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יש ארוחות חינם

	ואפשר אפילו להרוויח עליהן, כך נוכח לדעת יגאל פרוינד, מנכ"ל חברת קריאטיב, שלפני שנתיים החל להפיץ תוכנה בחינם לניהול העסק, בעיקר לעסקים קטנים ביותר ● החשדנות הבלתי נלאית של הישראלים ●איך עושים עסקים מחינם- באמת! 

		
	יהודה קונפורטס, מערכת DailyMaily, אנשים ומחשבים
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יגאל פרוינד
כמה פעמים  יצא לכם לקבל לידיים תקליטור שמכיל תוכנה מסויימת, עם הרשאה מפורשת: השימוש ללא תשלום.  בדרך כלל אתם תשימו את התקליטור בצד, באחד מסופי השבוע תעלו אותו על הכונן אצלכם, לא לפני שווידאתם יותר מפעם אחת, האם אינו מכיל וירוסים.
להפתעתכם התוכנה עובדת, היא אינה "דמו" וגם בפעם הבאה שהפעלתם אותה, היא המשיכה לעבוד ללא שום תנאים. ההפתעה שלכם נעשית גדולה הרבה יותר גדולה, כאשר אתם נתקלים בבעיה מסוימת בהפעלת התוכנה, מגלים שיש מספר טלפון אליו ניתן לצלצל ולקבל תמיכה. "הו, כאן בוודאי הקאטש" אתה אומר  לעצמך, "מחלקים תקליטור בחינם, אבל התמיכה היא תמורת מונה מתקתק".
והנה הטלפון מצלצל, מעברו השני של הקו עונה לך איש תמיכה, אדיב אפילו, מסייע לך בסבלנות אין קץ ומזמין אותך לצלצל שוב, בכל תקלה שלא תקרה. "בחינם?", אתה שואל בהיסוס, "כן" משיבים לך מעבר לקו. זהו. כאן אתה מבין, שכל המיתוסים שהיו לך עד כה, בכל מה שקשור לחינם בישראל - מתנפצים. למדת משהו שלא ידעת.
התיאור הזה אינו סיפור אגדה, אלא תיאור עובדתי של מקרה פרטי, שלדעת  שמי שעומד מאחוריו, חברת קריאטיב, מוכיח שיש ארוחות חינם -  באמת - ומי שמחלק אותן, לא פושט את עורו, אלא אפילו מרוויח מהן, בצורה זו או אחרת. זהו סיפור שקשור לשיעור קטן בתורת השיווק, אבל יש לו גם מוסר השכל בסופו.
יגאל פרוינד הוא מנכ"ל חברת קריאטיב שנוסדה בשנת 1987, ועוסקת בפיתוח תוכנה למגזר העסקי, הבינוני והקטן. היא משווקת להם תוכנות ופתרונות שמתאימים לשוק ה-SOHO בעיקר, שוק מאוד ספציפי, שדורש התמחות שנצברה עם השנים. 
בדצמבר 2004, החליטה קריאטיב לפתח תוכנה קטנה בשם ג'וניור (Junior), אשר תכיל את הפונקציות העיקריות הנחוצות לעסק קטן מאוד, ושתיתן מענה למרבית פעילויות המכירה שלו. התוכנה נגזרה מהמוצר העיקרי של החברה, תוכנת Manager.  עקב כך הושגו מייד שתי מטרות עיקריות: עלויות פיתוח קטנות ומוצר בשל לשיווק ונקי ממחלות ילדות.

קהילה מסייעת זה לזה
"החלטנו לתת למשתמשים את התוכנה בחינם. התכוונו לכך ברצינות. לא  תיכננו ולא התכוונו לגבות אפילו דולר אחד עבור שום רשיון תחזוקה. העלינו אותה לאתר שלנו  וכל מי שהתקין אותה - קיבל זכות שימוש בלתי חוזרת בתוכנה ובנוסף תמיכה חינם", מספר פרוינד, "מעבר לכך, הוקם פורום לתמיכה חינם באתר האינטרנט של החברה, כאשר המשתמשים החלו לדבר זה עם זה, ולסייע זה לזה. בתוך פחות משנה היו לנו 13 אלף  הורדות. לא עשינו שום פרסום, לא סיפרנו לאף אחד, זה עבר מפה לאוזן".
קהל המשתמשים היה באמת בעלי עסקים קטנים, חלקם בחנו ברצינות תוכנות מסחריות בשוק, וירדו מהרעיון. זאת, כי ההשקעה לא היתה כדאית כל כך. מצד שני, הם הבינו שעליהם להיעזר בכלים ממוחשבים, כדי לייעל את העסק שלהם ובעיקר למקסם רווחים. בין המשתמשים שחברת קריאטיב יודעת עליהם: יועצים, עורכי דין, מנהלי חשבונות, בעלי מקצועות חופשיים שעובדים לבד ועוד.

ולא חשדו בכם? שאלו אתכם איפה בעצם הטריק? 
פרוינד: "בוודאי. הישראלים, שחיים במדינת הקומבינה, לא מסוגלים להאמין שיש גם תוכנות שניתנות באמת בחינם. יש לקוחות שאני בכלל לא יודע על קיומם, אלא פוגש אותם במקרה או בנסיבות  אחרות. יש לקוחות שצלצלו ואמרו שהם חייבים לבוא לראות היכן אני נמצא, כדי להאמין שיש באמת מישהו מאחורי התוכנה הזו, ולגעת פיסית  באנשים שמחלקים משהו בחינם ואין שום קומיבנה מאחוריהם. משתמש אחר התעקש שהוא רוצה שאבוא אליו, והוא חייב לשלם לי משהו, כי  לא יכול להיות שאני מחלק תוכנה כזו בחינם, בעוד שחברות אחרות  גובות כמה מאות דולרים עבור משהו דומה".

ולא חששת משבירת שוק?
"לא. כי הקהל שלנו אינו קהל היעד של החברות הקיימות כיום בשוק, הן מסיבות מחיר והן מסיבות של היעדר התאמה. מדובר בעסקים באמת קטנים, שכל מה שהם צריכים, זה להפיק כמה חשבוניות, תעודות משלוח, הצעות מחיר, דו"חות לא גדולים של מע"מ ועוד". 

אז איפה באמת הרווח שלכם? למה עשיתם את זה? 
"ראשית, עשינו זאת, כי האמנו במוצר ובעצמנו. כפי שאתה רואה, לא נולדנו אתמול, ואנחנו עושים עוד כמה דברים. אבל ללא קשר, בוודאי שהעובדה שנוצר קשר בלתי אמצעי עם 13 אלף לקוחות – הרחיבה מאוד את מאגר הלקוחות שלנו. ניתוח התוצאות העיסקיות של חברת קריאטיב בשנת 2005, מראה כי כ-40% מהמכירות בפועל באותה שנה, היו קשורות בקשר כלשהו לתוכנת ג'וניור - תוצאה מרשימה ביותר".

לדוגמא, אומר פרוינד, יועצים המשתמשים בג'וניור ואשר נחשפו לחברה, המליצו ללקוחותיהם עליה ואלה רכשו את מוצריה. דוגמה אחרת היא חשב של חברה גדולה במשק, המעסיקה למעלה מ-2,500 עובדים. החשב נחשף בדרך זו לחברת קריאטיב, ועקב כך רכשה אותה חברה את המוצר העיקרי שלה - תוכנת Manager. "אנשינו מוזמנים מעת לעת", הוא מספר, "לכנסים של מט"י ולשיעורים בנושאי שיווק במכללות השונות, על מנת לספר את סיפור הג'וניור. אבל אני מדגיש כי מהתוכנה עצמה, הנמצאת אצל הלקוחות, לא הרווחנו דולר אחד. זו השקעה שלנו, ואם תרצה  תרומה מסויימת לקהילה."

כיצד יתר העסקים שלכם מונפו  כתוצאה מג'וניור?
"הלהיט החינמי ג'וניור, הוליד אחד קטן חדש - ג'וניור  פרו, שעושה את אותן פונקציות כמו אחיו החינמי, אבל מיועד להיקפים קצת יותר גדולים. בנוסף, יש לו מאזני בוחן ונושאים נוספים הקשורים לעסק, בעלות לא גבוהה. כבר בחודש הראשון  נרשמו 1,000 הורדות, נרכשו עשרות עותקים, ורשתות הפצה שונות כבר מתעניינות במוצר, כדי למכור אותו אצלן. החברה אף מתמחה במתן פיתרונות תוכנה למושבים, ועדים מקומיים, אגודות שיתופיות ויישובים קטנים, ויש לה בתחום זה כ-250 יישובים, אשר מנהלים בעזרתה את משק המים, המערכת המוניציפלית ואת הנהלת החשבונות שלהם".

בנוסף, מתמחה החברה בכל מה שקשור לפתרונות ניהול לעסקים, בהיקפים קטנים ובינוניים, ובאחרונה אף  הצטרפה לחברה רותם, בתו של יגאל פרוינד, בוגרת מינהל עסקים, המשמשת כמנהלת השיווק של החברה.

פרוינד אומר כי המהלך של הפצת  תוכנות חינם, היה עבורו חוויה די מעניינת, משום שלמד עד כמה החשדנות טבועה בתרבות הישראלית הטיפוסית. המיתוס של "אין ארוחות חינם" כל כך מושרש עמוק, עד שעברה כמעט שנה מאז שהתוכנה הושקה, עד שהמשתמשים הבינו כי אכן מדובר בתוכנה יישומית ללא תשלום. פרוינד משוכנע כי לא העניין של החינם, הוא זה שהכריע את הנאמנות של הלקוחות - אלא העובדה ששחרור  ג'וניור היה בעיתוי מתאים, כאשר שוק ה-SMB היה בחיתוליו, במיוחד שוק ה-S. לדעתו, הפתרון הפשוט קנה את ליבם של כל אותם אלפי משתמשים שבסך הכל רצו להפיק חשבונית, או לשלוח דו"ח למע"מ ולחזור הביתה בשלום. אותם משתמשים גם יודעים היטב להוקיר תודה: עובדה, עסקיה של חברת קריאטיב לא רק שלא נפגעו כתוצאה מהפצה המונית של תוכנות ייעודיות בחינם, אלא אף גדלו בעקיפין. 
  
ארוחה חינם היא גם דרך בדוקה כנראה להרחבת בסיס הלקוחות שלך. תחשבו על זה. 

לאתר החברה לחצו כאן
 

		
			
			

	


