у вас сверху написано, база
какая?” — и мы высылаем специаль-
ные иконки для входа в Axapta».

Но именно автоматизация логис-
тики позволила добиться быстрых
и наглядных результатов. Исчезли
ошибки, возникающие из-за невни-
мательности. Раньше заявки на вы-
грузку со склада составляли люди,
а теперь Axapta делает это автомати-
чески. «К примеру, бригада тянет сеть
от дома до дома,— описывает один из
процессов после автоматизации Еле-
на Иванюк.— По смете ей нужно
20 метров кабеля. Эта заявка вбивает-
ся в Axapta, кладовщик со своего ком-
пьютера ее сразу видит, и, когда к не-
му приходит бригадир с подписан-
ной бумажкой, он уже готов выдать
оборудование». И пока в ERP не вби-
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ты требуемые данные, со склада
нельзя взять ни винтика. Система ис-
ключила возникавшие порою ситуа-
ции, когда менеджер не мог понять,
куда со склада делись 15 маршрутиза-
торов стоимостью $20 тыс. каждый.
Кроме того, раньше технарь мог зака-
зать со склада «десять маленьких ком-
мутаторов», а потом удивлялся, поче-
му ему принесли совсем не то, что он
ожидал. Теперь система выдает пере-
чень материалов и оборудования, из
которого нужно выбирать. Но техна-
рям все же пошли навстречу: по их
просьбе были составлены два спра-
вочника — «нормальный» и «жаргон-
ный». Система понимает жаргонные
названия, переводя их на язык но-
менклатуры.

Официально внедрение 75 лицен-
зий Axapta перешло в стадию тесто-
вой эксплуатации в апреле 2005 года,
одновременно с окончательной оста-
новкой 1С. Но работы у айтишников
не убавилось: осмелевшие бухгалте-
ры стали требовать новых отчетов.
Некоторые из них заметили, что ре-
гулярно вводят одни и те же данные
в определенные поля. Для них разра-

ботали процедуру, автоматизирую-
щую эту рутинную операцию. Бухгал-
теры в региональных филиалах, от-
крывая складской контур, по умолча-
нию попадали в московскую базу
данных. Чтобы они не обижались,
пришлось сделать еще одну неболь-
шую кастомизацию — теперь автома-
тически открываются формы, отра-
жающие загрузку местных складов.
Совсем недавно сотрудники Романа
Ненчина написали программку для
учета «бензиновых карточек», по ко-
торым заправляются водители более
150 служебных машин. Раньше учет
израсходованного бензина велся
в Excel, после чего все израсходован-
ное за месяц топливо усреднялось по
всем автомобилям. Недобросовест-
ный водитель мог заправить не толь-
ко себя, но и всю свою семью. С появ-
лением карточек и новой програм-
мы учет бензина стал детальным.
Правда, сумятицу в расчеты вносили
водители, приезжавшие на заправку
за несколько минут до полуночи
и уезжавшие, скажем, в 0.05. В ре-
зультате получалось, что за прошлый
день было израсходовано 20 литров,
а на следующий — минус три. Про-
блему решили просто и изящно: уве-
личили сутки на один час.

Не забыть искусство программиро-
вания айтишникам помогают и зако-
нодательные сюрпризы. «Кто, напри-
мер, мог предположить, что с 2006 го-
да внезапно изменится порядок на-
числения НДС,— риторически вопро-
шает Роман Ненчин.— Конечно, про-
изводитель системы учитывает изме-
нения в законодательстве, присылает
свои сервис-паки, но их все равно
приходится адаптировать». Без про-
граммирования не обошлось и во вре-
мя интеграции ERP с биллинговой си-
стемой «Корбины». По словам Елены
Иванюк, эта задача была решена од-
ной из первых: «Биллинг — это, по су-
ти, тоже финансовая система. Если на
счет вносится $10, этот факт должен
одновременно отразиться и в ERP,
и в биллинговой системе. Если кли-
ент обнаружит, что переведенные
деньги он потратить не может, его не-
довольству не будет предела».

Подключение к ERP региональных
филиалов продолжается до сих пор.
Архитектура Axapta позволяет под-
ключать удаленные офисы по техно-
логии «тонкого клиента». «Конечно,
нам не составило бы труда подвести
широкополосные каналы,— шутят
в холдинге.— Но они не понадоби-
лись». Сейчас ERP охватила около 40%
филиалов «Корбины». «Совсем ма-
ленькие офисы, где нет даже своего
бухгалтера, подключать к Axapta

смысла нет,— комментирует Роман
Ненчин.— В таких случаях проще
присылать документы сюда и вести
учет централизованно из Москвы».

E R P - Б И Л Е Т  Н А  Б И РЖ У
Осознать значение, которое для биз-
неса «Корбины» приобрела ERP-систе-
ма, помогла допущенная однажды ай-
тишниками ошибка, из-за которой на
несколько часов пропала возмож-
ность выписывать в системе заявки
на выгрузку со склада. «На нас сразу
же обрушился шквал звонков,—
вспоминает Роман Ненчин.— Телефо-
ны не смолкали, пока мы не исправи-
ли ошибку и система не заработала
в обычном режиме».

Впрочем, польза от системы оче-
видна и без таких инцидентов. С по-
мощью ERP теперь легко можно рас-
считывать издержки по видам бизне-
са и отдельным проектам. Теоретиче-
ски можно посчитать себестоимость
каждой отдельной услуги, оказанной
клиенту. Правда, мощности имею-
щихся серверов для столь детальных
расчетов не хватит, к тому же такая
детализация пока и не требуется. Ме-
неджерам же особенно полюбился
модуль «Бюджетирование», с помо-
щью которого можно составлять от-
четы «план» и «факт», а затем сравни-
вать их. Если, скажем, директору де-
партамента, отвечающему за строи-
тельство, нужны дополнительные
средства под какой-то проект, он мо-
жет очень быстро получить отчет и
понять, какие корректировки потре-
буется внести в план следующего ме-
сяца, если нужная сумма будет выде-
лена сейчас.

Любимые отчеты акционеров от-
ражают динамику прибыли, cash
flow и маржу по видам бизнеса. Отче-
ты, по всей видимости, были непло-
хи, поскольку в ноябре прошлого го-
да IDT Corp. продала все 100% акций
«Корбины телеком» фонду прямых
инвестиций «Ренова капитал» Викто-
ра Вексельберга за $146 млн. Новые
акционеры не скрывают, что в бли-
жайшие три-четыре года собираются
вывести «Корбину» на биржу, а воз-
можно, и перепродать стратегическо-
му инвестору или объединить с опе-
ратором «Комкор-ТВ». «В том, что ком-
пания была продана за столь привле-
кательную цену, есть большая заслуга
и ERP-системы,— уверена Елена Ива-
нюк.— С ростом прозрачности ком-
пании выросла и ее капитализация.
Система не позволяет совершить ни
одной финансовой операции неза-
метно. За такой актив любой акцио-
нер готов платить гораздо больше,
чем за кота в мешке» ■

ВАДИМ АСТАХОВ, 
директор по консалтингу департамента систем

управления «МЦФЭР-консалтинг»

Прежде всего, необходимо отметить мотив запуска про-

екта (осознанная владельцами потребность в прозрач-

ности бизнеса для потенциальных инвесторов и ее обес-

печение через внедрение ERP-бренда) и очевидный для

заказчика эффект от внедрения системы — продажа

бизнеса по «привлекательной цене». Автоматизация вы-

сокотехнологичного бизнеса выполнена весьма технич-

но. Удивительно, что до сих пор весьма немногие компа-

нии используют возможности Microsoft Axapta по под-

ключению удаленных офисов по «тонкому клиенту» для

преодоления информационных барьеров внутри собст-

венного бизнеса, созданных бесконечными расстояни-

ями и неважными каналами связи в России. Важно так-

же, что в проекте, по всей видимости, удалось избежать

«проклятья 1С», когда многие российские ERP-проекты

сводятся к эмуляции в новой системе привычных для

большинства сотрудников приемов работы. В «Корбине»

тоже все начиналось с желания «получить хотя бы то, что

позволяла получать 1С». Однако заказчик проявил

здравый подход, и результатом «правильного» внедре-

ния стал отказ от старой системы в сжатые сроки, а так-

же успешная и качественная интеграция ERP с биллин-

говой системой. Главный же итог проекта, помимо ус-

пешной продажи бизнеса, заключается в том, что биз-

нес-процессы компании стали гораздо более управляе-

мы. Постепенно претворяется в жизнь принцип «нет до-

кумента — нет операции». Соответственно, материаль-

ные ценности реже теряются, снижаются «страховые»

запасы, запланированные работы своевременно обес-

печиваются ресурсами. Это значит, что основной бизнес

компании развивается в заданном темпе.

С Л О В О К О Н С УЛ ЬТА Н Т У




