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Het moment dat het voor mij duidelijk werd dat het allemaal anders zou kunnen, was het moment dat het woord platenmaatschappij een lachertje werd. Het moment dat de platenindustrie muziekindustrie werd genoemd en er steeds minder cd’s werden verkocht. In de jaren negentig liep de cd-verkoop drastisch terug. De schuld werd wereldwijd gegeven aan illegaal downloaden. Gevolg was een enorm gevecht tegen de Napsters van deze wereld, die het illegaal downloaden mogelijk maakten met hun online muziekdiensten. Jarenlang is er gestreden in plaats van na te denken over wat de muziekindustrie nou echt inhoudt. Verkopen we platen of maken we mensen blij met muziek van artiesten? 

De dynamiek van de muziekindustrie

De muziekindustrie verandert constant. Denk alleen al aan de configuratie waar de muziek op staat. Het begon met een bakelieten schijf, toen kwamen vinyl en de cassette, de minidisk verving de cassette en de CD verving het vinyl, MP3-spelers vervingen de cd-speler en uiteindelijk werd downloaden de nieuwe vorm van muziekconsumptie. Inmiddels zijn we alweer een stap verder. Met streaming audio - bijvoorbeeld Spotify - luisteren we muziek live, zonder het product in huis te hebben. 

In deze tijd van transitie gaat het niet meer om het bezit van cd’s, maar om het genot van muziek. De muziekconsumptie blijft enorm. Kijk naar concerten, het succes van Spotify en de hoeveelheid bekeken muziek op Vimeo en Youtube. 

Ken je kernkwaliteiten
Als de markt aangeeft dat je klanten op een andere manier consumeren, dien je niet vast te houden aan je productsoort of business model, maar aan je kernkwaliteiten.

Wat zijn je kernkwaliteiten? Hoe kom je daarachter? Als er één industrie is waar dit geen probleem zou moeten zijn, dan is dat de industrie die artiesten exploiteert met de X-Factor. De platenmaatschappijen hebben Artist & Repertoire-managers in dienst om talent te ontdekken en begeleiden. Om een artiest succesvol te laten zijn is echter veel meer nodig dan talent alleen. Talent is immers niet hetzelfde als ergens goed in zijn. 

Van dromen naar realiteit

Met een flinke dosis passie, ambitie, visie, wilskracht én talent kunnen we vaardigheden ontwikkelen. Hoe groter de wilskracht, des te meer discipline je kunt opbrengen om vaardigheden te ontwikkelen en vergroten. Deze wilskracht is afhankelijk van je doelen. Als je je doelen duidelijk formuleert, een duidelijk beeld voor ogen hebt van hoe het leven eruit ziet als je dit doel hebt gehaald en je weet waar je zwakke en vooral je sterke punten liggen, dan is het makkelijker om deze doelen te halen. Het is fijn als je een optimistische kijk op het leven hebt, maar ook realisme is nodig. Dromen van onbegrensde mogelijkheden is leuk, maar je stuit vaak op je beperkingen en dit leidt onherroepelijk tot frustratie. 

Zelfkennis is essentieel

Introspectie is dus noodzakelijk om je X-Factor te leren kennen. Waar zitten je obstakels op weg naar bepaalde doelen? Deze zitten in jezelf (te weinig talent, ambitie of passie) en buiten jezelf (de wereld om ons heen is constant aan het veranderen). Zonder continue (zelf-)ontwikkeling mis je de boot. 

Stel je koers tijdig bij

Als je gaat zeilen, kun je een mooie bestemming voor ogen hebben en ook het plan hoe te varen, maar tijdens deze zeiltocht kan de windrichting veranderen en kunnen er andere obstakels op je pad komen. Daarom wijzig je constant de stand van de zeilen en de koers. Zó haal je je einddoel. Dit is precies wat de platenmaatschappijen hebben nagelaten in de jaren negentig. De hele industrie bleef vasthouden aan de oude strategie en streed tegen een niet te bevechten bedreiging.

Jouw X-Factor: formuleer je kernwaarden

De X-Factor is van belang als je op een podium staat, maar is minstens zo belangrijk als je in deze tijd van snel veranderende markten je hoofd boven water wilt houden. Je moet je doel duidelijk voor ogen hebben en weten wat er speelt. Niet bang zijn voor concurrentie maar juist kijken hoe je gezamenlijk de ontwikkelingen in je branche kunt bijhouden. Het formuleren van je kernwaarden is hierin essentieel. Bewustzijn van je persoonlijke kernwaarden creëert jouw X-Factor, de kernwaarden van je bedrijf creëren de Business X-Factor.

Leer doelstellen

De X-Factor is dus onmisbaar voor iedereen die succesvol wil worden en blijven. De grootste misvatting is dat de X-Factor een synoniem is van uitstraling. Een veelheid aan factoren bepaalt of iemand succesvol kan zijn. Daar is charisma er zeker één van. Maar ook vastberadenheid, zelfovertuiging als gevolg van zelfonderzoek, trots, uniciteit, ambitie, authenticiteit, consistent gedrag, passie, het lef om van gebaande paden af te wijken, de durf om te falen en talent. Al die factoren zijn belangrijk om succesvol te worden. Mijns inziens heeft succes niks te maken met roem vergaren of geld verdienen. Je bent succesvol als je doelen haalt en dus moet je leren om doelen te stellen.

Sta open voor verandering

Het moment dat het voor mij duidelijk was dat we heel veel van de muziekindustrie kunnen leren, was toen ik zag dat in alle branches dezelfde dingen gebeuren als in de muziekindustrie. Er wordt vastgehouden aan product of dienst, in plaats van te luisteren naar veranderende behoeftes van klanten. 

Deze behoeftes blijven veranderen, doordat de ontwikkeling van de digitalisering steeds sneller gaat. Op het digitale vlak is steeds meer mogelijk. De technologische groei vindt niet lineair plaats, maar exponentieel, waardoor deze onvoorspelbaar is. Kijk maar eens naar de ‘ontwrichters’ Uber, Airbnb, Peerby, Snappcar of de e-sigaret. De voorbeelden zijn legio. Waardoor is de X-Factor van Kodak verloren gegaan? In 1975 negeerde het bedrijf de digitale camera, uit angst marktaandeel te verliezen met de kleinbeeldcamera’s en -fotorolletjes. De concurrentie ging er wel mee aan de slag en Kodak kon de opgelopen achterstand niet meer inhalen.

Gebruik je X-Factor!

Het moment dat het voor mij duidelijk was dat het allemaal anders moet is nu. De dooddoener ‘als je doet wat je altijd deed, krijg je wat je altijd kreeg’ is absoluut niet meer van kracht. Dankzij exponentieel groeiende technologie en creatievelingen die deze op innoverende wijze toepassen, veranderen de behoeftes van de klant. Er zijn maar drie dingen belangrijk: je eigen X-Factor, de Business X-Factor en een duidelijk beeld van waar jouw bedrijf voor staat. Kortom: word je bewust van jouw X-Factor. Zet deze effectief in en gooi waar nodig het roer om. Zo mis je nooit de boot.
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Dit unieke boek wordt begin april uitgeleverd en is alleen verkrijgbaar in de bookshop van De Alfabetboeken.
