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CAPITOLUL 1

Cine are de cagtigat in

economia Pe bazd
de abonament?

A trecut mult timp de cAnd cei de la Amazon doar vindeau cirli
Aiuftin. online. Bineingeles cd mai poli cumpdra c5rli de pe

site, dar astizi Amazon i1i vinde orice, de la scutece pani la deter-

gent de rufe. $i ne face s5 ne golim buzunarele din ce in ce mai

mult prin serviciul de abonare numit Amazon Prime'

cei care sunt abonali la serviciul Amazon Prime plltesc

companiei 99 de dolari pe an in schimbul unor beneficii precum

streimingr-ul gratuit al unor mii de filme;i seriale TV gi expedi-

erea gratuiti in doui zile pentru majoritatea cumpirlturilor de

pe Amazon. Potrivit unui raport din 2013 emis de consumer

intelligence Research Partners, acum existl aproximativ 16 mili-

orr" d. abonali la serviciul Amazon Prime. La momentul scrierii

acestei cdrli, cei de la Morningstar estimeazd ci, de vreme ce

Amazon nu igi face publice datele, numdrul de membri al servi-

ciului Amazon Prime ar putea sI creasci pani la 25 de milioane

\n20L7.

* Streaming - tehnologia transferului de date in timp real pe internet. [n'red.)
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Daci ne-am referi ra Amazon prime ca ra o afacere de sine
stititoare, ar insemna sd vorbim deja despre o companie pe bazi
de abonament a crrei valoare se ridici la un miliard de dolari, dar
acest lucru subestimeazd grav valoarea pe care serviciul prime o
aduce companiei Amazon. ca murte arte modere pe bazr de
abonament, Amazon prime e un car troian care extinde lista de
produse pe care consumatorii sunt dispugi si le cumpere de pe
Amazon, oferindu-le intelectualilor din seattle un munte de date
ale clienfilor pe care sI le studieze.

,,Niciodati n-a fost vorba'despre cei 79 de dorari'l a spus
vijay Ravindran, care a Iucratin echipa ce a lansat serviciur prime
la preful original de T9 de dorari pe an. ,,De fapt, a fost vorba des-
pre schimbarea mentaliti;ii oamenilo4, astfel incat sd nu mai faci
cumpirlturi in alti parte.,,x

Potrivit celor de ra Morningstar, un abonat care a optat pen-
tru serviciul Prime cheltuiegte acum in medie l,.zz4de dolari anu-
al pentru cumpiriturile pe Amazon,in comparagie cu 505 dorari,
cat cheltuiesc clienfii care nu sunt abonafi Ia serviciul primez. Nu
se poate spune cr cei care sunt abonapi la prime cheltuiesc cu atat
mai mult doar pentru cd sunt abonafi, deoarece probabil ci mulgi
dintre cei mai buni clienli ai companiei Amazon ar fi fost atragi de
oferta de expediere gratuitd. Totugi, aceste date par sd sugereze
c5, din momentul in care cineva devine abonat al serviciurui
Prime, el devine chiar mai loiar fa;i de compania Amazon.
Mai mult decat atat, cei de Ia Morningstar consideri cr, dupi
ce iau in calcul cheltuielile fficute cu expedierea 9i confinutul
streaming-ului, un abonat obignuit al serviciului prime aduce
companiei Amazon un profitmai mare cu 7g de dolari pe an decit
clientul tipic.

Dat fiind impactul pozitiv pe care serviciul prime pare si il
aibd asupra comportamenturui de cumpdrare ar clienturui, unii
analigti au susfinut cd Amazon ar trebui sd scadd taxa de abona-
ment pentru Prime, pentru ca programur sd inregistreze o cregte-
re;i mai rapidS. insr acestmod degandire omite un element-cheie
al strategiei celor de Ia Amazon. Daci plitegti 99 de dolari pe an
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pentru a deveni abonat, vrei sI ,,igi recuperezi investifia"' incepi

dintr-odat5 s5 verifici prelurile la tot felul de produse de pe

Amazon, de la prosoape de hArtie la tenigi, in speranla cI ,,recu-

perezi,'ce ai investit pentru a obpine statutul de abonat. linAnd
cont de stabilirea agresivi a prelurilor pe Amazon ;i de aparent

infinita selecgie de produse, poli gesi aproape mereu ceea ce ca'u;i

la un pre! mai mic decat ai putea gSsi in alti parte. Daci incluzi 9i

expedierea gratuita, decizia de a cumplra de pe Amazon devine

ugoarS.

Robbie Schwietze4 vicepregedinte al Amazon Prime din 2008

pAnd in 2013,a rezumat astfel: ,,in toli anii pe care i-am petrecut

aici, nu-mi amintesc de ceva care sd fi reu;it atat de mult sd-i de-

termine pe clienli si faci cumpirlturi in liniile de produse noi"3.

Prin serviciul Prime, Amazon concureazl de la egal la egal cu

cei ca walmart gi Target. De ce !i-ar pisa daci trei reprezentanli

ai categoriei grdle se bat pentru supremalia pe piali? Pentru ci,

pe mdsuri ce clienlii cumpard o gami din ce in ce mai largS de

articole de pe Amazon, Prime vdduvegte 9i afacerile companiilor

mai mici.

Deundzi am cumparat o pereche de incilllri pentru alergat

New Balance de pe Amazon. Nu m-am gandit niciodati si folo-

sesc Amazon pentru a cumpira teni;i, dar; de vreme ce acum sunt

abonat la Prime gi beneficiez agadar de expediere gratuitd pentru

incilfaminte, am ales Amazon in loc si mi duc la magazinul meu

de cartier Running Room.

Running Room e o companie mici in comparalie cu Amazon,

cu aproximativ 100 de localii dispersate prin toati America de

Nord. Majoritatea oamenilor n-ar considera ci Amazon e un com-

petitor direct. cu toate acestea, Running Room m-a pierdut de

client la incllliminte din cauza micului abonament de 99 de do-

lari pe an pe care l-am pldtit pentru serviciul Prime'
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Totul pe bazd de abonament

Pentru ci au invilat multe despre afacerile pe bazi de abona-
ment pfin intermediul serviciului prime, cei de la Amazon aplici
acum acest model gi in alte domenii ale companiei. AmazonFresh
e o afacere de livrare de produse alimentare pe care Amazon o
experimenteazd in oragul siu natal, seattle, di nzoo7 . AmazonFresh
nu a inceput ca o afacere pebazd de abonament; in schimb, era
accesibil5 oricirei persoane dispuse si pliteasci o taxi de livrare
intre 8 9i 10 dolari pentru a primi la ugi lapte, legume gi carne,
intr-un interval de timp de 1-3 ore.

AmazonFresh a rimas blocat in varianta beta intr-un singur
orag timp de gase ani, in vreme ce compania incerca si gdseascd
un model de afacere profitabil. Acest lucru a fost dificil de reali-
zat, iar |eff Bezos, fondatorul companiei Amazon, pirea si recu,
noasci asta intr-un rispuns Ia o intrebare despre AmazonFresh,
la intrunirea anuali a acfionarilor companiei Amazon: ,,in ulti-
mul an s-au inregistrat progrese legate de aspectele economice,,,
a spus Bezos,a,,S-au frcut multe experimente gi se incearci ob;i-
nerea unei combinapii perfecte intre experienla cumpiritorilor
gi aspectele economice. Am incredere in faptul ci echipa face
progrese."s

in primivara lui 2013, AmazonFresh a adiugat.Los Angeles-ul
ca al doilea orag din program. Dar in L.A., oferta AmazonFresh
venea cu o diferen!5 clari: clienfii din L.A. trebuiau sd se aboneze
la Prime Fresh in schimbul sumei de 299 de dolari pe an, ceea ce
le oferea livrarea gratuitr a cumpirrturilor atunci cand valoarea
comenzii depigea suma de 35 de dolari.

ca ;i in cazul serviciului Amazonprime, datoritd faptului cI
se aboneazr Ia serviciul prime Fresh, clienfii sunt stimulali si
cumpere mai des gi dintr-o gami mai largi de categorii de pro-
duse. Daci oricum comand rapte, s-ar putea gandi un crient, de
ce si nu fac o comandi de peste 35 de dolari, addugand o ladi de
coca-cola gi cumprrand detergentul de rufe care tocmai se ter-
minS? La fel ca in cazur programului prime, faptul ci pldtegte un
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abonament declangeazS dorinla consumatorului de a vrea,,si-gi

recupereze investifia", ceea ce creeazb' la rAndul lui genul de

comportament al cumpSratorului pe care il dore;te compania

Amazon. $i Amazon nu se limiteazi doar la produse de bdcinie:

Subscribe & Save (Aboneazi-te 9i economise9te) este un alt ser-

viciu pe bazd,de abonament, oferit de Amazon; te abonezi pentru

a-!i fi expediate constant lucruri care se termini des, cum ar fi

detergentul de vase gi prosoapele de hArtie. Daca ili faci cinci sau

mai multe abonamente care au aceeagi data de livrare, primegti o

reducere de !5o/o din intreaga valoare a comenzii'

Pe mdsurd ce tot mai mulli clienli i9i fac cumpiriturile pe

Amazon prin sistemul de abonamente, competilia reaclionea-

zd gi ea. in toamna anului 20'J.3, retailerul american Target cu

baza in Minneapolis a lansat serviciul Target Subscriptions

(Abonamente la TargetJ, un program asemf,n5tor cu Subscribe &

Save. Deloc surprinzito4 s-a concentrat inilial pe produsele pen-

tru bebelugi, cum sunt scutecele gi gervelelele umede- o categorie

pe care Amazon amizatmult atunci c6nd a plitit 545 de milioane

de dolari pentru a achiziliona compania Quidsi, cea care crease

site-ul Diapers.com, care el insugi oferi un abonament pentru

scutece, ce s-a bucurat de o cregtere lunari de 300/o in 2013'5

Compania Amazon a devenit celebri datoriti cAgtigurilor sale

din vAnzirile cf,tre consumatori - dar abonamentele pot funcfio-

na atAt pentru tranzacliile intre firme, cAt 9i pentru tranzacliile

dintre firme gi consumatori. Unul dintre cele mai recente lucruri

pe care mizeazd.Amazon este un abonament care are scopul de a

ajuta alte companii s5 igi dezvolte propriile afaceri pe bazS de

abonament. Amazon Web Services [AWS) le oferi companiilor

acces la servere, la programe gi la suport tehnologic pe bazi de

abonament. AWS este folosit de multe dintre cele mai mari compa-

nii din lume pe bazd,de abonament, inclusivAdobe, citrix, Netflix

9i Sage, alituri de multe dintre cele mai cunoscute start-up-uri, ca

Airbnb, Pinterest, Dropbox ;i Spotiff.

compania Amazon e o deschizatoare de drumuri in ceea ce pri-

vegte modelul pe bazl de abonament in aproape toate domeniile
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afacerii sale, dar acest model nu e ceva nou. De fapt, el existd deja
de ceva vreme.

O (foarte) scurtd istorie
a modetului pe bazdde abonament
Istoria modelului de afacere pebazdde abonament dateazr de la
1500, atunci cand editorii europeni de hrr;i igi invitau clienlii si
se aboneze la edifii viitoare ale hrrgilor lo4, care evoluau pe mi-
surd ce noi teritorii erau descoperite, cucerite gi revendicate.
Peisajul geopolitic evolua gi editorii de hdr.ti erau nevoifi si obginl
angajamente din partea membrilor claselor nobile gi academice
de a se abona la viitoarele volume ale hdr.tilor lo4, oferindu-le ast-
fel capitalul de care aveau nevoie pentru a reprezenta pe hartie
descoperirile Iumii.

Acest model a fost apricat apoi ziarelor gi revisteror Ia ince-
puturile lor, odati cu publicaliile periodice din secolul al XVII-lea,
din Europa.T in cele din urmr, modelur pe bazdde abonament a
devenit abordarea standard in domeniul publicapiilor cu scop in-
formativ. cititorii trebuiau si se aboneze la publicaliile de interes
general gi taxele lor de abonament, impreuni cu veniturile inca-
sate din publicitate, asigurau banii necesari pentru a finanla pro-
dusul editorial gi pentru a asigura costul expedierii pubiicapiei
cdtre fiecare cititor. Aceasti tendinli a continuat mult in secolul K(
fiirid, de asemenea, un mod sigur de imbogrgire. Editori precum
william Randolph Hearst gi, mai recent, Rupert Murdoch au frcut
avere inilial public6nd ziare pe bazd de abonament.

cu toate acestea, economia publicrrii informaliilor s-a dete-
riorat odati cu ascensiunea internetului, care a eliminat costurile
de distribulie gi a preschimbat confinutul intr-un bun de larg
consum, intr-o asemenea misuri incat consumatorii au inceput
sr se agtepte ca el si fie gratuit. consumatorii nu numai cr se
a$teptau si primeascd un conlinut gratuit, dar genul de confi_
nut de care erau interesali a devenit gi el mai ezoieric. Dupd cum
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a dezvdluit fostul editor al revistei Wired, Chris Anderson, in

bestsellerul siu lhe Long Tait, acum, cand conlinutul din intrea-

ga lume e accesibil printr-o simpli cdutare pe Google, nu mai

suntem mullumili cu informaliile de interes larg pe care le oferi
editorii convenfionali; apetitul nostru pentru confinut a devenit

mai specializat. Daci ili place sportul numit curling, poli consu-

ma cAti informalie despre curling dore;ti, gratuit, pe internet,

firi si fii nevoit si cite;ti un zia4 care ar putea tiplri un material

despre curling de doul ori intr-o iarn5, in cel mai bun caz.

Astfel, modelul tradilional de publicare era ameninlat din

doua pirli: informalia devenea un bun de larg consum 9i apetitul

nostru pentru ea devenea mai specializat. Revistele 9i ziarele au

inceput sd reduci substanlial bugetul editorial, avAnd din ce in ce

mai pulini abonafi care sd asigure costurile pentru crearea confi-

nutului gi pentru exPedierea lui.

calitatea conlinutului a scizut atat de multincat oamenii au

inceput si-gi dea seama ci de fapt meriti si plitegti pentru un

conlinut bun - gi abonamentele au prins iar viali in domeniul

informafiei. Mai intAi, cei dela The WalI Street Journal au fost cu-

rajogi gi,in L997 , au fficut accesibil cel mai bun confinut al lor pe

un site platit, atrigAnd astfel 200.000 de clienli plltitori in decur-

sul a tg luni.8 in ZOOZ, Financial Timesa introdus un site plitit pe

,,model contorizat". Cititorii aveau acces gratuit la L0 articole,

apoi era nevoie sd-;i facd un abonament, dupl care mai primeau

acces la inci 30 de articole. DupS ce accesau ;i aceste 30 de arti-

cole, trebuiau sd pliteascl un abonament anual de pani la 325 de

dolari. in2o'1.L, wall street Journal a trecut de pragul de 1 milion

de abonali plititori pe internet gi New YorkTimes - flri indoialS

cel mai influent distribuitor de media din lume - a creat un site

platit contorizat, care in 2013 avea 700.000 de abonali pentru

articolele de pe internet.e

cam in aceeagi perioadi in care cei de lawall streetJournal
gi-au pus la punct site-ul pldtit, cei din Sillicon Valley au fost

* Coada lungd. De ce viitorul tn afaceri tnseamnd sd vinzi c^te pu,tin din toate,

Editura Curtea Veche, Bucuregti, 2009' (n.tr.)
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cucerili de modelul de afacere pebazdde abonament. La sfargitul
anilor'90, furnizorii de servicii de mentenanfi pentru aplicafii,
cum ar fi onvia, ofereau acces la aplicafii pentru computer pe
bazi de abonament, in loc sd le ceard utilizatorilor sr incirce pro-
gramul de pe un cD. Degi unii dintre jucdtorii de la inceput au fost
eliminali in ,,tech wreck-ul*" din 2001, acest model de afacere a
fost in continuare utilizat in afacerile cu software ca serviciu
(saas) gi in companii bazate pe croud,cum ar fi salesforce.com si
Constant Contact.

Renagterea modelului pe bazdde abonament
Degi modelul de afacere pe bazi de abonament existd practic de
s,ecole, in ultimele doui decenii el a fost revitalizat de companiile
din domeniul tehnologiei gi din media. Recent, cumularea, prt.,
factori a condus la o revitalizare a modelului pe bazdde abona-
ment in toate domeniile.

Generafia celor care au acces

in2013,rata proprietSlii de case din statele unite a atins cea mai
joasd coti inregistratd in ultimii L8 ani.'o unul dintre motive este
comportamentul generaliei noului mileniu. spre deosebire de
pdrinfii lor din generalia baby booml-, pentru care Visul American
insemna si ai o casd in suburbii, cei cire astizi au intre douizeci
gi treizeci gi ceva de ani amani momentul in care se cisdtoresc,
au copii gi o casi in suburbii gi preferi si stea cu chirie in oras.

* cedere bursieri pe piala afaceriror de pe internet, ce inregistrase anterior
cre;teri spectaculoase, cunoscutr gi sub numere de,,dot-com bubbre1 (n.tr.)** Generalia baby boom este un termen generic utilizat pentru a desemna ge-
nerafia foarte numeroasd de copii nrscufi in perioada 7946-1964. cregterea
demograficr semnificativi determinati de aceasti generafie a avut efecte im-
portante in economia mondialr, contribuind in mod determinant la accelera-
rea cre$terii economice gi a bunistlrii cetlgenilor. (n.red.J

24
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AvAnd in vedere ci au multe datorii pentru a acoperi cheltu-

ielile legate de studii 9i linAnd cont de dificult5lile de pe piala

muncii, mulli tineri nu gi-ar putea permite si cumpere o casl nici
dacd gi-ar dori una. Mulgi dintre cei care fac parte din generalia

noului mileniu consideri ci bunurile sunt asemenea unui jug

care le ingrldegte mobilitatea

Putem spune cd.fac parte din Generalia celor care au acces:

'fac parte dintr-un grup tot mai mare de tineri aflagi in migcare,

care stipAnesc tehnologia 9i pentru care a avea acces este mai

important decAt a avea bunuri. Ei preferi si rimAni dinamici 9i

si inchirieze o casd decAt sd cumpere una; preferi si asculte o

melodie pe Spotiff in loc sd o cumpere de pe iTunes; ori si se

aboneze la Oysterbooks.com sau Scribd in loc si faci cumpdrS-

turi dintr-un magazin Barnes & Noble.

Generalia celor care au acces se afl5 in spatele noii explozii a

acestei economii a ,,distribuirii". Oamenii au fhcut asta de cAnd

lumea, dar tehnologia permite ca distribuirea sd se facd la o scarl
mai largi: site-uri ca Airbnb faciliteazl legitura dintre cumpiritor
gi vAnzltor; iPhone-ul tiu cu GPS-ul activat igi permite sd gdsegti

cel mai apropiat Zipcar; Facebook;i Linkedln ili oferi posibilita-

tea de a verifica orice persoani cu care ai in vedere si faci afaceri;

gi site-uri precum PayPal ili permit sd plitegti in siguranli pentru

lucrurile pe care le inchiriezi.

Certitudinea pe care ti-o dd intrerupdtorul

Atunci cAnd intri intr-o camerd gi aprinzi lumina, nu ili lii respi-

ralia sperAnd cI inciperea se va lumina. $tii ci luminile se vor
aprinde pentru ci poli avea incredere in modul de funclionare al

electricit5fii. Internetul devine aproape la fel de sigur gi de omni-

prezent, Acum douizeci de ani, erai nevoit si cauli un loc in care

si introduci cablul in laptop pentru o conexiune dial-up. Astdzi

ne agteptlm pur gi simplu si avem acces laWi-Fi oriunde mergem,

fie cf, suntem intr-un hotel, in subsolul unui prieten sau intr-un
avion aflat la 9.000 m in aer.


