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Cresterea CD Baby, in vanzari lunare
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Zece ani de experientd intr-o ora

Din 1998 si pana in 2008, am trecut printr-o experienta
extraordinard: am avut un hobby, l-am transformat intr-o
companie si, in final, am vandut afacerea pentru 22 de
milioane de dolari. Prin urmare, acum oamenii vor sa afle
ce gandesc.

Sunt intrebat adesea despre aceasti experientd, asa ci
povestesc cum a fost pentru mine. Multe dintre povestile
mele sunt despre toate greselile pe care le-am facut, unele
dintre ele, imense.

Oamenii imi cer sfatul in legatura cu diverse situatii din
vietile sau afacerile lor, asa cd le explic modul in care tratez
eu lucrurile. Dar abordarea mea este doar o varianta si as
putea gasi foarte usor argumente impotriva ei.

Nu sugerez ca si altii ar trebui sa fie ca mine. Sunt un
om destul de neobisnuit, asa ca lucrurile care functioneaza
pentru mine pot sa nu functioneze pentru altii. Cu toate
acestea, destule persoane au fost de parere ca povestile si
filosofiile acestei experiente merita impartasite, asa ca
latd-ne aici.

Intr-o lectura de o ora, veti citi ce am invitat eu in zece
ani.

Sper ca aceste idei sa va fie utile in propriile vieti sau
afaceri. Mai sper si sa nu fiti de acord cu unele dintre ele si
sd-mi scrieti pentru a-mi spune punctul vostru de vedere.
Aceasta este partea care imi place cel mai mult. (Sunt un
ucenic, nu un guru.)
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Ce directie indicd
busolele voastre?

Majoritatea oamenilor nu stiu de ce fac ceea ce fac. Ii
imita pe altii, se lasa dusi de val si urmeaza cai batute de
altii, fara sa-si creeze propriul drum. Petrec zeci de ani
cautind un lucru pe care altii i-au convins ci ar trebui sa
si-l doreasca, fara sa realizeze ca, astfel, nu vor fi neaparat
mai fericiti.

N-asvrea ca intr-o zi, dupa ce v-atiirosit singura sansa
la viata, sa fiti plini de regrete pentru ca ati alergat dupa
distractii marunte in loc de visuri marete. Trebuie sa va
cunoasteti foarte bine filosofia personala, sa stiti ce va
face fericiti si ce meritd realizat.

In povestile care urmeazi veti observa citeva teme
comune. Acestea sunt filosofiile mele din cei zece ani pe
care i-am dedicat infiintarii si dezvoltarii unei firme mici.

» In afaceri, nu este vorba despre bani, ci despre
implinirea visurilor voastre si ale altora.

¢ Fondarea unei companii este o modalitate extraor-

dinara de a face lumea mai frumoasa si de a deveni
noi insine niste oameni mai buni.

¢ Atunci cind infiintati o companie, creati o utopie.
E locul in care va proiectati lumea perfecta.
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¢ Nufaceti niciodata ceva doar pentru bani.

e Nu faceti afaceri doar pentru a castiga ceva.
Rispundeti doar cererilor de ajutor.

¢ Succesul vine atunci cind inventati si imbunatatiti
ceva in mod constant, nu atunci cind promovati
insistent ceva ce nu functioneaza.

e Planul de afaceri este discutabil. Nu stiti ce vor
oamenii cu adevirat pana cand nu demarati
proiectul.

e Eunavantaj sa incepeti fara bani. Nu aveti nevoie
de finante pentru a incepe sa-i ajutati pe oameni.

e Nu puteti multumi pe toata lumea, asa ci excludeti
fara regrete unele persoane.

¢ Bunul mers al afacerii nu trebuie si depinda doar
de voi.

e Scopul oricarui lucru intreprins este sa va impli-
neasca, asa ca faceti doar lucruri care va fac fericiti.

Care este ideea de baza a acestor enunturi? Care este
contextul lor? Cum le puteti aplica pe fiecare in parte?

Eibine... Nu-mi place si vorbesc despre mine, dar pen-
tru ca lectiile acestea si aiba sens trebuie sa va spun
povestea mea.



Cum mi-am vandut CD-ul

Povestea mea incepe in 1997, cind aveam 27 de ani si
eram muzician profesionist. Traiam din muzicd; aveam
multe concerte in Statele Unite si Europa, compuneam
muzica pentru alte persoane, cintam impreuna cu acestea
si conduceam un mic studio de inregistrari. Eram chiar si
muzician si MC laun cire.

Contul meu bancar nu era niciodata foarte plin, dar nici
gol. Am castigat suficienti bani cit sd-mi cumpar o casi in
Woodstock, New York, si traiam visul oricarui artist.

Am inregistrat un CD cu muzica mea si l-am vandut in
1500 de exemplare la concertele pe care le sustineam. Imi
doream si-l vind online, dar nu exista nici mécar o firma
care sa vanda muzici independenta in acest mod. Am
sunat la marile magazine de muzici online si toate mi-au
spus acelasi lucru: singurul mod in care imi puteau vinde
CD-ul era nu direct, ci prin intermediul unui distribuitor
important.

Distributia muzicii era insa o bataie de cap imensa.
Sa obtii un contract cu un distribuitor era ca si cum ai fi
incercat sa obtii unul pentru inregistrarea unui disc.
Distribuitorii erau cunoscuti pentru faptul ca luau mii de
CD-uri si te pliteau dupa un an, in cel mai bun caz. Asta
daca te mai pliteau vreodatia. Companiile de discuri cu
buget mare cumparau spatii promotionale scumpe, in
timp ce noi, ceilalti, stiteam in lada de gunoi. Iar daca
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muzica ta nu se vindea bine in primele citeva luni, erai
scos din sistem.

Nu spun ca era exclusiv vina distribuitorilor. Sistemul
era pur si simplu ingrozitor, iar eu n-am vrut sa am de-a
face cu el. Asadar, atunci cind marile magazine online de
discuri mi-au spus ci nu-mi puteau vinde CD-ul direct,
m-am gandit: ,,La naiba! Am si-mi fac propriul magazin
online. Cit de greu poate fi?“

Foarte greu! PayPal nu exista in 1997, asa ca a trebuit
si fac rost de un cont special pentru comert online, a carui
configurare costa 1 ooo de dolari si dura trei luni, timp in
care aveai de ficut o multime de hartii. Banca a fost nevoi-
ta sa trimita un inspector la sediul meu pentru a se asigura
cd aveam o companie autorizata. Apoi a trebuit si ma gan-
desc la cum sa creez un cos de cumparaturi. N-aveam
deloc notiuni de programare, dar am copiat citeva exem-
ple dintr-o carte si am exersat mult.

In cele din urma, am reusit si obtin pe site-ul meu un
buton CUMPARATI ACUM. in 1997 asta era o mare
realizare.

Cand le-am spus prietenilor mei muzicieni despre
butonul CUMPARATI ACUM, unul dintre ei m-a intrebat:
»N-ai putea si vinzi si CD-ul meu?"

M-am gandit putin si i-am raspus: ,Sigur. Nicio
problema®.

Am facut-o ca pe o favoare. Mi-a luat citeva ore sa-1
adaug in sistem, deoarece am creat o pagini separati pen-
tru acest CD pe site-ul web al trupei mele.

Ulterior, alti doi prieteni m-au intrebat daca n-as fi
putut si le vand si lor CD-urile. Asa am inceput sa fiu
sunat de diverse persoane care spuneau: ,,Prietenul meu,
Dave, a zis ci ai putea si-mi vinzi CD-ul". Apelurile si
e-mailurile au continuat sa soseasca, iar eu le-am raspuns
afirmativ tuturor.



Dol muzicieni importanti (Bryan Baker de la Gajoob si
David Hooper. Multumesc, biieti!) au dat sfara-n tara prin
intermediul contactelor din listele lor de e-mail si astfel
s-aumai inscris incd 5o de artisti.

Hmm... Oare asta nu trebuia sa fie decit o favoare pe
care le-o ficeam citorva prieteni?

14 Orice iti doresti

Cum mi-am implinit visul

Vianzarea CD-urilor prietenilor mei incepea sa-mi
ocupe mult timp. Mi-am dat seama ca, din greseala, por-
nisem o afacere si eu nuimi doream asa ceva. Traiam deja
o0 viata de vis ca muzician cu norma intreaga si nu aveam
nevoie de nimic care sa-mi distraga atentia de la asta.

Prin urmare, m-am gandit la o abordare nerealista,
utopicd, pentru a impiedica afacerea sa creasca prea mult.
In loc s incerc si o dezvolt, aveam si incerc si o reduc.
Era opusul unui plan ambitios, asa ca trebuia sa gandesc
intr-un mod care nu era deloc ambitios.

Am redactat un contract de distributie ideal, din per-
spectiva mea ca artist. Intr-o lume perfecti, distribuitorul
meu ar fi trebuit sa procedeze astfel:

1. Sama pliteasca in fiecare siptimana.

2. Sa-mi puna la dispozitie numele complet si adrese-
le tuturor celor care imi cumparau CD-ul (deoarece
erau fanii mei, nu ai distribuitorului).

3. Sanurenunte niciodata la mine pe motiv ca nuvin-
deam destul. (Chiar dacd vindeam doar un CD la
cinci ani, muzica mea trebuia sa fie disponibild
oricind.)



4. Sa nu ingiaduie niciodata costuri suplimentare de
promovare, deoarece n-ar fi fost corect fata de cei
care nu si le permiteau.

Gata! Imi stabilisem misiunea si eram multumit. Era
un hobby multumitor. I-am dat numele de CD Baby siam
atasat CD-urile prietenilor mei.

Aceste patru puncte erau un fel de misiune. Le-am
scris pe site, am vorbit despre ele la fiecare conferinta si
m-am asigurat ca toatd lumea cu care lucram le cunostea.

Ideea principala e ca nu incercam sa creez o companie
mare. Pur si simplu visam cum ar fi aridtat planul meu
intr-o lume perfecta.

Atunci cind creati o firma, construiti un mic univers in
care voi controlati toate legile. E utopia voastra.

Un vis implinit pentru voi va fi un vis implinit si pentru
o alta persoana.
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Un model de afacere
cu doar doua cifre

La fel ca majoritatea oamenilor, n-aveam nicio idee
despre ce suma ar fi trebuit sa cer pentru serviciul oferit,
asa ca m-am dus la magazinul de discuri din Woodstock,
unde se comercializau CD-urile catorva muzicieni locali.

Am intrebat-o pe femeia de la magazin: ,,Cum ar tre-
bui s procedam pentru a-mi vinde CD-ul aici?

Ea mi-a raspuns: ,Dumneavoastra stabiliti pretul pe
care-l doriti, iar noi pastram 4 dolari din fiecare vanzare si
va platim saptimanal®.

Prin urmare, m-am dus acasa si am scris pe noul meu
site, cdbaby.com: ,Voi stabiliti pretul pe care-l doriti, iar
noi pastram 4 dolari din fiecare vianzare siva platim sapta-
ménal®. M-am gindit ci, daca functiona in cazul lor, ar fi
trebuit sa fie indeajuns si pentru mine.

Deoarece munceam aproximativ 45 de minute pana
reuseam sa adaug un nou album pe site, am fost nevoit si
cer incd 25 de dolari per album pentru timpul consumat
(ca sa vedeti cit credeam ca valoreaza timpul meu la vre-
mea aceea). Cateva zile mai tarziu, mi-am dat seama ca
intre 25 si 35 de dolari nu era o diferenta prea mare, asa ci
am marit tariful. Acest lucru mi-a permis sa ofer discoun-
turi si sa obtin, in continuare, profit.

Si asta e tot! Sase ani (si zece milioane de dolari) mai
tarziu, aceleasi doud numere erau singura sursa de venit a
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