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ОСОБЕННОСТИ БОРЬБЫ С ПИРАТСТВОМ 

И ПЕРЕХОД К ЦИВИЛИЗОВАННОМУ РЫНКУ  ИТ  В  РОССИИ

Россия в глазах Запада представляется своеобразной «черной дырой» лицензионного софта, где нет правил и все воруют друг у друга. Представители западных компаний считают, что только надавив на власть можно исправить положение вещей. Забывая однако, что в самой России существуют уже достаточно развитые ИТ компании, которые научились зарабатывать деньги на этом молодом рынке и пытаются отстраивать цивилизованные отношения с клиентами. Эти компании, наоборот, с опаской относятся к «топорным действиям» власти и скорее относятся к ней как к форс-мажорным обстоятельствам, постоянно ожидая усложнения их деятельности на и так не простом рынке. Где фирм способных платить за лицензированный софт меньше половины, где одна треть считает, что официально платят за софт только дураки и общее представление о бесплатном как о чем-то обязательном, то есть лучше купить программу за копейки у знакомого, чем в фирме и получить кокой-то «мифический сервис». За тех, кто платит, идет жесточайшая конкуренция не только друг с другом, а также с иностранными корпорациями, для которых этот рынок является чем-то вроде «сафари». Так что существуют на этом рынке, не просто сильнейшие, а изобретательные и умнейшие, то есть способные делать «сильные ходы», работать на перспективу и постоянно совершенствовать свою деятельность. В подтверждение своих слов, я приведу вам пример как одна местная компания, работающая в бизнесе справочно-правовых систем, сделала такой ход и продолжает долгосрочную стратегию по удержанию лидерства на рынке.

Компания «Альвента» в бизнесе справочно-правовых систем свыше десяти лет, и из регионального центра «Эстэк» в г. Иркутске компания выросла в сеть региональных центров КонсультантПлюс в пяти регионах и более чем 20 городах России, на сегодняшний день является самым разветвленным центром в сети КонсультантПлюс. 

Однако, несмотря на это ситуация складывающаяся на 2004 год иркутском рынке СПС говорила о негативной тенденции и выглядела следующим образом: 

Структура рынка СПС в Иркутске
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Из анализа базы клиентов следовало, что:

-  Среди пользователей СПС клиентов Консультанта и Гаранта примерно 47% на 53%, причём доля Гаранта неуклонно росла за счёт коммерческих продаж и «левых» программ, перепродаваемых сотрудниками компаний сети Гаранта. То есть Гарант решил сам поставлять на рынок левый Гарант и готовить для себя будущих клиентов. Пользователь левого «Гаранта» приобретает умение работать с программой, и когда менеджер приходит к такому клиенту и убеждает его в установке лицензионного продукта или данный пользователь переходит в другую фирму, которая может себе позволить лицензионный продукт, он выбирает, естественно то к чему привык. 

-   Пользователей Консультанта и Гаранта от общего количества фирм в Иркутске соответственно было – 18,8% и 21,2%.

-    Доля фирм, не имеющих СПС – 57,3%. Однако, по мнению независимых экспертов более половины этих фирм все-таки пользовалась устаревшими, а точнее не обновляемыми справочно-правовыми системами, свободно продаваемыми на черном рынке.  

Вторая негативная тенденция была в том, что число отключающихся клиентов от сопровождения СПС КонсультантПлюс было больше, чем подключающихся, и многие из них уходили не только к конкурентам, а просто отключались и переходили в категорию фирм без СПС, однако так как они умели пользоваться СПС, покупали нелицензированный продукт на черном рынке. 

Компания, проанализировав тренды, предложила следующие пути выхода из создавшейся ситуации. Доказала необходимость  координационному центру в Москве для Иркутской области согласия по следующим позициям: 

1. Поставка КонсультантПлюс должна быть бесплатной для всех категорий клиентов по формуле 0+3 или 0+4. «Тем самым мы широко охватим как клиентов конкурента, так и новый рынок». 
2. Восстановление отключенных клиентов должно быть бесплатно по формуле 0+2 не более. «Платным восстановлением мы наказываем, прежде всего, себя, а не клиента, а зачастую даём готового клиента Гаранту».

3. Бесплатная замена старых версий систем на новые.

Следующие шаги в улучшении сервиса были предприняты для улучшения долгосрочной стратегии:

· Оперативное информирование клиентов о поступлении новых документов и консультаций;

· Персональное информирование пользователей по интересующим их темам;

· Услуги горячей линии, когда квалифицированные специалисты помогут при затруднениях с поиском конкретных документов в системе пользователя;

· Поиск документов по индивидуальным заявкам;

· Запросы на консультации по отдельным документам и ситуациям. «Клиент может чувствовать поддержку в сложных ситуациях».

Периодические семинары для клиентов, которые проводят ведущие аудиторы          г. Иркутска и лекторы Института профессиональных бухгалтеров России.

В итоге политика компании сводилась к следующему – «мы устанавливаем вам КонсультантПлюс бесплатно, а платите вы за передовой сервис, который «пираты» просто не могут вам оказывать», для этого нужна инфраструктура. 

В результате этих действий негативную тенденцию удалось переломить, и продажи в 2005 году были выше обычных. Также специалисты – пользователи стали более разборчивыми и можно сказать, что рынок г.Иркутска перешел в качественны рост, цена ежемесячного сопровождения конечно продолжает играть существенную роль при выборе СПС, однако клиенты уже начинают осознавать ценность сервиса.

Из сказанного выше, я сделаю заключение: процесс перехода к цивилизованному рынку ИТ-технологий процесс постепенный и во многом зависит от стабильности нашей экономики, финансового благосостояния российских компаний и правового сознания людей, осознающих, что, желая получить справедливую оплату за свой труд, надо платить за чужую работу тоже. 

Справочно-правовые системы (СПС) – одна из немногих высокотехнологичных отраслей, которые были созданы в России практически с нуля и в которых представлены исключительно российские компании. Здесь работают приблизительно 20 тыс. специалистов и обслуживается свыше 250 тыс. организаций-клиентов. Реальный доступ к СПС имеют более 2,5 млн. пользователей. Объем рынка оценивается примерно в $200-250 млн. По различным оценкам, от 70% до 79% на нем занимает «КонсультантПлюс»  и от 31% до 42 – «Гарант» и много мелких производителей. Информационные банки системы «КонсультантПлюс» включают все федеральное законодательство, региональное законодательство 82 субъектов Российской Федерации (РФ), материалы судебной практики высших судебных инстанций и арбитражной практики всех ФАС округов РФ, авторские консультации по бухгалтерскому учету и налогообложению и многое другое – всего свыше 1 600 000 документов.

_1205702702

