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РЕЗЮМЕ 

Разработана типологизация программных продуктов по критерию уникальности. Представлена 
характеристика потребительских свойств и основных стадий жизненного цикла уникального программного 
продукта (на примере программного продукта «АРМ Экспедитор»). Сформулированы преимущества и 
недостатки уникального программного продукта. Разработаны рекомендации относительно элементов 
комплекса маркетинга уникального программного продукта. 

Ключевые слова: программный продукт, уникальность, комплекс маркетинга, объекты 

интеллектуальной собственности, потребительские свойства, транспортно-экспедиторские услуги, 
продвижение, модель AIDA. 

 
ABSTRACT 

Typology of software products on the criterion of uniqueness is developed. A description of consumer 
characteristics and main stages of a unique software product life cycle is given (as an example a software «ARM 
Forwarder» is taken). Advantages and disadvantages of a unique software product are formulated. The 
recommendations on the elements of the marketing mix of unique software products are elaborated. 

Keywords: software product is unique, complex marketing, intellectual property, consumer properties, 

transport-forwarding services, promotion, model AIDA. 
 
РЕЗЮМЕ 

Проведено типологізацію програмних продуктів за критерієм унікальності. Подано характеристику 
споживчих властивостей і основних стадій життєвого циклу унікального програмного продукту (на прикладі 
програмного продукту «АРМ Експедитор»). Сформульовано переваги та недоліки унікального програмного 
продукту. Розроблено рекомендації щодо елементів комплексу маркетингу унікального програмного 
продукту. 

Ключові слова: програмний продукт, унікальність, комплекс маркетингу, об'єкти інтелектуальної 

власності, споживчі властивості, транспортно-експедиторські послуги, просування, модель AIDA. 
 
ПОСТАНОВКА ПРОБЛЕМЫ 
 

В условиях развития и внедрения информационных технологий для успешного ведения бизнеса 
применение специализированного программного обеспечения является одним из перспективных 
направлений совершенствования деятельности организации, что способствует повышению ее 
производительности, конкурентоспособности и прибыльности.  

Современные предприятия большое внимание уделяют внутрикорпоративным коммуникациям 
как одному из способов управления через непосредственное стимулирование и мотивацию персонала. 
Благодаря этому факту проявляется повышенное внимание к заказным продуктам и увеличение их 
востребованности со стороны не только индивидуальных заказчиков, но и корпоративных клиентов, 
предприятий разных отраслей. В свою очередь, это обуславливает рост отечественного рынка 
программных продуктов, для которого характерна положительная тенденция ежегодного прироста 25 -0 % 
[1]. Кроме того, наблюдается устойчивое развитие сегмента рынка, представляющего уникальные 
(эксклюзивные, заказные) программные продукты для решения локальных, узкоспециализированных 
задач предприятия.  

Целью исследования является анализ проблем и возможностей маркетингового обеспечения 
уникального программного продукта. Для достижения цели исследования были поставлены следующие 
задачи: 

 разработать типологизацию программных продуктов по критерию уникальности; 

 охарактеризовать товарные характеристики и потребительские свойств уникального 
программного продукта; 

 проанализировать основные этапы жизненного цикла уникального программного продукта;  

 описать модель AIDA, характеризующую поведение потребителя уникального программного 
продукта; 

 выявить преимущества и недостатки уникального программного продукта. 
Уникальное программное обеспечение, необходимое для автоматизации локальных 

логистических задач предприятия, способствует лучшему видению и эффективной организации 
управления бизнес-процессами, протекающими в компании. Анализ [1 - 20] свидетельствует, что 

Management and Marketing 
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особенности продвижения узкоспециализированного программного продукта на рынке транспортно – 
экспедиторских услуг в условиях возрастающей конкуренции между индивидуальными разработчиками, а 
также со стороны компаний, занимающихся массовым производством тиражируемой продукции, 
исследовано не достаточно. В тоже время спрос на программные продукты данного типа возрастает. 

Следовательно, разработчикам специализированного программного обеспечения необходимо 
осуществлять позиционирование и организацию продвижения на рынок результатов интеллектуальной 
деятельности с помощью специально разработанного комплекса маркетинговых мероприятий.  

В свою очередь, данные мероприятия, способствуют сбыту готовых программных продуктов 
автора на основе выбора наиболее приемлемых каналов продвижения, что позволяет разработчику 
создавать новые и более совершенные программные продукты, открывает возможности для поиска 
альтернативных способов их реализации широкой целевой аудитории. 

 
ИЗЛОЖЕНИЕ ОСНОВНОГО МАТЕРИАЛА ИССЛЕДОВАНИЯ 

 
Анализ [2-4] позволил выявить скрытый спрос на ПП, позволяющие рассчитывать зарплату 

водителей-экспедиторов с учетом специальных критериев. Заказ и разработка уникальных ПП может 
позволить удовлетворить данную потребность и эффективно справиться с задачей стимулирования и 
мотивирования работников транспорта.  

Объемы грузопотоков во внутреннем и международном сообщении постоянно увеличиваются, 
все большая нагрузка ложится на логистические, транспортно-экспедиторские компании. На рынке 
транспортно-экспедиторских услуг постоянно появляется большое количество новых организаций, 
предоставляющих аналогичные услуги, что приводит в возрастающей конкуренции на данном сегменте 
рынка. Чтобы выдержать высокую конкуренцию и удержать свои позиции на рынке, компаниям 
необходимо принимать действенные меры по более эффективной организации свой деятельности, 
совершенствовать не только материально-техническую базу, но и максимально задействовать кадровый 
потенциал компании.  

Эффективная деятельность транспортно-экспедиторской компании или транспортного 
подразделения оптового торгового предприятия во многом зависит от квалификации, профессионализма 
и производительности каждого сотрудника компании. В данном случае основная ответственность за 
надежность и своевременность доставки ложится на водителей-экспедиторов. В свою очередь, объем 
правильно выполненных заказов влияет на оплату труда самих экспедиторов и, в конечном итоге, на 
получение финансовой прибыли оптовым торговым предприятием. Существует необходимость в 
действенной мотивации водителей-экспедиторов, проявляется реальная потребность реализации данной 
задачи в практической деятельности транспортно-логистической компании.  

Рынок программного обеспечения представляет собой совокупность различного рода отношений, 
в том числе нормативно-правового характера, возникающих между разработчиками, обладающими 
правами на ПП, и заказчиками-пользователями в отношении владения, пользования и распоряжения ПП.  

Программный продукт определяется как набор компьютерных программ, процедур и, возможно, 
связанной с ними документации и данных [5]. Право на объекты интеллектуальной собственности, в 
частности на ПП для ЭВМ, является авторским правом.  

Использование ПП в своей ежедневной деятельности, а также для решения конкретных 
профессиональных задач обуславливает необходимость приобретение предприятием ПП, 
разработанного «на заказ». В свою очередь с учетом смысловой нагрузки ПП, разработанное «на заказ» 
целесообразно называть «уникальным», т.е. единственным в своем роде, исключительным, 
неповторимым [6].  

Анализ [7, 4] позволил выделить в типологии ПП по критерию «уникальность» три вида 
продуктов: 

 стандартные (массовые, тиражируемые, «коробочные») – офисные пакеты, графические 
редакторы и т.д.; 

 конструкторы – стандартизированные программы, позволяющие реализовывать специальную 
отладку, настройку и т.д. (ERP, 1C Бухгалтерия); 

 уникальные – разработанные специально, «на заказ», с учетом особенностей требований 
заказчика. 

ПП представляет собой товар и, соответственно, может быть предметом обмена, способно 
удовлетворять запросы и потребности заказчиков. ПП в качестве объекта интеллектуальной 
собственности существует в материальном виде, может быть воспроизведен, растиражирован. 
перепродан и т.д. Важно отметить, что принципиальное отличие объектов интеллектуальной 
собственности от других видов товаров заключается в том, что затраты трудовых и финансовых ресурсов 
на их тиражирование не сопоставимы с затратами на создание оригинала. 

Для того чтобы разработчик уникального ПП имел возможность реализовать уникальный ПП 
более чем одному клиенту, необходимо использовать маркетинговый инструментарий для 
предоставления конечным потребителям концептуальных преимуществ ПП, выделяя основные черты, 
отличающие их от возможных конкурентов [8]. 

Каждый разработчик ПП после успешно выполненной разработки и внедрения ПП, передачи его 
конкретному заказчику, стремится осуществить модификацию и доработку интеллектуального продукта 
путем внесения изменений в алгоритм программы с целью последующего продвижения авторских 
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продуктов на рынок. Именно на этапе продвижения возникает ряд проблемных ситуаций, разрешение 
которых является значимым и требует от разработчика принятия действенных мер по их урегулированию 
и преодолению. 

При попытке продвижения интеллектуальных продуктов собственными силами разработчик 
может проявить неспособность к самостоятельной реализации функции продвижения в силу отсутствия 
необходимых знаний и навыков, а также наличия низкого уровня профессиональной компетенции в сфере 
коммерческой деятельности и малой известности бренда (отсутствие имиджа, известного фирменного 
наименования). Результатом этого может быть низкая результативность действий разработчика в рамках 
самостоятельного осуществления им маркетинговых мероприятий, неправильное позиционирование 
собственных ПП. При этом маркетинговые функции распространения и продвижения могут быть 
переданы разработчиком на аутсорсинг [9].  

Одним из основных факторов, представляющих с позиции маркетинга фундаментальную для 
продвижения ПП задачу (разрешение которой может послужить основным направлением дальнейшего 
исследования посредством создания модели AIDA), является наличие у потенциального потребителя 
недоверия к процессу разработки авторского ПП и получению окончательного, работоспособного его 
варианта, соответствующего заданным требованиям и критериям.  

В тоже время, на сегодняшний день наиболее распространённой проблемой для большинства 
организаций, пользующихся популярными, ориентированными на широкий круг потребителей ПП с 
фиксированным набором выполняемых операций и функций, является наличие трудностей в решении 
задач, связанных со спецификой деятельностью конкретного предприятия. Это обуславливает 
потенциальную потребность предприятий в уникальных ПП [10].  

Одним из приемлемых и эффективных вариантов совершенствования доставки товарных партий 
в розничную торговую сеть, а так же упрощением путей решения этой проблемы может стать заказ 
компанией уникального ПП, способного быстро и просто, учитывая специфические особенности процесса 
грузоперевозки, справиться с данной задачей. Одним из таких ПП является продукт «АРМ 
Экспедитор» [11].  

Уникальный ПП «АРМ Экспедитор» представляет специальную прикладную программу, 
разработанную с целью оперативного расчета оплаты труда и решению задачи по эффективной 
мотивации водителей-экспедиторов.  

Для эффективного маркетингового обеспечения уникального ПП «АРМ Экспедитор» необходимо 
учитывать его потребительские свойства. Потребительскими свойствами называют объективные 
особенности товара, проявляющиеся в процессе потребления и обеспечивающие удовлетворение 
конкретных потребностей человека [12]. Потребительские свойства формируют полезность товара и на 
ряду с показателями качества могут подразделяться на типы по следующим критериям: назначение, 
надежность, эргономичность, эстетичность, экологичность, безопасность. 

Проанализируем потребительские свойства и концептуальный преимущества ПП «АРМ 
Экспедитор» (табл. 1). 

Таблица 1 
 

Характеристика потребительских свойств уникального ПП «АРМ Экспедитор» 
 

Наименование 
потребительских свойств 

Характеристика 

1. Функциональность 

 повышает уровень мотивации водителей – экспедиторов (позволяет 
производить точные, быстрые расчеты оплаты труда); 

 учитывает широкий спектр критериев (массогабаритные характеристики 
груза; маршрут доставки; вид подвижного состава; количество торговых 
точек развоза груза; ограниченя на фонд оплаты труда). 

2. Эргономичность 

 простота установки с учетом минимальных системных требований; 

 удобство в эксплуатации (понятный пользовательский интерфейс); 

 отсутствие потребности в наличии специальных навыков. 

3. Эстетичность  целостность графического оформления программы. 

4. Надежность 

 безотказность; 

 долговечность; 

 ремонтопригодность. 

5. Безопасность 
 соответствие нормам экологической безопасности 

 отсутствие угрозы для жизни и здоровья потребителей. 

Источник: собственная разработка 

 
Для осуществления эффективного позиционирования ПП следует также уделять внимание 

разработке их фирменного стиля. Фирменный стиль способен обеспечить единство ПП и его 
отличительные свойства от продуктов конкурентов. Именно фирменный стиль ПП позволяет заказчикам 
идентифицировать его и связать с автором, выделять не только ПП, но и разработчика из общего числа 
товаров-аналогов. Наличие фирменного стиля у ПП свидетельствует об уверенности его разработчика в 
положительном впечатлении, которое он производит на потребителя.  

Потребительские свойства, положительно характеризующие продукт и являющиеся значимыми 
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для потенциального покупателя при осуществлении покупки не всегда гарантируют успешное 
продвижение ПП на рынок. Поэтому необходим комплекс маркетинговых мероприятий, способствующих 
эффективному его продвижению. 

Целевая аудитория ПП «АРМ Экспедитор» состоит из потенциальных потребителей, к которым 
относятся индивидуальные заказчики, руководители логистических, транспортно-экспедиторских 
компаний, непосредственно сами пользователи ПП, IT-специалисты в компании. При осуществлении 
сегментации в данном случае приемлема концентрационная стратегия (так как имеется конкретный ПП, 
определена узкая целевая аудитория) [13]. Сбыт может осуществляться на рынке отечественного 
уникального ПП, для которого характерна насыщенность тиражируемыми, готовыми ПП и незначительная 
доля специально разрабатываемого ПП.  

В процессе ценообразования для уникального ПП, целесообразно использовать затратный метод 
[14, 15]. Цена на данные продукты, являющиеся новыми (соответственно, сопоставление их с товарами-
конкурентами на начальном этапе невозможно), формируется путем расчёта себестоимости продукта и 
включения заданного размера прибыли. Для уникального ПП возможным является приминения стратегии 
«снятия сливок» с одновременным акцентом внимания потребителя на отличительных свойствах 
продукта. 

Наиболее рациональными каналами продвижения для ПП являются глобальная сеть Интернет 
(сайт разработчика, профессиональные сообщества, официальные интернет-сайты потенциальных 
покупателей, социальные сети, публикация научных статей в специализированных изданиях), 
непосредственные личные контакты (прямой маркетинг): обращение заказчика к разработчику, 
самостоятельный поиск потенциально возможных потребителей разработчиком, телемаркетинг.  

Продажа ПП через Интернет-магазин разработчика позволяет представить весь ассортимент и 
установить контакт разработчика с потенциальным клиентом. При регистрации на сайте потребители 
своевременно узнают о новинках, получают предложения, знакомятся с отзывами покупателей, 
делающие аналогичные заказы.  

При разработке эффективного комплекса маркетинговых мероприятий, подходящей стратегии 
продвижения ПП на рынок, необходимо учитывать стадии его жизненного цикла (ЖЦ) [16]. Модель ЖЦ ПП 
можно представить такими стадиями: разработка, внедрение, рост, зрелость, насыщение, спад. Важно 
отметить, что у каждого ПП свой собственный ЖЦ, предугадать длительность которого зачастую весьма 
сложно. Более подробно содержание на каждой стадии ЖЦ представлено в табл. 2. 

Таблица 2 
 

Характеристика стадий жизненного цикла уникального программного продукта 

 
Наименования стадий Характеристика 

1. Разработка 
(НИОКР)  

Выявление потребности заказчика, разработка, финансирование заказчиком, 
вывод на рынок. 

2. Серийное 
производство и 
внедрение 

Передача продукта заказчику, модификация для широкой целевой 
аудитории. 

3. Рост 
Увеличение объема продаж, доработка в соответствии с характеристиками 
товарами – конкурентами.  

4. Зрелость  
Многократное продление фазы за счет усовершенствования и доработки, 
вероятность быстрого перехода уникального ПП в стадию спада. 

5. Насыщение 
Отсутствие роста объема продаж, необходимость дополнительного 
информирование о преимуществах ПП. 

6. Спад 
Минимизация прибили, снижение роста объема продаж, необходимость 
пересмотра ценовой политики, модификация с учетом новых требований 
потребителя.  

Источник: собственная разработка на основе [17] 

 
Основной задачей маркетологов на каждой стадии ЖЦ ПП является разработка необходимых 

мер для того, чтобы потребитель имел представление о нем, мог познакомиться с ним путем 
предоставления пробной демо-версии, имел высокую степень доверия к автору и в итоге остановил свой 
выбор на конкретном программном решении. В свою очередь, реализации данной задачи во многом 
может способствовать использование в своей деятельности модели AIDA (рис. 1).  

Согласно данной модели потенциальный потребитель ПП до осуществления окончательного 
выбора и покупки конкретного программного решения проходит четыре стадии: внимание, интерес, 
желание, действие. 

На первой стадии потенциальный потребитель обращает внимание (англ. «attention») на ПП 
путем поиска информации о необходимом продукте в сети Интернет, пользуясь проверенными 
источниками: профессиональными сайтами, сайтами разработчиков, отзывами и рекомендациями 
потребителей. Рекламные мероприятия на данной стадии играют ключевую роль. 
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Рис. 1. Воронка продаж (модель AIDA) 

 

После тщательного ознакомления с характеристикой автора и его разработками у 
потенциального заказчика возникает интерес (англ. «interest»), основанный на необходимости обладания 
конкретным уникальным ПП, который должен быть разработан с учетом потребностей клиента. В то же 
время, потребитель может выбрать ПП из уже имеющихся в ассортименте разработок автора. 

На следующей стадии интерес заказчика уникального ПП перерастает в сформировавшееся 
желание (англ. «desire») обладать конкретным ПП. 

На заключительной стадии для потребителя ПП характерно совершение действия (англ. 
«action»), проявляющегося в принятии решения о начале разработки уникального, приобретения уже 
готового или модификации имеющегося ПП.  

Следует отметить, что на сегодняшний день модель AIDA подвергается преобразованию и 
совершенствованию путем дополнения ее двумя стадиями. Классическая модель AIDA характеризуется 
линейностью принятия окончательного решения потребителем. В свою очередь современной модели 
свойственен круговой процесс осуществления выбора с учетом ряда потребительских предпочтений, 
состоящий не из четырех, а из шести стадий: открытость; реализация потребности и желания; 
образование и обучение; поиск идей и вдохновения; исследование и проверка; последующая реакция на 
покупку и распространение впечатления [18]. 

На первой стадии потенциальные заказчики не осведомлены о существовании разработчика и 
его ПП, спрос на данные решения может носить латентный характер. Здесь широко применим 
социальный маркетинг, когда потенциальные потребители готовы осуществлять знакомство с новым 
продуктом, осуществлять поиск возможного разработчика эксклюзивного ПП путем использования демо - 
версий. 

На второй стадии происходит реализация потребности в специализированном, разработанном на 
заказ ПП. Потенциальный потребитель пока не обладает информацией о конкретном ПП и разработчике, 
но может узнать благодаря использованию поисковых систем, прочтению статей о продукте, 
ознакомлению с рекомендациями. Ключевую роль на данном этапе играет стратегия продвижения 
собственных разработок в сети Интернет, налаживание поисковой оптимизации [10]. 

Третьим этапом является образование и обучение. Потенциальный заказчик знакомится с 
разработчиком, анализирует преимущества владения конкретным ПП, возможности решения с его 
помощью определенных задач. 

На четвертой стадии происходит поиск вдохновения, идей. Потребитель начинает понимать 
существенную необходимость в приобретении ПП конкретного разработчика. Основной задачей является 
предоставить лишь необходимую информацию заказчику, отвечающую его запросам и направленную на 
решение существующих проблем с помощью данного ПП. 

На пятой стадии происходит процесс исследования и проверки. Заказчик ПП может прибегнуть к 
изучению предложения других разработчиков, собирая информацию о ценах на разработку и готовые ПП 
конкурентов. Тем самым потенциальный потребитель вырабатывает собственную уверенность в том, что 
выбор является правильным. Разработчик ПП должен принять все меры для того, чтобы заверить 
заказчика в единственно верном выборе, лучшем из всех (при наличии альтернативных вариантов) [19]. 

На шестой стадии происходит послепродажная реакция на совершение приобретения, а также 
последующее распространение впечатлений о покупке и эксплуатации ПП. Здесь заказчики могут 
распространять информацию о достоинствах и недостатках ПП, давать рекомендации в 
профессиональной среде, оставлять отзывы и комментарии о разработчике ПП. Это позволяет 
привлекать новых клиентов и сохранять лояльность уже имеющихся. 

На практике стадии данной модели варьируются, комбинируются и могут иметь различную 

 

1. Осведомленность  

(потенциальный покупатели) 

    2. Заинтересованность 

 (заинтересованные покупатели) 

      3. Желание купить 

 (обсуждение цены 

 с покупателями) 
 

4. Покупка 

 (покупатели,  

оплатившие товар) 
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последовательность. Модель AIDA позволяет путем последовательного и тщательного изучения 
требований и предпочтений заказчиков ПП, преобразовать большую часть потенциальной целевой 
аудитории в конечных потребителей конкретного узкоспециализированного уникального ПП. 

При выборе узкоспециализированного ПП заказчик осуществляет предварительную оценку его 
свойств и функций, тщательно анализирует выгоды владения продуктом, и только после этого принимает 
окончательное решение [11]. Потому целесообразным является принятие разработчиком во внимание 
того, какие из данных черт в общем случае присущи уникальному ПП. В табл. 3 перечислены основные 
достоинства и недостатки уникального ПП, разработанного на заказ.  

Таблица 3 
 

Характеристика достоинств и недостатков уникального программного продукта 
 

Достоинства Недостатки 

 полное соответствие требованиям заказчика; 

 относительная дешевизна разработки, в 
сравнении с изготовлением корпоративного 
«коробочного» варианта (возможны 
исключения); 

 постоянное взаимодействие разработчика и 
заказчика в на всех стадиях создания продукта; 

 возможность внесения модификаций в 
алгоритм продукта, продление жизненного 
цикла; 

 удобство установки и настройки; 

 отсутствие необходимости производить 
специальное обучение персонала для работы с 
продуктом; 

 неограниченное количество инсталляций; 

 простой интерфейс; 

 удобство использования, отсутствие 
невостребованных опций. 

 необходимость времени на разработку 
продукта; 

 большие затраты не всегда оправдывают 
полученный от внедрения результат; 

 наличие большего числа недоработок, чем 
в тиражируемом варианте; 

 отсутствие или редкость постоянных 
обновлений; 

 зачастую продукт рассчитан только на 
одного заказчика; 

 в некоторых случаях может стать 
интеллектуальной собственностью заказчика; 

 не всегда проходит процедуру 
лицензирования. 

 
ВЫВОДЫ 

 
Разработка, организация и последующая реализация комплекса маркетинговых мероприятий 

позволяет осуществлять более эффективное продвижение уникального ПП, разработанного на заказ и 
способного выполнять конкретные задачи, связанные со спецификой деятельности предприятия. При 
организации системного продвижения на рынок результатов интеллектуальной деятельности, в частности 
авторских программ для ЭВМ, необходимо учитывать состояние спроса, товарные характеристики, 
фирменный стиль, основные потребительские свойства, соответствующие стадии жизненного цикла, 
мотивы и принципы потребительского поведения при выборе объектов интеллектуальной собственности, 
а также основные преимущества и недостатки ПП. 

На сегодняшний день независимо от сферы деятельности предприятия наблюдается рост 
потребности в узкоспециализированном, изготовленном под заказ уникальном ПП. Разработчики данных 
ПП сталкиваются с необходимостью осуществления эффективного позиционирования своих продуктов и 
услуг в конкурентной среде готовых программных решений. Немаловажными аспектами для 
производителей уникального ПП является умение не только правильно заявить и проинформировать о 
своей способности к выполнению разработки необходимого клиенту ПП, но и обеспечить максимальную 
доступность собственных продуктов и оказываемых услуг для целевой аудитории посредством 
использования различных инструментов комплекса маркетинга.  

В свою очередь, воплощение данных мероприятий на практике становится возможным, 
благодаря грамотному выявлению целевой аудитории, учету запросов и требований потенциальных 
потребителей, задействованию более приемлемых каналов продвижения, наиболее прогрессивным, 
интенсивно развивающимся из которых на сегодня является глобальная сеть Интернет. Использование 
предложенных рекомендаций может способствовать формированию эффективной сбытовой 
деятельности, повышению продаж авторских разработок в сфере ПП и получению дополнительной 
прибыли. Перспективами дальнейших исследований является разработка рекомендаций относительно 
формирования инструментов комплекса маркетинга в ходе имплементации концепции, ориентированной 
не на продукт, а на потребителя, а именно маркетинговой концепции «4 С». 
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