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Introducere

lergaseram impreuna timp de cinci luni de zile, atunci

cand Sacha m-a anuntat c3 urmeazi si plece intr-o ci-
latorie de afaceri in China. Momentul nu putea fi mai prost;
maratonul urma sd aiba loc peste doar sase siptimani si
ajunseseram sa ne bazam unul pe celilalt pentru a rimane
motivati pe parcursul celei mai dificile etape a programului
nostru de antrenament.

Acum, cand efortul nostru era la apogeu, el urma si plece
pentru doua saptidmani.

De vreme ce eu si Sacha nu mai puteam alerga impreuns,
ne-am hotdrit sa ne incurajam unul pe altul prin interme-
diul tehnologiei. Pentru a ne pastra motivatia, am stabilit ci
ne vom trimite unul altuia mesaje cu rezultatele obtinute la
antrenamentul zilnic. Sacha m-a intrebat dac3, in loc de me-
saje, am putea sa folosim un serviciu de mesagerie numit
WhatsApp.

Eu trimiteam mesaje folosind serviciul standard de pe
iPhone-ul meu, asa ci nu eram prea dornic s invat s3 folo-
sesc o noud platforma. L-am intrebat de ce nu putem si ne
trimitem mesaje pur si simplu, la fel ca inainte.

Sacha mi-a raspuns c3, in timp ce compania de telefonie
mobild percepe o taxa uriasd pentru a trimite mesaje din China,
aplicatia WhatsApp, In loc si foloseasci retelele mobile,
utilizeaza conexiunea la internet, astfel ci taxele sunt minime.
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Tirania vanzarilor si activitatilor

in 1997, am pus bazele companiei Warrilow & Co., o compa-
nie de cercetare. Am inceput ca o afacere tipica de servicii
pe bazi de ,vanziri/activitate”; ocupatia noastra era sa cul-
tivim relatii cu oamenii, s3 le ascultim problemele si sa in-
cercim si venim cu o solutie. Fiecare proiect era diferit i ne
petreceam cea mai mare parte a timpului elabordnd propu-
neri personalizate, desi multe dintre ele nu au fost niciodata
acceptate.

Compania era profitabilad pe hartie, dar era epuizant si
foarte stresant de administrat. Uram prima zi a fiecarei luni,
deoarece era momentul in care toate indicatoarele reve-
neau la zero si noi trebuia si ne chinuim sd gasim destui
clienti pentru a ne acoperi cheltuielile.

fmi amintesc clar momentul in care cheltuielile noastre
fixe au atins pentru prima oara cifra de 100.000 de dolari pe
luna. M3 gindeam: ,Dacd nu vindem nimic luna asta, avem
de acoperit cheltuieli in valoare de 100.000 de dolari!".

Stresul de a relua afacerea de la zero, luna de luna, m-a
determinat si caut un model de gestionare mai bun. Am in-
ceput si studiez alte companii de cercetare, ca Gartner si
Forrester Research, care au transformat cu succes un serviciu
fntr-un produs si, ca urmare, am inceput sa experimentez
automatizarea unei anumite parti a activitatii noastre.

in loc s facem cercetiri singulare, ne-am hotarat sa ofe-
rim bazei de clienti care erau abonati pachete identice de in-
formatii. In loc s facem propuneri personalizate, am creat o
brosura despre oferta noastri si o propunere standard. inloc
sa fim platiti la 60 de zile dupd terminarea proiectului, am
cerut in avans un abonament anual pentru cercetare.
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Administrarea firmei a devenit mult mai putin stresanti.
fncepeam fiecare luni inregistrand venituri si nu mai de-
pindeam de un singur client. De fapt, cele mai mari compa-
nii din lume incepusera si devini abonatii nostri, inclusiv
American Express, Apple, AT&T, Bank of America, Dell,
FedEx, Google, HP, IBM, MasterCard, Microsoft, Sprint, Visa
si Wells Fargo. Faptul ca incasam abonamentul in avans a
insemnat si cd, dupa o vreme, am avut mai multi bani decat
ne-am fi agteptat. $i, ca sd inchei, inregistram o crestere de
25% pe an si inlocuiam rapid veniturile din proiectele sin-
gulare pe care le lisasem in urma. in 2008, Warrillow & Co.
a fost achizitionata de catre o societate cu capital public.

S-ar putea sa te gandesti ca sund bine, dar asta n-ar functio-
na niciodatd fn domeniul meu sau in compania mea. Poate —
mai ales daca te agdti de practicile standard din domeniul
tiu. Ins3, dupa cum vei vedea, practic orice firmi — de la un
start-up la o companie aflatd in top 500 al celor mai mari
companii, de la un contractor care lucreazi de acasi panila
un producator — poate crea cel putin un oarecare venit re-
curent, daca e dispusa si abandoneze vechiul mod de a face
lucrurile in favoarea unei atitudini de pionierat in adopta-
rea unui nou model de afacere.

lar companiile care nu fac asta s-ar putea sa fie nevoite
sa intre in competitie cu cele care o fac. Unele dintre cele
mai mici afaceri din lume se confrunti din ce in ce mai mult
cu o competitie devastatoare din partea celor mai mari.
Sistemul economic pe bazad de abonament a pozitionat com-
paniile mici in opozitie cu cele mari, iar pe furnizori in opo-
zitie cu distribuitorii, transformindu-i pani si pe parteneri
in dugmani. Liniile de lupta se traseazi chiar acum si sper
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cd Automatizarea clientilor va fi arma ta secretd pentru a
castiga in sistemul economic pe baza de abonament.

Daci esti o persoani care detine o firma pe care ar vrea
s3 o fac un pic mai previzibild, un pic mai putin stresanta si
mult mai valoroas3, atunci aceasta carte este pentru tine.
Fie ci vrei si iti transformi intregul model al afacerii sau
doar si castigi 5% in plus la venit, sper cd te vei regasi in
urmatoarele pagini.

Ce vei gasi aici

Cartea este organizati in trei sectiuni. Partea intai prezinta
in linii generale adevirul surprinzator despre cine cstigd
in sistemul economic pe bazi de abonament, explica de ce
companii ca Apple si Amazon se transformd in firme care
adopti modelul pe bazd de abonament si de ce practic
fiecare start-up sustinut de un capital de risc are un mo-
del de afacere bazat pe venituri recurente.

De asemenea, vom analiza opt modalitéti prin care afa-
cerea ta va fi mai valoroasa si mai putin stresantd, dupa ce
adopti modelul pe bazi de abonament. Vei invata cum mo-
delul de afacere pe bazi de abonament face sd creascd in
mod spectaculos valoarea medie a fiecdruia dintre clientii
tii si cum s ajustezi cererea in compania ta, astfel incat sa
fii in misura s iti adaptezi oferta. Vom analiza de ce clientii
automatizati cumpird mai mult decét clientii sporadici si de
ce venitul obtinut din abonamente e mai constant decét cel
obtinut dintr-o singura achizitie.

Partea a doua e impartita in subcapitole despre cele
noui modele de afaceri pe baza de abonament. Dupa cum vei
vedea, ai multe optiuni la dispozitie pentru dezvoltarea unui
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flux de venituri recurente pentru firma ta. Fie ci vrei si iti
transformi Intreaga afacere sau doar si obtii citeva mii de
dolari din venituri pasive, vei gisi o multime de idei noi pen-
tru a aplica in compania ta modelul pe bazi de abonament.

A treia si ultima sectiune a cartii Automatizarea clienti-
lor iti pune la dispozitie planul pe baza ciruia si-ti dezvolti
propria afacere bazata pe abonament. Vom discuta despre
cateva statistici cheie care vor defini viabilitatea abonamen-
tului tau si vom sublinia coeficientul pe care trebuie s il
obtii pentru a face sa creasca beneficiile. Vom analiza psiho-
logia vanzarilor de abonamente si cum poti trece peste ceva
ce eu numesc ,lehamitea de abonamente”. Apoi ne vom con-
centra pe finantarea cresterii firmei tale pe bazi de abona-
ment si vom analiza ce e de facut daca vrei sa strangi fonduri
de capital de risc, asa cum au facut WhatsApp si Dollar Shave
Club, sau dacd vrei sa iti finantezi singur cresterea, ca
FreshBooks si Mosquito Squad. Partea a treia se incheie cu
o discutie despre cum sa iti dezvolti afacerea pe bazi de
abonament.

Hai sd incepem.



PARTEA INTAI

Abonatii sunt mai buni decat clientii

De ce companii ca Amazon, Apple si multe dintre
cele mai promitatoare start-up-uri din Silicon
Valley obtin profit folosind modelul de afacere
pe bazi de abonament? In partea intii vom ana-
liza modul in care automatizarea clientilor iti
face compania mai valoroasa... si administrarea
ei mult mai placuta.



CAPITOLUL 1

Cine are de castigat in economia
pe baza de abonament?

Atrecut mult timp de cand cei de la Amazon doar vindeau
carti ieftine online. Binelnteles cd mai poti cumpara
carti de pe site, dar astdzi Amazon iti vinde orice, de la scu-
lece panad la detergent de rufe. Si ne face sa ne golim buzu-
narele din ce In ce mai mult prin serviciul de abonare numit
Amazon Prime.

Cei care sunt abonati la serviciul Amazon Prime platesc
companiei 99 de dolari pe an in schimbul unor beneficii
precum streaming’-ul gratuit al unor mii de filme si seriale
1V si expedierea gratuita in doud zile pentru majoritatea
cumpdraturilor de pe Amazon. Potrivit unui raport din 2013
emis de Consumer Intelligence Research Partners, acum
exista aproximativ 16 milioane de abonati la serviciul
Amazon Prime. La momentul scrierii acestei carti, cei de la
Morningstar estimeaza cd, de vreme ce Amazon nu isi face

' Streaming - tehnologia transferului de date n timp real pe internet.
(n.red.)



