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1. Введение
С 2001 года ЗАО «Софткей» поддерживает и развивает инновационную интернет-платформу, которая является как торговой площадкой для распространения программного обеспечения, так и функциональной платформой для создания электронных магазинов и витрин для поставщиков цифрового контента.

Находясь на стыке всех направлений и интересов, компания активно участвует в формировании и развитии рынка лицензионного ПО, электронной коммерции, занимается пропагандой и популяризацией легализации программного обеспечения.

ЗАО «Софткей» входит в Ассоциацию «Интернет и Бизнес», среди участников которой - такие компании как «Афиша», «Ашманов и партнеры», «Бегун», Google, «Рамблер», Mail.ru, Ozon.ru, «Яндекс» и другие.

Сотрудники компании принимают активное участие в некоммерческой ассоциации ISDEF (Independent Software Developers Forum – Форум Независимых Разработчиков Программного Обеспечения), призванной представлять и защищать интересы разработчиков и других участников софтверной индустрии.

Краткая история компании:
2001 год

· Создана компания SoftKey (ЗАО «Софткей»). Первая версия сервера www.softkey.ru начала свою работу в декабре 2001 года. 

2002 год 

· SoftKey начинает успешное сотрудничество с крупнейшими российскими и международными вендорами: «Лаборатория Касперского», ABBYY, Microsoft, ACD Systems Inc.

2003 год

· Открывается первое зарубежное представительство SoftKey в Украине. 

2005 год

· Открываются представительства SoftKey за пределами СНГ: в Болгарии, Польше, Израиле и странах Балтии. 

· SoftKey – победитель ежегодного сетевого конкурса Ротор++, организованного международным союзом интернет-деятелей «ЕЖЕ», в номинации «Интернет-магазин года».

· Феликс Мучник, генеральный директор SoftKey, получает звание человека года по версии Rambler в разделе «Программное Обеспечение».

· SoftKey совместно с Microsoft учреждает Фонд мотивации отечественных разработчиков ПО.

2006 год

· SoftKey и Звуки.ру запускают совместный проект Soundkey.ru. 

· Открывается десятое представительство SoftKey в Молдове. 

· SoftKey входит в группу компаний IBS.

2007 год 

· Выписан счет №1 000 000. 

· За весомый вклад в формирование рынка легального программного обеспечения в России SoftKey признается лауреатом «Премии Рунета» в номинации «Технологии и инновации». 

· Штат компании вырос до 100 человек.

· SoftKey вступает в Ассоциацию «Интернет и Бизнес».

2008 год 

· Феликс Мучник, генеральный директор SoftKey, получает специальный приз конкурса CNews AWARDS 2008 за вклад в развитие электронной коммерции в России.

2. Российский рынок тиражного ПО
Рынок программного обеспечения в России в 2007 году вырос на 40% и составил порядка 80 млрд. руб., львиную долю которых формируют крупные иностранные вендоры. Вместе с тем, Россия демонстрирует рекордные темпы снижения уровня пиратства (на 14% с 2003 г. и на 7% с 2006 г. по данным совместного исследования BSA и IDC), который в 2007 году составил 73%, а число покупателей легального софта – более миллиона. Таким образом, можно выделить несколько драйверов роста рынка ПО в России:

· Увеличение числа компьютеров и пользователей Интернет в России (10-20% в год);
· Перераспределения IT-бюджетов в корпоративном секторе от закупки оборудования в пользу закупки софта (~5-10% за три года);

· Сокращение доли пиратства во всех сегментах рынка (на 3-7% в год).

Все это говорит о том, что и в ближайшие несколько лет российский рынок тиражного программного обеспечения будет демонстрировать высокие темпы роста. 
К важным тенденциям на рынке можно отнести:

· Плавное смещение модели продаж вендоров от продажи коробок к продаже электронных версий через Интернет
· Преобладание продуктов Microsoft на рынке. Однако по мере роста легализации начинается опережающий рост продаж продуктов других вендоров, которые ранее использовались исключительно нелегально
· Массовая легализация в секторе SMB, начавшаяся под давлением государства. Есть все предпосылки для перехода в ближайшие годы к легализации в секторах SOHO и Consumer (сейчас Consumer-сегмент составляет 10-15% рынка)
 В России более 5 тыс. небольших разработчиков — компаний и одиночек. Программы, производимые в нашей стране, исчисляются десятками тысяч. Это говорит о богатом потенциале рынка, но проблема состоит в том, что далеко не все они являются готовыми к тиражированию продуктом. В цикле производства программного обеспечения с тиражированием и последующей продажей зачастую связаны наибольшие проблемы: необходимо налаживать каналы сбыта, рекламировать продукт, понять, как сделать коробку, как складировать, как спланировать объем производства, как получить деньги за реализацию и т. д. Часто уже готовый программный продукт не может преодолеть этот этап. Один из способов решения данной проблемы для разработчиков  — отдать эти проблемы на откуп компаниям-регистраторам, Internet-дистрибуторам, а самим заниматься разработкой, поддержкой и модернизацией программных продуктов.
3. Каналы продаж тиражного ПО в России
Если не брать в расчет программы, поставляемые с новым «железом», а это в основном операционные системы и разнообразные продукты Microsoft, то по количеству проданных лицензий получается явное несоответствие между количеством поставленных компьютеров и программ, установленных на них. И дело не только в пиратстве. Даже желая купить программное обеспечение, пользователи часто не знают, как это сделать. А авторы зачастую ограничиваются лишь 1-2 каналами продаж. 
Анализируя текущее состояние рынка, можно выделить ряд отличающихся каналов продаж. К таким каналам относятся:
· retail (онлайн) – розничная продажа электронных версий программного обеспечения конечным пользователям через онлайн-магазины и службы регистраторов
· retail (офлайн) – розничная продажа программных продуктов на материальных носителях конечным пользователям (магазины, рынки и т.п.) 
· VAR (реселлеры) – продажа программных продуктов посредникам с целью дальнейшей перепродажи конечным пользователям
· OEM – продажа версий продукта, которые устанавливаются при сборке компьютера. При такой продаже непосредственный производитель не работает с конечным потребителем и не обеспечивает поддержку - гарантийным обслуживанием занимаются продавцы товара.
· провайдеры
· системные интеграторы
Как говорилось выше, сейчас наблюдается активное смещение модели продаж от офлайнового ритейла к продажам электронных версий через интернет. Преимущества этой модели очевидны: нет издержек на производство материальных носителей, доставку. По данным ФОМ, в 2008 году месячная аудитория сети Интернет составила 30 миллионов человек, а в перспективе Россия может стать первой по этому показателю в Европе. 
4. Основные направления деятельности и положение Софткей на российском рынке

Для того чтобы достигнуть высокой эффективности и качественных результатов от своего сотрудничества с ЗАО Софткей, разработчику необходимо четко понимать, что  Софткей – это не просто витрина, где можно выложить свой товар и получать за него деньги, а гибкая система, которая предлагает широкий спектр услуг и вариантов дистрибуции товара. 

Всего можно выделить несколько групп услуг, разделенных на 4 канала:

1) Retail  – продажа программного продукта через каталог сайта  www.softkey.ru и сайтов аффилиат-партнеров Софткей;
2) Order-processing – продажа программного продукта через сайты автора;
3) Reselling – продажа программных продуктов дилерам ЗАО «Софткей»;
4) Representation – продажа программных продуктов через сайты представительств ЗАО «Софткей» в других государствах. 
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Рисунок 1. Каналы продаж ЗАО Софткей
Каждый из этих каналов имеет  уникальные принципы функционирования, поэтому, начиная работать с Софткей, автор должен решить касательно каждого из каналов, интересен ли он его бизнесу и стоит ли работать в нем. В любом случае, в результате автор получает деньги за программный продукт, а мы берем комиссию, которая зависит от выбранного тарифа и канала, в котором произошла транзакция. 
Некоторые показатели за 2007 год:
· клиентская база ЗАО «Софткей» составила более 500 000 клиентов;

· объем продаж – более 1 млрд. руб;

· 760 реселлеров;

Количество заказов по каналам:

· В канале Retail было совершено более 90 000 заказов (35,1% от общего числа);

· Order-processing – более 150 000 заказов (58,6%);

· Reselling - 16 000 заказов (6,3% от общего числа);

5. Бизнес-модель и типовые схемы (каналы) работы Софткей
1) Собственный интернет-магазин и магазины аффилиат-партнеров
Ритейл – это, по сути, розничная торговля. То есть это любая покупка (в материальной или электронной форме), совершенная на нашем сайте конечным пользователем (условно говоря, покупателя привели мы). Поставщиками продуктов для торговли могут выступать любые авторы, вендоры и дистрибьюторы. Покупателями продуктов могут выступать любые конечные потребители и реселлеры.
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Рисунок 2. Канал Retail
Softkey.ru – известный и узнаваемый бренд в сфере продаж программного обеспечения, суточная аудитория сайта составляет порядка 150.000 человек, ежедневно выписывается около 1500 заказов, и эти цифры растут. На сайте постоянно разыгрываются призы, проводятся маркетинговые акции, мы являемся членом бонусной системы Mnogo.ru.

Присутствие вашего продукта у в каталоге у нас и наших аффилиат-партнеров означает возможность взаимодействия с данной аудиторией. По структуре это очень похоже на молы или гипермаркеты – большие торгово-развлекательные центры, в которых расположены мелкие магазины. Поток людей создается за счет тех, кто хочет что-то приобрести, но пока еще не определился, либо тех, кто знает, что ему нужно, но не знает, где это купить. В обоих случаях такие площадки помогают продавцу и покупателю найти друг друга. Softkey как раз является такой площадкой. 
Рассматривая ритейл как первый шаг к сотрудничеству, мы всегда стремимся выйти на новый уровень и предоставить клиентам услуги по интернет-дистрибуции, ордер-процессингу и продвижению, которые более эксклюзивны и позволяют повысить рентабельность торговли.

2) Обслуживание торговых площадок авторов/вендоров (ордер-процессинг)
Order-processing – это продажа программного продукта через сайт автора. Фактически, в данном случае покупателя нашел автор, он зашел на сайт, увидел продукт, нажал «купить», а мы лишь обеспечили проведение сделки. 

Данный случай хорош тем, что автор может организовать покупку продуктов прямо на своем сайте, ведь если пользователь зашел на него, значит, конкретный продукт ему интересен, и не стоит откладывать приобретение на потом. К тому же возможна и достаточно часта ситуация, когда, увидев программный продукт в нашем каталоге, пользователь сразу же переходит на сайт автора. Order-processing Софткей – прозрачная автоматизированная система, позволяющая авторам принимать оплату за заказы на своем сайте более чем 20 способами. 
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Рисунок 3. Канал Order-Processing
3) Интернет-дистрибуция
Интернет-дистрибуция – это продажа программных продуктов дилерам ЗАО «Софткей». То есть те случаи, когда наши дилеры покупают программный продукт с целью дальнейшей перепродажи конечным пользователям. ЗАО Софткей обладает разветвленной сетью дилеров во всех регионах Российской Федерации, закупающих программное обеспечение в больших объемах. Поэтому работа на данном канале в значительной степени может увеличить ваш оборот. Естественно, что дилеры закупают у нас эти продукты с определенной скидкой (которая составит их маржу при перепродаже), поэтому и наша комиссия в данном случае будет несколько выше, чем в ритейле. 
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Рисунок 4. Канал Reselling
Также на базе нашей системы можно создавать и работать с собственной сетью дилеров (Рис.5). ЗАО Софткей предоставляет прозрачный механизм взаимодействия с дилерами, автоматизирующий весь процесс от размещения заказа дилером до формирования и обмена всей необходимой бухгалтерской документацией. Такой способ работы относится к ордер-процессингу. 
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Рисунок 5.  Order-processing в Reselling
4) Продажи за рубежом
Продажа программных продуктов через сайты представительств ЗАО Софткей в других государствах. На текущий момент компания имеет представительства в 11  странах:

· Россия (http://www.softkey.ru/)

· Украина (http://www.softkey.com.ua/)

· Казахстан (http://www.softkey.kz/)

· Белоруссия (http://www.softkey.by/)

· Болгария (http://www.softkeybg.com/)

· Эстония (http://www.softkey.ee/)

· Латвия (http://www.softkey.lv/)

· Литва (http://www.softkey.lt/)

· Польша (http://www.softkey.pl/)

· Израиль (http://rus.softkey.co.il/)

· Молдова (http://rus.softkey.md/)

В своем большинстве – это молодые, очень активно развивающиеся рынки, со все еще не заполненным предложением во многих отраслях. Размещая продукты в каталогах наших представительств, автор получает возможность работать на этих рынках. Торговля за рубежом имеет дополнительные нюансы и сложности, как с юридической, так и с технической зрения, поэтому наша комиссия в этом канале составляет 34,17%.
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Рисунок 6. Representation
Краткое описание каналов представлено в таблице ниже:

Таблица 1. Каналы продажи ЗАО Софткей

	Канал
	Особенности
	Комиссия*

	Retail
	Продажа на softkey.ru и сайтах аффилиат-партнеров конечным пользователям; доступ к аудитории Softkey.ru (150.000 посетителей ежедневно)
	30%

	Order-processing
	Заказы через сайт автора. Та аудитория, которая знает, чего она хочет, и пришла на сайт автора.
	15%

	Reselling
	Увеличение оборота продаж через широкую сеть дилеров ЗАО Софткей.
	40%

	Representation
	Продажа за рубежом через представительства Софткей.
	34,17%


* - Примерный размер комиссии Софткей. Точный размер комиссии устанавливается в процессе подписания договора с вендором (см. также  раздел «Тарифные планы»).
6. Базовый набор услуг для авторов/вендоров
Софткей предоставляет авторам/вендорам возможность:
· Самостоятельно вводить и редактировать описания своих продуктов в каталоге;
· Самостоятельно контролировать процесс ценообразования;
· Контролировать процесс продаж программных продуктов, начиная от размещения заказа покупателем или дилером и заканчивая получением авторского вознаграждения;
· Автоматизировать управление дилерскими и аффилиатскими сетями;
· Получать статистику по поведению своих покупателей на сервере Softkey (количество просмотренных страниц, загрузки программы с сервера, добавление в корзину, переход по рекламе, переход на сайт автора и многое другое);
· Получать статистику по проведенным рекламным компаниям и оценивать их эффективность;

Условия распространения, порядок расчетов и размер вознаграждения определяются в договорах, заключаемых между пользователем и администрацией сервера. 

Чтобы получить право использовать возможности сервера «Софткей» для продажи программ, разработчику необходимо согласиться с условиями распространения программного обеспечения на сервере, подписав договор с администрацией сервера «Софткей». Автор сможет размещать информацию о программах в каталогах сервера только после подписания соглашения обеими сторонами и обмена бумажными копиями документов. Автор может предоставить права на продажу в том случае, если он обладает всеми правами, передаваемыми ЗАО «Софткей» по договору. 

Договоры оформляются отдельно для физических и юридических лиц и частных предпринимателей, являющихся и не являющихся резидентами РФ. Подробно о процессе заключения договоров можно прочитать ниже. Когда соглашение будет одобрено, вы сможете обслуживать продажи программного обеспечения с помощью технических средств сервера Softkey.
1) Размещение продуктов и доступ к системе учета продаж
Как правило, заведением продуктов и размещением их в каталоге занимаются авторы. Система предоставляет удобный графический интерфейс, покрывающий все аспекты размещения программных продуктов в каталоге Softkey. Для того, чтобы добавить новую программу в каталог, нужно зайти в раздел автора на странице http://www.softkey.ru/author. В этом разделе автор вводит описание программы, ее стоимость, ссылки на скачивание, загружает скриншоты, определяет цену, разделы каталога, в которых будет размещена программа, опции доставки, генерации ключей и т.п. Подробную информацию о технологии и порядке размещения программных продуктов в системе Софткей можно получить на сайте http://www.softkey.ru или обратившись в партнерский отдел компании.
  
2) Маркетинговая поддержка
К маркетинговой поддержке относится вся деятельность ЗАО Софткей, направленная на повышение популярности и известности на рынке определенных программных продуктов и технологий, привлечению внимания различных сообществ (сетевых, профессиональных и т.п.) к этим технологиям, продуктам и их производителям (разработчикам).

Клиентами компании по продвижению продуктов могут выступать как сами авторы и вендоры, так и их региональные представители. Продвижение тесно связано с торговлей в канале Retail и является логическим продолжением развития взаимоотношений с авторами и вендорами в этой сфере. Поэтому мы не исключаем возможности осуществления за свой счет определенных маркетинговых исследований и акций, в т.ч. даже по продуктам таких клиентов, которые работают с нами только в рамках обычной торговли в канале Retail. 
3) Логистика и технология доставки ПО
Мы предлагаем 3 способа доставки программных продуктов:
· Электронная доставка. Большинство программ каталога SoftKey имеют электронные версии, а это значит, их можно получить, не выходя из дома. После оплаты покупателю будет отправлено письмо с ссылкой на скачивание программы и регистрационным ключом. Это наиболее простой и быстрый способ дистрибуции программного обеспечения. 
· Материальная доставка. Если приобретенный продукт предполагает материальную доставку, заказ будет доставлен либо курьером компании SoftKey (если заказчик находится в Москве), либо курьерской или почтовой службой.  

· Самовывоз. Покупатели могут получить заказ в офисе компании SoftKey, как только он получит статус «сформирован».
4) Контроль и вопросы доверия к системе учета
Процесс работы в системе полностью автоматизирован. Зарегистрировавшись на сайте, автор получает возможность: 

· Самостоятельно контролировать процесс ценообразования;
· Контролировать процесс продаж программных продуктов, начиная от размещения заказа покупателем или дилером и заканчивая получением авторского вознаграждения;
· Автоматизировать управление дилерскими и аффилиатскими сетями;
· Получать статистику по поведению своих покупателей на сервере Softkey (количество просмотренных страниц, загрузки программы с сервера, добавление в корзину, переход по рекламе, переход на сайт автора и многое другое);
· Получать статистику по проведенным рекламным компаниям и оценивать их эффективность;

То есть автор в режиме реального времени может видеть: кто купил, когда купил, у кого купил, по какой цене, каково авторское вознаграждение по каждой транзакции. Всегда можно связаться с покупателем и узнать у него подробности сделки. Таким образом, обеспечивается абсолютная информационная прозрачность  и чистота операций в системе, исключается возможность реализации «серых схем» и несоответствия юридическим нормам Российской Федерации.

7. Тарифные планы
Использование тарифных планов – это мировая практика в сфере оказания услуг, позволяющая компаниям максимально эффективно и удобно сотрудничать со своими клиентами.
Представьте себе ситуацию, в которой операторы сотовой связи с каждым своим абонентом оговаривают стоимость и условия предоставления каждой услуги, скидки, возможности расширения услуг, ограничения, сроки оплаты и многое другое. В результате, это, с одной стороны, не добавит никаких значительных плюсов абонентам (поскольку оператору сотовой связи проще отказаться от заключения конкретного невыгодного контракта), а, с другой стороны, значительно усложнит процесс заключения договора, увеличит количество возникающих вопросов, недомолвок, организационные затраты обеих сторон и отложит начало взаимовыгодного сотрудничества. 

Именно поэтому сейчас мы разрабатываем широкий набор тарифов, фиксирующий определенный круг интересных вам услуг и наши комиссионные отчисления за них. За 8 лет работы компания «Софткей» приобрела богатый опыт и значительный объем статистических данных, поэтому наши тарифы предусматривают интересы практически любой компании. Авторам остается лишь выбрать устраивающий тариф – и начать зарабатывать деньги. Об остальном позаботимся мы. 

В настоящее время действует следующий набор правил установления тарифов:

1)  Комиссия Софткей с продаж в канале Retail составляет 20% (стандарт)…40%.

2) Продажи в канале Order-processing происходят при минимальном участии сотрудников ЗАО Софткей в автоматическом/полуавтоматическом режимах, и наша комиссия составляет 20%. В случае установления повышенного размера комиссии в канале Retail и повышенного уровня автоматизации генерации ключей, для канала Order-processing возможно снижение стандартного размера комиссии до 15%. 

3) Стандартный размер комиссии в канале Reselling составляет 40%. Данный размер комиссии позволяет Софткей предоставлять своим реселлерам (дилерам) индивидуальные скидки за свой счет. Также скидки необходимы для стимуляции работы дилеров с соответствующими продуктами и могут достигать 30-35%.

4) Продажи программного обеспечения за рубеж связаны с дополнительными юридическими и налоговыми издержками, в комиссию включается усредненный НДС стран с представительствами ЗАО Софткей, поэтому комиссия составляет 34,17%.

8. Маркетинговая поддержка
Стандартная маркетинговая поддержка предоставляется бесплатно.  Полная и расширенная маркетинговая поддержка оказывается согласно прайс-листу.

1) Стандартный пакет
Включает в себя:

1) Включение информации о новых программах в ежедневную e-mail рассылку SoftKey "Новые программы"

2) Включение информации о новых акциях в ежедневную e-mail рассылку SoftKey"Скидки, бонусы, подарки"

3) Включение новостей и пресс-релизов в рассылку по подписчикам Softkey.ru и Softkey.info

4) Размещение новостей и пресс-релизов вендоров на сайтах Softkey.ru и Softkey.info
2) Расширенный пакет
Включает в себя стандартный пакет плюс:

5) Подготовка текста пресс-релизов

6) Рассылка пресс-релизовов по контактной базе журналистов, мониторинг публикаций, формирование отчетов

7) Размещение пресс-релизов на информационных порталах (online), мониторинг публикаций, формирование отчета

8) Подготовка текстов статей для online размещения

9) Подготовка текста статьи для offline размещения

10) Подготовка текста обзора/ интервью для online размещения

11) Подготовка текста обзора/ интервью для offline размещения

12) Поддержка конкурсов (online и offline): составление текстов - анонсов конкурса (для новости), разработка рекламных макетов

13) Размещение продукта в рубрику продукт недели на Softkey.ru
14) Создание баннеров 

15) Размещение баннеров, html-блоков и рекламного текста с изображениями на Softkey.ru
16) Размещение баннеров на IXBT.com
17) Размещение баннеров на Softkey.info
18) Рассылка специальных предложений по базе разработчиков 

19) Подготовка, согласование и печать рекламных материалов/листовок/буклетов/реселлер-гайдов/сейлз-гайдов

20) Проведение обучения для менеджеров отделов продаж и логистики 

21) Размещение статей информационного/рекламного характера в печатном каталоге програмного обеспечения Softkey

22) Вложение печатных материалов в печатный каталог програмного обеспечения Softkey

23) Вложение CD дисков c рекламными материалами/триальными версиями продуктов

24) Размещение, управление и анализ контекстной рекламы

3) Полный пакет
Включает в себя Расширенный пакет, плюс:

1) Перевод новости/ статьи/ обзора/ кейса с английского на русский язык

2) Перевод новости/ статьи/ обзора/ кейса с русского на английский язык

3) Локализация программных продуктов и вебсайтов

4) Проведение маркетинговых исследований

5) Организация пресс-конференций

6) Распространение листовок через логистику Softkey

7) Размещение продуктов в каталоге на главной странице Softkey.ru
8) Выгрузка XML листа продуктов вендора и размещение на площадках для сравнения цен 

9) Проведение опроса среди клиентов Softkey на заданную тему

10) Включение информации о новых программах в информационные письма покупателям (сообщение о заказе программы, об оплате и т.д.)

11) Проведение совместных акций/конкурсов с партнерами (Mnogo.ru, SoundKey, Fotoulica.ru, IXBT.com, yandex.деньги.ru)

9. Схемы расчета и порядок выплаты авторского вознаграждения
1) Основные принципы и методики
По условиям соглашения ЗАО «Софткей» выплачивает автору вознаграждение (в соответствии с IV частью Гражданского кодекса РФ) после приобретения программы покупателем. 

2) Типовые схемы начисления вознаграждения
Начисление вознаграждения может производиться с расчетом вознаграждения за переданные права на основе объема продаж по итогам месячного периода, либо с расчетом вознаграждения на основе актов приема-передачи прав от вендора (производителя), в которых указаны наименования продуктов, число лицензий и цены. Для каждого из способов существуют отдельные договоры, подробнее об этом можно прочитать в соответствующем разделе. 

3) Сроки и порядок взаиморасчетов
Вознаграждение физическим лицам начисляется ежемесячно в рублях исходя из объема выручки от продаж программного продукта за месяц. Выплата вознаграждения производится по безналичному расчету. Вознаграждение перечисляется на лицевой счет автора с 15 по 30 число месяца, следующего за месяцем расчетов. 

Выплата юридическим лицам средств с продажи их программ производится на основе счетов, которые автор выставляет ЗАО «Софткей». 

Узнать количество и ассортимент проданных программ и распечатать документы можно в подразделе «Счет» авторского раздела сайт www.softkey.ru (статус заказа «Доставлен», дата доставки - с 1 по 30 (31) число месяца). На основании этих документов и будет производиться оплата. Документы должны быть датированы тем месяцем, за который производятся расчеты.

10. Виды договоров и юридические вопросы продажи ПО
Компания «Софткей» — первый в России продавец лицензионного программного обеспечения (программ для ЭВМ). Компания «Софткей» действует на основании лицензионных договоров и договоров поставки (договоров купли-продажи), заключенных непосредственно с дистрибуторскими компаниями-поставщиками, авторами, компаниями-разработчиками (ГК РФ, часть IV, Ст.1272, Ст.1286), что является для покупателя стопроцентной гарантией приобретения лицензионных экземпляров программ и прав на использование программ для ЭВМ. 

С 1 января 2008 года и вступления в силу IV части ГК РФ, можно выделить 2 формы продажи программных продуктов: продажа с НДС (материальная продажа), и продажи, которые НДС не облагаются (передача прав на использование). Для каждой из форм продажи есть свой пакет документов, вы должны определить, будете ли вы подписывать какой-то один, или оба.

1) Типовые формы договоров Софткей и особенности их использования
Продажа экземпляров программ по договору купли-продажи (облагается НДС)
Любая продажа программных продуктов, связанных с материальными носителями (диски, медиакиты и т.п.) облагается НДС. Для такой формы продажи вам необходимо заключить с компанией «Софткей» договор купли-продажи.

1) Юридические лица

Договор подписывается с юридическими лицами и предпринимателями без образования юридического лица (ИП), которые являются разработчиками программ и (или) владеют правами на продажу ПО. 

По условиям договора автор обязуется оказывать ЗАО "Софткей" необходимую помощь в реализации товаров, обеспечивать рекламной продукцией, консультировать покупателей по вопросам эксплуатации программ, осуществлять техническую поддержку в соответствии с лицензионным соглашением, входящим в комплект поставки каждой программы. 

Договоры купли-продажи для юридических лиц-резидентов РФ бывают двух типов:

· с неэксклюзивным правом на продажи. По данному договору автор предоставляет ЗАО «Софткей» неэксклюзивные права на продажу ПО. При этом автор имеет право продавать программы или передавать право на их распространение третьим лицам. 

· с эксклюзивным правом на продажи. Автор ПО передает ЗАО «Софткей» эксклюзивные права на продажу программ, т.е. автор не сможет продавать программу, а также передавать права на ее распространение третьим лицам.

Для заключения договора о начале продаж программных продуктов с начислением НДС автор (поставщик) должен предоставить:

1. Заполненный договор со всеми приложениями по установленной форме (один из трех предложенных вариантов) в двух экземплярах.

2. Авторизационное письмо от обладателя исключительных прав на имя ЗАО «Софткей». Рекомендуется использовать форму авторизационного письма, приводимую в конце договора (в каждом из трех файлов).

3. Копию Свидетельства о государственной регистрации (документы о присвоении ИНН), заверенные подписью и печатью автора (поставщика).

4. Для ИП (дополнительно) – копию всех страниц паспорта, заверенную личной подписью. 

2) Физические лица

С физическими лицами, которые являются разработчиками программ и владеют правами на их распространение, подписываются авторские соглашения. Автор должен гарантировать, что ему принадлежат все права, передаваемые ЗАО «Софткей».

Авторские соглашения с физическими лицами-резидентами РФ бывают двух типов:

· о передаче неисключительных имущественных прав. ЗАО «Софткей» может передавать полученные неисключительные имущественные права на программы полностью или частично третьим лицам на всей территории, указанной в соглашении. Автор может продавать и передавать права на распространение программ третьим лицам. 

· о передаче исключительных имущественных прав. ЗАО «Софткей» может передавать полученные исключительные имущественные права на программы полностью или частично третьим лицам на всей территории, указанной в соглашении. Автор не вправе продавать программы или передавать права на продажу программ третьим лицам и должен гарантировать, что они не будут переданы кому-либо в течение срока действия соглашения. 
Продажа прав на использование программного обеспечения по лицензионному договору (НДС не облагается) 
Мы предлагаем пакет документов для продажи программных продуктов без НДС, в составе которого вы найдете три формы договоров, которые учитывают некоторые различия наших с вами взаимоотношений. Вы можете выбрать любую форму  на  свое усмотрение, учитывая следующие рекомендации.

Для юридических лиц (в т.ч. ИП) – производителей (обладателей исключительного права на поставляемые программные продукты) предлагается два варианта договора: 
1. с расчетом вознаграждения за переданные права на основе объема продаж по итогам месячного периода (Договор на передачу прав без НДС (учет по итогам продаж), 
2. с расчетом вознаграждения на основе актов приема-передачи прав, от вендора (производителя), в которых указаны наименования продуктов, число лицензий и цены (файл Договор на передачу прав без НДС (поштучный учет)).
Основным различием указанных договоров является форма и порядок составления учетного документа(ов) который(ые) служит основой для выставления счета вендором (производителем) к Софткей. В первом случае по итогам расчетного периода (последним его днем) составляется акт расчета авторского вознаграждения, в котором фиксируется сумма, причитающаяся вендору (производителю) от продаж за соответствующий период. Во втором случае существуют акты приема-передачи, по которым Софткей получает соответствующие права на использование продуктов от вендоров (производителей). Такие акты оформляются датой, предшествующей периоду продаж и обязательно должны содержать точную и полную номенклатуру.

Если поставщик не является обладателем исключительных авторских прав на поставляемое ПО, то есть является реселлером (дистрибьютором), авторизованным автором (обладателем исключительных прав), то для такого поставщика предлагается отдельный вариант договора (Договор на передачу прав без НДС (реселлер)). 
К данному соглашению реселлеру (дистрибьютору) необходимо предоставить официальный документ — авторизационное письмо или копию лицензионного договора от обладателя исключительных прав на все поставляемые продукты. Причем, данный документ должен отражать легальность действий поставщика по передаче прав на использование соответствующих программных продуктов, а также возможность разрешать такие действия третьим лицам. Примерная форма авторизационного письма приведена в конце текста договора. Письмо может быть выдано правообладателем как на имя поставщика (реселлера), так и непосредственно на ЗАО «Софткей» с указанием в нем реквизитов поставщика и номера договора поставщика (реселлера) с Софткей.
Для заключения договора о начале продаж программных продуктов без начисления НДС автор (поставщик) должен предоставить:

1) Заполненный договор со всеми приложениями по установленной форме (один из трех предложенных вариантов) в двух экземплярах.
2) Авторизационное письмо от обладателя исключительных прав на имя ЗАО «Софткей». Рекомендуется использовать форму авторизационного письма, приводимую в конце договора (в каждом из трех файлов).

3) Копию Свидетельства о государственной регистрации (документы о присвоении ИНН), заверенные подписью и печатью автора (поставщика).

4) Для ИП (дополнительно) – копию всех страниц паспорта, заверенную личной подписью.

[!] Обращаем ваше внимание: копирайт, указанный в программных продуктах, лицензионных соглашениях, на вашем сайте и в документации должен соответствовать официальному названию вашего юридического лица.

Медиакиты, носители и иные материальные объекты, если они должны быть отражены в документах, как необходимая составная часть передаваемого программного продукта, должны проходить как товар и подлежат обложению НДС. Это также касается случая, когда речь идет об экземпляре программного обеспечения (определение экземпляра дано в 4-ой части ГК РФ) и нет однозначного разделения на лицензию (передача права) и дистрибутив – никакие материальные объекты не могут быть переданы по актам, а только по товарным накладным с учетом НДС, что и происходит сейчас при работе по старым (продолжающим действовать) договорам поставки.
2) Законодательство, регулирующее порядок поставки и продажи ПО
Поставка и продажа программного обеспечения попадает под действие следующих нормативно-правовых актов:

1. НПА, регулирующие авторское право и интеллектуальную собственность:

· 4 часть Гражданского кодекса РФ, раздел VII Права на результаты интеллектуальной деятельности и средства индивидуализации
· Федеральный закон от 27 июля 2006 г. N 149-ФЗ "Об информации, информационных технологиях и защите информации" 
· Федеральный закон от 19 июля 2007 г. N 195-ФЗ
"О внесении изменений в отдельные законодательные акты Российской Федерации в части формирования благоприятных налоговых условий для финансирования инновационной деятельности"
3) Ответы на часто задаваемые вопросы

1. Могу ли я вносить правки в стандартную форму договора?

Да, если эти правки не изменяют предмет договора, соответствуют законодательству РФ и имеют характер уточнений. Все изменения следует вносить в режиме «правки», чтобы они были заметны при просмотре. Измененный документ следует выслать в Софткей для согласования.

2. Могу ли я исключить из договора какое-либо Приложение?

Нет. Но вы можете предложить свои правки на основе условий, зафиксированных в наших действующих договорах. 

3. Могу ли я вместо полного текста своего Лицензионного соглашения привести только ссылку на него на моем сайте?

Да, если это будет рабочая ссылка на Лицензионное соглашение.

4. Могу ли я вместо полного списка своих программных продуктов привести ссылку на их перечень на моем сайте?

Нет. Если выбранная вами форма договора включает полный перечень ПО, то исключить его из состава договора (разместить в виде ссылки) нельзя.

5. Должен ли я заключать договор по новой форме? Меня устраивает старый.

Нет. Вы можете продолжить поставки ваших продуктов в рамках действующих договоров по старой схеме. Продажи таких продуктов будут осуществляться с учетом НДС 18%.

6. Я не могу предоставить авторизационное письмо от правообладателя.

Предоставьте копию вашего договора с правообладателем в части, описывающей предмет договора и порядок передачи вам прав по нему.

7. Можно ли услуги по Техподдержке продавать как право без НДС?

Нет. Услуги по технической поддержке облагаются НДС по ставке 18%. При желании вы можете включить бесплатную техподдержку в состав пользовательского лицензионного соглашения.

8. Должен ли я изменить цены на свои продукты на сайте Софткей?

После заключения нового договора ваши продукты будут переведены на продажи без НДС. При этом цены для конечных покупателей изменяться нами не будут. Вы можете сами менять или оставлять их на текущем уровне на свое усмотрение.

9. Изменится ли размер комиссии Софткей  в связи с переходом на продажи без НДС?

Строго говоря - нет. Но юридические лица (в т.ч. ИП), работающие без НДС, при неизменных розничных ценах станут получать больше, т.к. вознаграждение автору рассчитывается от суммы продаж Софткей без учета НДС.

11. Некоторые вопросы налогообложения
Получив от покупателя деньги за программу (в случае материальной продажи, а не электронной), «Софткей» обязан заплатить в бюджет НДС (15.25% от суммы с НДС либо 18% от суммы без НДС). Например, если автор назначил цену за программу 1200 рублей, то, приобретая программу, покупатель платит ЗАО «Софткей» 1200 рублей. Из этой суммы Софткей платит в бюджет 183,05 рублей НДС. Выплачивая авторам-физлицам (резидентам и нерезидентам) вознаграждение, ЗАО «Софткей» становится плательщиком ЕСН (П.1,Ст.236 Налогового Кодекса РФ ч.2) и обязано уплатить в бюджет ЕСН в размере 22,80% от начисленного вознаграждения. ЗАО «Софткей» уплачивает единый социальный налог (ЕСН) в размере: 

· 6% от суммы вознаграждения – ЕСН в федеральный бюджет для резидентов;

· 20% от суммы вознаграждения – ЕСН в федеральный бюджет для нерезидентов;

· 14% от суммы вознаграждения - ЕСН в Пенсионный фонд РФ для резидентов;

· 0% от суммы вознаграждения - ЕСН в Пенсионный фонд РФ для нерезидентов;

· 2,8% от суммы вознаграждения - ЕСН в Фонд обязательного медицинского страхования для всех авторов. 

НДС и ЕСН удерживаются не с авторов. Эти налоги являются обязательными платежами для ЗАО «Софткей». Базой для их расчета является начисленное авторское вознаграждение.

С 1 января 2008 года в РФ вступила в силу IV часть ГК РФ, которая в т.ч. касается авторского права на программные продукты. Согласно ей, если продукт распространяется в форме "передачи прав на использование объектов интеллектуальной собственности" (т.е. как услуга передачи прав, а не товар), то от уплаты НДС в такой сделке все участники освобождаются (Налоговый Кодекс РФ, статья 149 пункт 2, подпункт 26, в редакции закона 195-ФЗ от 19.07.2007г.). 

При выплате авторского вознаграждения физлицам ЗАО «Софткей» удерживает подоходный налог в размере 13% от суммы начисленного вознаграждения с авторов-резидентов (30% с авторов-нерезидентов). 

12.  Приложения
Список приложений

1) Договор на передачу прав без НДС (поштучный учет)

2) Договор на передачу прав без НДС (учет по итогам продаж)
3) Договор на передачу прав без НДС (реселлер)

4) Договор на передачу прав без НДС с физлицами (основной)
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