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			Inteiramente dedicado a Seth Godin.

			Este livro só existe porque foi um pedido dele.

		


		
			Dez anos de experiência em uma hora

			De 1998 a 2008, passei pela experiência maluca de começar um pequeno hobby, transformá-lo acidentalmente em um grande negócio e depois vendê-lo por 22 milhões de dólares. E então agora as pessoas querem ouvir o que eu penso.

			Sempre me perguntam sobre aquela experiência, então eu conto histórias de como as coisas aconteceram para mim. Muitas delas falam sobre tudo o que fiz de errado. E cometi alguns erros terríveis.

			As pessoas me pedem conselhos sobre situações que acontecem nas suas vidas ou nos seus negócios, e explico o que eu faria. Mas minha abordagem é apenas uma dentre tantas, e eu poderia argumentar contra ela também.

			Não estou sugerindo de verdade que alguém seja como eu. Sou bastante incomum, então o que funciona para mim pode não funcionar para os outros. Mas muitas pessoas acharam que valia a pena compartilhar as histórias e filosofias que desenvolvi a partir daquela experiência, então cá estamos.

			Aqui está a maior parte do que aprendi em dez anos, compactado em algo que você pode ler em uma hora.

			Espero que essas ideias sejam úteis para a sua própria vida ou para o seu negócio. Também espero que você discorde de algumas delas. Espero ainda que você me mande um e-mail para me contar qual é o seu ponto de vista, porque essa é a minha parte favorita de todas.

			(Sou um aluno, não um guru.)

		


		
			Qual o seu Norte?

			A maior parte das pessoas não sabe por que faz o que está fazendo. Imitam os outros, acompanham o fluxo e seguem por caminhos sem traçar o próprio.

			Passam décadas perseguindo uma coisa que alguém as convenceu de que deveriam querer, sem perceber que isso não as fará felizes.

			Não se veja no seu leito de morte algum dia tendo desperdiçado sua única chance na vida, cheio de arrependimento porque perseguiu pequenas distrações em vez de grandes sonhos.

			Você precisa conhecer sua filosofia pessoal sobre o que o faz feliz e o que vale a pena realizar.

			Nas histórias a seguir, você vai notar alguns temas comuns. Elas são a filosofia que desenvolvi com base nos dez anos que passei entre abrir e desenvolver um pequeno negócio:

			
					Ser dono de um negócio não tem a ver com dinheiro. Tem a ver com realizar sonhos para os outros e para si mesmo.

					Abrir uma empresa é uma ótima maneira de melhorar o mundo enquanto melhora a si mesmo.

					Quando cria uma empresa, você cria uma utopia. É nela que você projeta o seu mundo perfeito.

					Nunca faça nada somente pelo dinheiro.

					Não tenha um negócio exclusivamente para seu próprio benefício. Atenda aos pedidos de ajuda.

					O sucesso vem de se desenvolver e se inventar com persistência, não de promover persistentemente o que não está dando certo.

					Seu plano de negócios é uma coisa passível de discussão. Você não sabe o que as pessoas querem de verdade até começar a fazê-lo.

					Começar sem dinheiro é uma vantagem. Você não precisa de dinheiro para começar a ajudar as pessoas.

					Você não pode agradar todo mundo, então exclua as pessoas sem medo.

					Torne-se desnecessário para o funcionamento do seu negócio.

					O verdadeiro objetivo de fazer qualquer coisa é ser feliz, então só faça o que o deixa assim.

			

			O que essas declarações significam? Qual o contexto? Como você deve aplicá-las à sua própria situação?

			 

			Bem… Não gosto de falar de mim, mas, para que essas lições façam sentido, preciso contar a minha história.

		


		
			Apenas vendendo meu cd

			Esta história começa em 1997. Eu tinha 27 anos e era músico profissional. Ganhava a vida tocando em tempo integral – fazendo muitos shows nos Estados Unidos e na Europa, produzindo álbuns, tocando em discos de outras pessoas e gerenciando um pequeno estúdio de gravação. Eu era até o músico e mestre de cerimônia de um circo.

			Minha conta bancária tinha pouco dinheiro, mas nunca ficava zerada. Ganhei dinheiro suficiente para comprar uma casa em Woodstock, Nova York. Estava vivendo o sonho de um músico.

			Fiz um cd com as minhas músicas e vendi mil e quinhentas cópias nos meus shows. Eu queria vender na internet, mas não existiam empresas que vendessem música independente on-line. Nenhuma. Liguei para as grandes lojas virtuais de discos e todas me disseram a mesma coisa: o único jeito de colocar o meu cd nas suas lojas on-line era por intermédio de uma grande distribuidora.

			A distribuição de música era uma coisa terrível. Conseguir fechar um acordo de distribuição era tão difícil quanto conseguir um contrato de gravação. As distribuidoras eram conhecidas por sempre pegar milhares de cds e pagá-los a você um ano depois, se pagassem. Gravadoras cheias de dinheiro bancavam a divulgação, e o resto de nós ficava a ver navios. Se você não vendesse bem nos primeiros meses, era expulso do sistema.

			Não é que as distribuidoras fossem do mal. Era o sistema que funcionava desse jeito horroroso, e eu não queria me envolver com ele.

			Então, quando as grandes lojas de discos da internet me disseram que não podiam vender meu cd, pensei: “Ah, que se dane. Vou montar minha própria loja virtual. Não pode ser tão difícil assim”.

			Mas foi difícil! Em 1997 o PayPal não existia, então fui obrigado a abrir uma conta de vendedor com cartão de crédito, que custou mil dólares em taxas de instalação e três meses de burocracia. O banco ainda teve que enviar um inspetor à minha casa para verificar se era um negócio real. Então precisei descobrir como criar um carrinho de compras. Eu não sabia nada de programação, mas copiei alguns exemplos de um livro, no método de tentativa e erro.

			Depois de tudo, finalmente eu tinha um botão “Compre agora” no meu site! Em 1997, isso era um feito e tanto.

			Quando contei aos meus amigos músicos sobre o botão “Compre agora”, um deles perguntou: “Você poderia vender o meu cd também?”.

			Fiquei pensando por um minuto e respondi: “Claro. Sem problemas”. Fiz isso como um favor. Levei algumas horas para adicioná-lo ao sistema. Fiz uma página separada para o cd dele no site da minha banda.

			Então, dois outros amigos perguntaram se eu poderia vender os cds deles. Comecei a receber ligações de estranhos dizendo: “Meu amigo Dave disse que você poderia vender o meu cd”. Ligações e e-mails não paravam de chegar. Eu disse sim para todo mundo.

			Dois líderes populares da música on-line anunciaram o serviço em seus mailings de mala-direta. (Bryan Baker, da revista Gajoob, e David Hooper. Obrigado, meninos!) Mais cinquenta músicos se inscreveram.

			Era para ser só um favor para alguns amigos. Hum…

		


		
			Torne o sonho realidade

			Vender os cds dos meus amigos estava começando a tomar muito do meu tempo. Eu percebi que, sem querer, tinha começado um negócio. Mas eu não queria isso! Já estava vivendo a vida dos meus sonhos como músico em tempo integral. Não queria nada que me absorvesse tanto.

			Então, eu pensei que, adotando uma abordagem irrealista e utópica, poderia evitar que o negócio crescesse demais. Em vez de tentar torná-lo grande, eu o faria pequeno. Era o oposto da ambição, então precisei pensar de um jeito que fosse o oposto do jeito ambicioso.

			Redigi um contrato de distribuição utópico, que era o meu sonho de músico. Em um mundo perfeito, minha distribuidora:

			
					Me pagaria semanalmente.

					Mostraria para mim o nome completo e o endereço de todos que comprassem o meu cd. (Porque são meus fãs, não fãs da distribuidora.)

					Nunca me expulsaria por não vender o suficiente. (Mesmo que eu vendesse um cd a cada cinco anos, o estoque estaria disponível para alguém comprar.)

					Nunca permitiria o uso de posicionamento pago. (Porque não é justo com quem não pode pagar.)

			

			É isso! Essa era a minha missão. Gostei. Foi um passatempo digno. Escolhi o nome “cd Baby” e coloquei os álbuns dos meus amigos lá.

			Esses quatro itens eram uma espécie de declaração de missão. Publiquei-os no site, falei sobre eles em todas as reuniões e fiz questão de que todos com quem trabalhei os conhecessem.

			A questão é que eu não estava tentando fazer um grande negócio. Só estava sonhando com a configuração dessa lojinha virtual em um mundo perfeito.

			Quando você cria um negócio, cria um pequeno universo onde controla todas as leis. É a sua utopia.

			Quando você realiza um sonho para si mesmo, ele será um sonho para outra pessoa também.

		


		
			Um modelo de negócio com apenas dois números

			Como a maioria das pessoas, eu não tinha ideia de quanto cobrar.

			Então fui à loja de discos em Woodstock, onde havia alguns cds de músicos locais no balcão. Perguntei à mulher da loja: “Como funciona se eu vender meu cd aqui?”.

			Ela disse: “Você define o preço de venda como quiser. Nós mantemos uma comissão fixa de 4 dólares. E pagamos a você todas as semanas”.

			Então fui para casa e escrevi no meu novo site, cdbaby.com: “Você define o preço de venda como quiser. Nós mantemos uma comissão fixa de 4 dólares. E pagamos a você todas as semanas”.

			Eu achei que, se funcionava para a mulher da loja, estava bom para mim.

			Como eu estava levando cerca de 45 minutos para adicionar um novo álbum ao site, também tive que cobrar 25 dólares por álbum como compensação pelo meu tempo. (Isso mostra o quanto eu achava que o meu tempo valia naquela época.) Alguns dias depois, percebi que 35 dólares pareciam o mesmo que 25, então aumentei para 35 dólares por álbum, o que me deixou margem para dar descontos e ainda lucrar.

			E é isso! Seis anos e 10 milhões de dólares depois, esses mesmos dois números eram a única fonte de receita da empresa: uma taxa de instalação de 35 dólares e uma comissão de 4 dólares por cd vendido.
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