Монополии. Семь лет спустя.

Семь лет назад я написал статью о СМИ, авторском праве и будущем. Ее полную версию Вы можете найти в интернете. Я был восхищен тем, что я понял и меня немало позабавил тот факт, что концепции описанного остались прежними, но приводить примеры нужно совершенно другие. 

Вот Вам слегка урезанная статья, потому что люди совершенно не любят читать многобуквенные изложения. 

Вы – монополист!

И ничего страшного в этом, конечно, нет. 

Если Вы читаете этот журнал, то, скорее всего, Вы удачливый представитель индустрии развлечений, приносящей Вам доход. И если Вы зарабатываете свой капитал на фильмах, книгах, музыке или ТВ, значит, Вы успешно используете все преимущества монополии.

Быть монополистом – это забавно, возбуждающе и придает сил для новых свершений. К тому же это еще и опьяняет. 

Потому что чем еще можно объяснить высокомерие трех лидеров индустрии Голливуда, вложивших хорошие деньги в новый вебсайт, который «умер», даже не открывшись? Если Вы, бывало, могли себе позволить контролировать рынок, то легко можете считать – «что ж потеряли денег здесь – найдем в другом месте». 

Чем объяснить подвиги RIAA, которые доблестно боролись с Napster, пытаясь загнать джинна свободного распространения музыки, обратно в бутылку. У них было исключительное право на распространение музыки, вот они и захотели его получить обратно. 

Как еще объяснить возмущения книжной индустрии, наткнувшейся на минные поля, подготовленные Microsoft, Стивеном Кингом и бесплатными e-book. «Издатели должны контролировать продажи, а не эти молокососы, черт бы их побрал»

Быть монополистом было круто. Постоянные немалые доходы и никаких препятствий. Согласитесь, было бы просто великолепно, если б мы могли оставаться монополистами навечно, не так ли?

На самом деле все не так просто. Перед тем, как Вы наберете номер Департамента Юстиции, позвольте мне объяснить несколько вещей. Тщательно отмеренные поставки контента, небольшой круг распространителей – всё это легально и даже активно поддерживается правительством. Но понимание того, откуда взялись эти монополии (и почему быстро уходят), заставит Вас взглянуть по-новому на Ваш бизнес. Более того, подобный анализ происходящего поможет открыть новые перспективные рынки и способы получения доходов. 

Известно, что если предложить умному потребителю два абсолютно идентичных продукта (одинакового качества, похожие производители), он выберет тот, который обойдется ему дешевле. И что мы, в результате, видим. Автозаправки устраивают ценовые войны, кинотеатры – нет. Супермаркеты теряют деньги на продаже молока, а телевизионные каналы, кажется, делают деньги на всем, к чему прикасаются. Главная идея медиабизнеса, как и любой монополии – это заставить платить за продукт намного больше его себестоимости. Но когда единовластие уходит, то возможностей для получений бешеных доходов остается гораздо меньше. При выборе из нескольких одинаковых предметов часто побеждает более дешевый и удобный. 

Медиабизнес делает всё для того, чтобы быть уверенным, что у потребителей не остается выбора. К примеру, цена компакт-диска возрастает в 25 раз, проходя путь от его изготовления до покупки его слушателем. А реклама на телевидении, которая ничего не стоит телевизионщикам, может продаваться за миллионы долларов. 

Вот три пути, которые привели к монополиям:

FCC ограничило количество теле- и радиостанций в каждом сегменте, позволив всего 3 каналам доминировать на телевидении и записывающим компаниям заправлять на радио. 

Авторские права гарантируют то, что мы выложим за книгу или компакт-диск намного больше, чем стоило их изготовление. 

Ограниченное число распространителей продукции (музыкальные магазины, кинотеатры) гарантирует то, что наиболее влиятельные дистрибуторы получат больше продукции.   

Эта триада ответственна за все Ваши нынешние доходы. Представьте кошмарный мир, в котором все три эти составляющие исчезли в одно и то же время. Откройте глаза и поймите, что Вы сейчас живете именно в таком мире.

МОНОПОЛИИ, В ИХ НЫНЕШНЕМ ВИДЕ, УМИРАЮТ… И ВРЯД ЛИ УЖЕ ОЖИВУТ.

В прошлом, чудо-мир медиарынка, приносящий неплохие доходы, базировался на:

· Мало авторов и все они связаны долговременными контрактами

· Мало мест продаж, которые к тому же легко контролировать 

· Малый выбор ТВ-каналов и радиостанций

·  Законы об авторском праве (и недостаток технологических решений), ограничивающие воровство интеллектуальной собственности

· Слабые возможности авторов прорваться на рынок без поддержки больших медиа компаний

Сложно выделить какие-либо медиа, которые точно станут мощнее в следующем десятилетии. Можно лишь с уверенностью сказать - будет больше ТВ-каналов, больше возможностей для авторов продавать свои работы, больше возможностей для музыкантов доносить свою музыку слушателям и больше возможностей для потребителя попробовать или купить контент.

Что ж, вы были монополистом. А теперь уже нет.

Чтобы преуспеть в не столь отдаленном прошлом, Вам нужно было (выберите два любых способа):
1. Заполучить какую-нибудь частоту на телевидении под свой канал.

2. Прикупить себе актеров или писателей.

3. Заключить долгосрочные прибыльные контракты с дистрибуторами и розничными сетями. Но! Добро пожаловать в новый век. Сейчас Вам нужно только одно:

1. Наладить прямой и позитивный контакт с конечным пользователем. 

Звучит просто. Наоборот. Это ужасно. Это, скорее всего, обрушит весь Ваш бизнес, до того как спасет его. Правда в том, что бизнес, который активно не придерживается данной тактики, в скором времени вымрет

…

И как же он осмелился. У него нет дорогой студии, нет никаких договоров с САА и его работы не представлены в Каннах. Однако ж у него есть поклонники по всему миру, и он создает персонажей, которые скоро могут выпускаться как игрушки, или о них снимут фильм и отпечатают тираж футболок с их изображениями. Он порушил все старые устои старого порядка и при этом он все еще преуспевает. 

Могли Вы представить такое лет десять-двадцать назад?

Как же это претворить в жизнь? Зайдите на сайт и получите бесплатную подписку на Publishers Lunch, ежедневную хронику происходящего в книжном бизнесе. Конечно же, это не будет стоить Вам ни цента, и это всегда интересно и зачастую заманчиво. Эта рассылка делается и распространяется всего одним человеком, который с каждым днем увеличивает свое влияние, рассказывая тысячам своих абонентов о мире книжного бизнеса. 

Разве такое можно было представить пять лет назад?

Пардон, напомню Вам о Drudge report. Четыре года назад, никто и не слышал от Мэтте Друдже. А сегодня, для многих американцев, он - один из самых важных источников новостей. А он ведь не платил никаких членских взносов или сборов, не пробивался наверх сквозь корпоративную иерархию, не владеет ни одним из телевизионных каналов. 

Сложно поверить в то, что это правда, не так ли?  

…

…

Думаете, мы привели три примера успешного ведения дел, которые вполне способны обанкротить Вас? Совсем нет. Это лишь капли в огромном океане, едва заметные трещинки в прочной стене. Маленький бизнес, который может стать больше. Конечно же, можно привести кучу примеров того, как новые медиакомпании с большими деньгами исчезали без следа. Но дело не в этом. Главное здесь то, что один человек с небольшим капиталом или вовсе без него может построить свой медиабизнес, который привлечет потребителей, которых хотели бы захомутать и Вы сами. На этой новой арене будет много крови и разочарований, но цель – оправдывает средства. Главное тут, что открываются новые, прежде неведомые, возможности. Явный признак того, что монополии уходят в прошлое.

Я болтал недавно за чашечкой кофе с исполнительным продюсером одного из новостных каналов. Он рассказал мне, что с каждым годом их аудитория становится все меньше и меньше, да вдобавок еще и старше. Люди, которых бы он рад был бы привлечь к себе, находят что-то другое.

Хотелось бы еще доказательств? Взгляните на Tivo и Replay. У этих видеокассетников очень немного пользователей (хотя рассчитывают на их большие продажи в Рождество) и их можно обозвать игрушками любителей необычных гаджетов. Можно обозвать, если не принимать во внимание один факт: 80% пользователей, использующих эти устройства, пропускают всю рекламу, в тех шоу, которые они смотрят. Только представьте себе – ВСЕ! Так много для бизнес-модели самого мощного средства массовой информации всех времен.

…

Что ж, примите это как должное. Барьеры рушатся и рушатся очень быстро. Если и были какие-то ограничения по количеству Ваших соперников, то теперь таких ограничений нет. Раньше, бывало, в день Труда начинался прокат нескольких новых фильмов. Но теперь, когда фильмы перекочевали на ДВД-проигрыватели в наших домах, сотни миллионов фильмов запускаются одновременно в один и тот же день. 

Задумайтесь, легко ли продавать баннеры в Интернете? Сейчас более 40 миллионов веб-страниц в мире и каждый день появляются новые. Благодаря этому стоимость 1000 показов рекламы скатилась с сотни до одного доллара всего за 2 года. Что случается с продажей рекламного времени на Вашем канале, когда появятся тысячи новых кабельных сетей?  Что случается с бюджетом Вашего нового артхаусного фильма, когда миллионы людей начнут выпускать свои артхаусные поделки? 

Естественно, Вы не обанкротитесь уже завтра. Та рыночная структура, которую Вы выстроили и продвинули, еще долго будет существовать. Нам все еще нужны новые блокбастеры, музыкальный Топ-40 и новые книги Тома Клэнси. Но все это уже не станет лучше, прибыльнее или веселее. Напротив, все станет хуже. 

Как я уже писал, телеканал NBC отправили сотни своих лучших людей на олимпиаду в Сидней. Возможно ли переплатить за Олимпиаду? Если массовый рынок давно канул в Лету, а телеаудитория мала как никогда, то, вероятно, нет. Это неплохой способ вернуть те рейтинги времен, когда на канале правили бал Эд Салливан и Мэри Тейлор Мур. Но увы, после подсчета, оказывается, что устроители Олимпиады получают всю прибыль, а NBC (или другой канал, оказавшийся настолько глупым, что занял их место) остаются с двумя неделями воспоминаний и дыркой от бублика вместо своего кошелька. Люди просто плачут, видя олимпийские рейтинги NBC. Говорят, что канал облажался из-за разницы во времени. Ничего подобного. Они лажанулись потому, что американцы больше не хотят в течение двух недель смотреть одно и тоже, да еще и с кучей рекламы в придачу.  

Внимательный читатель сейчас прервет мои измышления и закричит: «Постойте-ка». Ведь pop.com тоже быстро сдулся, Viacom вложил большие деньги в MTVi и где они теперь. Warner Bros потратили годы на свой развлекательный портал (позже названный Entertaindom) и все впустую. «Мы не против новых медиа. Мы просто думаем, это нас немного обманывают». 

А вот мой ответ крикунам. Я много лет сотрудничал с этими организациями, и я был удивлен и подавлен образом мышления, заносчивостью и неумением увидеть дальше своего носа, присущим старичкам этого бизнеса.

…

Не нужно переносить идеи, движущие старые монополии в безмонопольный рынок. Потому что теперь, когда правила изменились, «наезды» по старинке (Ты хоть знаешь, с кем ты разговариваешь) теперь не пройдет.  

…

Что ж, теперь хорошие новости.

Опра Уинфри весной начала выпускать свой журнал. Начав с нуля, теперь у него миллионы читателей. Вероятно, приносит доход с самого первого дня. 

Стивен Кинг написал книгу и более чем 150000 человек рады заплатить ему, чтобы прочитать первую главу.

Джимми Баффет – один из самых удачливых музыкантов в наше время, а он редко выпускает новые альбомы. 

Ответ на Ваши проблемы с монополией – это создать новую монополию. Я назвал ее Разрешающая монополия. 

Вот как она работает:

У каждого есть свой ограниченный круг внимания. Мы не можем прочитать все книги, которые хотим, послушать всю музыку, и не можем посмотреть все фильмы. Так что мы фильтруем содержимое, что-то отбрасываем насовсем, что-то откладываем в долгий ящик. Слышали ли Вы новый альбом Билла Фризелла? Читали «Ошибку Декарта»? Смотрели «Крупье»? Думаю, вряд ли, потому что просто не хватает времени. Конечно, если кто-то, кому Вы доверяете, порекомендует Вам что-либо, или это сотворил Ваш любимый автор, или это можно достать бесплатно, то Вы, возможно, и уделите этому свое время. 

В прошлом, Tower Records или Tattered Cover или WNEW или General Cinema, по умолчанию были теми судьями, чьему мнению мы доверяли. Если что-то играло на радио, мы слушали это. Если что-то выкладывали специально перед нами, мы видели это. Если это нравилось Брэндону Тартикоффу, мы смотрели это. Но в нынешней же вселенной с миллионами каналов, эти судьи намного менее могущественны. Сейчас, может быть, я доверяю мнению журнала «Slate». А может, программист моего Интернет-радио намекнет мне, что лучше послушать. 

Теперь, без могущественных арбитров, мощным медиакомпаниям сложнее управлять рынком. Менеджерам по продажам сложнее найти свободные места на полках магазинов, а обозревателям сложнее найти лучшее место для своих обзоров. 

Что же делать Великим Моголам медиаиндустрии?

 Неправильным, по моему мнению, будет поход в суд и устроение показательных процессов. Так же не стоит называть ушедших от Вас авторов и сценаристов «сумасшедшими» или «гонящимися за сиюминутной прибылью, не думая о завтра» или говорит «ладно, эти пусть идут, остальные уже не смогут». 

Перебежчики знают кое-что, о чем Вы пока не подозреваете. Они знают, что если они поторопятся, они смогут создать новую монополию, которую Вы уже не будете контролировать. Знают, что они могут напрямую контактировать и наладить прочные отношения с конечным пользователем. Если они поторопятся.

А Вы учитесь у них – торопитесь. Вы должны поспешить. Если Вы поймете, что правила игры кардинально и бесповоротно изменились, то Вы можете уже сейчас начать налаживать взаимовыгодные и полезные контакты с Вашими слушателями\читателями\зрителями. Вы можете предложить нечто ценное в обмен на их внимание. Потом Вы сможете построить новую монополию. 

Представьте, что Вы пытаетесь уговорить Билла Клинтона позволить Вам выпустить его новую автобиографию. Что будет, когда Вы скажете ему: «У нас налажены прочные контакты с 32 миллионами американцев, каждый из которых с нетерпением ожидает наших новых книг. И, кстати, у наших конкурентов, нет даже десятка подобных».

Что случается, когда Вы пытаетесь выпустить на сцену новую отличную группу, играющую транс, и при этом у Вас есть разрешение на рассылку их первого сингла по электронной почте 600000 тинейджерам, любителям транса? Думаете, это поможет Вам преуспеть?

ПРИМЕЧАНИЕ: Я не рассказываю Вам о таком отношении к потребителям так, как Вы и другие воротилы рынка, относились к ним последние сто лет. Никакого пренебрежения: «Мы говорим, когда хотим, в остальное время помалкивайте в тряпочку». И никаких рейтингов продаж, покупок и проката. Я говорю, что Вы должны относиться к потребителю точно так же, как и к Вашему основному дилеру или владельцу радиостанции или кинотеатра. Вы не устраиваете показов у него дома посреди ночи (или если все-таки устраиваете, то приносите ему большую коробку кубинских сигар). Вы не рассылаете ему спам по электронной почте и не звоните раз за разом ему по телефону.

Вы взаимосвязаны с потребителем. Вы понимаете, что любое взаимодействие направлено на получение взаимной выгоды, в противном случае, вашей связи настанет конец. Если Вы собираетесь построить монополию на «ухаживании» за пользователем, Вам нужно будет помнить об этом постоянно.

Ниже я свел основные правила взаимоотношений к нескольким словам:

1. Стать максимально удобными для пользователей, чтобы они могли рассказать об этом максимальному количеству своих друзей. 

2. Начать раздавать бесплатные сэмплы пораньше и почаще.

3. Получить позволение ото всех кому нравится то, что Вы делаете, на рассылку важных, личных и предвосхищающих сообщений, к обоюдной выгоде.

4. Если для этого потребуется изменить что-то из того, что Вы делаете и за что берете деньги, что ж, придется поменять.
5. Если шаги 1, 2, 3, 4 никак не вяжутся с Вашим способом ведения дел, меняйте себя.

…

Новые монополии будущего – это позволение. Позволение – говорит с Вашими потребителями напрямую о новых релизах. Позволение учить, позволение спрашивать, позволение учиться. Если Вы заведете подобную монополию, Ваш доход будет расти, расти и расти.

…

Власть, безусловно, меняется. Движется от олигополии, контролирующей все денежные потоки, выпуск нового товара и розничную торговлю к более беспорядочному, быстро меняющемуся, более интересному содружеству владельцев, музыкантов и поклонников. Сегодня у Вас еще есть шанс заскочить на подножку этого поезда, а завтра может стать уже поздно. 

