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INTRODUCCION

Jeffrey Preston Jorgensen (Albuquerque, 1964), conocido como Jeff
Bezos, es el padre de una criatura llamada Amazon que ha cambiado
la forma de consumo en'Occidente.

Este libro es el fruto de una-década leyendo todo lo que he podi-
do sobre este magnifico personaje, un genio con un trillén de luces
y sombras. Siempre me interesd el lado humano de Jeff Bezos para
comprender al Bezos que-es.capaz de dejar, con apenas treinta afos,
una prometedora carrera en Wall Street para fundar una empresa
dedicada a algo tremendamente embrionario por entonces como era
el comercio electronico.

En esta obra encontraras un personaje poliédrico que es odiado,
admirado o amado, pero nunca ignorado; un personaje excepcional
con cientos de personajes habitandolo.

Bezos es un tipo hecho a si mismo, abandonado por su padre y
con una madre que hizo muchos sacrificios para que saliera adelan-
te. Es el chico raro de la clase que, siendo un adolescente de 18 afios
y el primero de una clase de 680 estudiantes, en su discurso de gra-
duacion en el instituto dijo que queria construir hoteles espaciales,
parques de atracciones, yates y colonias que orbitaran alrededor de
la Tierra para dos o tres millones de personas. Un chico cuyo objetivo
en la vida era preservar la Tierra: sacar a todas las personas de ella y
verla convertida en un enorme parque nacional.



Bezos es el astronauta con sombrero de vaquero que cumple su
suefio (que le cuesta 5500 millones de dolares) y, durante aproxi-
madamente cuatro minutos, siente la ingravidez en el espacio su-
borbital. Es el chico de 18 afios que queria llevar a la humanidad
fuera del planeta Tierra y que ha creado la que sera la mayor orga-
nizacion de todos los tiempos. Todo ello en menos de quince mil
dias, casi cuarenta afios, desde aquel discurso de fin de curso. ;Y
como se pasa de ser un chico normal a aspirar a ser el hombre con
mas dinero de la historia de la humanidad? En este libro trato de
revelar como ha sido ese viaje.

A Bezos se le ha nombrado, con absoluta justicia, como una de
las mentes empresariales mas brillantes de las Gltimas décadas, pero
también se le ha acusado de explotador. Es un personaje que ha en-
tendido a los consumidores como nadie pero que a veces parece vivir
en una realidad paralela a 1a de la mayoria de los mortales. Se trata
de un hombre que estuyo a punto de morir en un accidente de heli-
coptero pero que, cuando le preguntaron si habia tenido miedo o si
habia sido un momento.de pensamientos trascendentales cuando vio
que el helicoptero se caia en picado, respondié que no pasd por su
cabeza ningun sentimiento demasiado profundo salvo que era una
de las maneras mas tontas de morir. Pero es posible que mintiera:
durante esos pocos segundos mientras el helicoptero se desplomaba,
seguramente calcul6é un sinfin de posibilidades y de porcentajes en
su cerebro.

Bezos es el nifio que preferia estar encerrado en su habitacion le-
yendo en vez de jugar con otros nifios al béisbol; el joven que no tenia
éxito con las chicas; el mejor de su clase; aquel a quien los chicos mas
grandes empujaban en el patio; el muchacho que aprendid a tener un
plan para todo; €l joven més prometedor de Wall Street que echo su
impresionantemente prometedora carrera por el retrete al ver una es-
tadistica; el chico que se pregunt6 si su futura esposa podria sacarle de
una prision del Tercer Mundo para decidir si era la mujer de su vida; el
hombre que viste mal, delgado y desgarbado; el de la risa estruendosa
que se hace fotos haciendo el loco; el fan de Star Trek; el hombre que
conduce con su recién esposa en busca de un suefio, que empaqueta
los pedidos y que hace trampas diciendo que tiene un millon de libros
en su mindsculo almacén; el que no respeta las reglas del sector; aquel
a quien todos veneran y a quien todos odian; el que esta a punto de



morir en un accidente de helicoptero pero no lo hace; el que ve mas
alla que los demas; el que de un dia para otro es multimillonario; el
peor jefe del mundoy el que cree que los empleados son vagos por na-
turaleza; el hombre que viste trajes carisimos y ahora estd muscula-
do; el genio que crea la compafiia mas brillante de todos los tiempos;
el que se divorcia de su esposa, que le ayudod a crear su criatura, y se
enamora de una periodista latina; el hombre que intercambia nime-
ros de teléfono con principes herederos de Arabia Saudi pero a quien
al poco tiempo hackean su teléfono; el que esta obsesionado con la
satisfaccidn individual de sus clientes pero no paga impuestos para
que las comunidades donde viven sean mejores; el hombre que re-
presentara nuestra era; el que aparecera en los libros de historia;
el que salvara a la humanidad o el que ve en la salvacion de esta el
negocio del siglo XXI... el astronauta vaquero...
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JEFFREY PRESTON
JORGENSEN

En 1994 Jeffrey Preston Jorgensen dejo un trabajo tremendamente
prometedor en Wall Street'y decidi6 crear una empresa. Con el tiem-
po se convertiria en el hombre mas rico de la historia de la humani-
dad. Jeffrey Preston Jorgensen es Jeff Bezos.

Bezos es un genio. Sabe que es un genio y que todos los demas
estamos por detras. Es un ser seguramente superior. Por eso quiere
salvarnos. Bezos cre6 Amazon, ese ecosistema que no es solo una
empresa de comercio electrénico que te lleva las cosas a tu casa ra-
pidamente; ni siquiera es esa compafiia que col6 a Alexa en tu casa
y que te escucha sondmbulamente, la compafiia que gana premios
cinematograficos, la que compra la Metro-Goldwyn-Mayer Studios
nila que va camino de conquistar el mundo occidental. Bezos cred un
ecosistema total en torno a ti que aspira a ser tu inica y conveniente
opcion. Bezos sabe que es un genio. Y todos los deméas también.
Warren Buffett afirm6 ala CNBC que nunca habia visto a muchos
hombres de negocios como él; que habia descubierto una manera
de hacer maés feliz a los consumidores cuando compran productos,
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sea mediante la entrega rapida, los precios u otras cosas. La mis-
ma CNBC le preguntd a Buffett como seria enfrentarse a Bezos
en su propio terreno, y €l respondié que seria como jugar al aje-
drez con el maestro Bobby Fischer: «Todo terminaria en el primer
movimiento».

Hace un cuarto de siglo Bezos nos dijo a los consumidores del
mundo: «Ayudadnos a ser la empresa mas centrada en el cliente».
Y le ayudamos. Y creo la organizacion mas centrada en el cliente
de la historia. Al menos eso asegura €l... y muchos analistas, y mu-
chos estudios, y muchos consumidores, y muchos, y muchas. En
2021 Bezos nos dijo que iba a dejar el dia a dia en Amazon, pues
queria centrarse en su mision vital mas importante: salvarnos.
Desea construir las bases para que la humanidad, o parte de ella,
abandone este planeta. Nos espera la Luna. Desde pequefio sofio
con capitanearnos. Quién sabe; quizas quiere ser el nuevo Moisés
de la humanidad.

Bezos quiere llevarnos a un entorno-mas hostil que la cima del
Everest o que la Antartida. Para ello creara enormes ciudades encap-
suladas donde habitaran los humanos y seran felices. Es la terrafor-
macion de la Luna. Muchos criticos levantan la mano y se preguntan
si no sera mejor arreglar la Tierra, poner las medidas para que no
avance el cambio climatico o intentar acabar con el hambre en el
mundo. Pero ellos y ellas no'son genios y'quizas no tengan la capaci-
dad de contemplar lo que contempla Bezos.

Muchos cientificos piensan que no tiene sentido esta diaspora
de la humanidad, ya que el problema no es el numero de personas
en el planeta, sino el de consumidores y la escala y la naturaleza de
su consumo. El nimero de «seres humanos modernos» (Homo sa-
piens) en la Tierra ha sido comparativamente pequefio hasta hace
muy poco. Hace solo diez mil afios podria haber solo unos pocos mi-
llones de personas en el planeta. La marca de los mil millones no se
pasd hasta principios del siglo XIX y la de los dos mil millones, hasta
la década de 1920. Sin embargo, tal como esta ahora, la poblacion
mundial supera los 7300 millones y, segtin las predicciones de las
Naciones Unidas, podria llegar a los 9700 millones en 2050 y a mas
de 11 000 millones en 2100. El crecimiento de la poblacion ha sido
tan rapido que no existe un precedente real al que podamos acudir en
busca de pistas sobre las posibles consecuencias. En otras palabras:
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si bien el planeta podria albergar a mas de 11 000 millones de per-
sonas a finales del siglo XXI, nuestro nivel actual de conocimiento
no nos permite predecir si una poblacion tan grande es sostenible
simplemente porque no ha sucedido nunca. Pero podemos obtener
pistas si consideramos donde se espera que el crecimiento de la po-
blacion sea mas fuerte en los proximos afios.

David Satterthwaite, investigador principal del Instituto Interna-
cional para el Medio Ambiente y el Desarrollo (IIED), dice que se
prevé que la mayor parte del crecimiento durante las proximas dos
décadas se produzca en los centros urbanos de lo que actualmente
son paises de ingresos bajos y medios. En su discurso de graduacion
como mejor estudiante de la clase de 1982 de la Miami Palmetto Se-
nior High School, un Bezos de 18 afios recién cumplidos proclamo
que su vision era que millones de humanos se reubicaran en colonias
en el espacio.

El periddico local Miami Herald informd.de que su intencion era
«sacar a toda la gente de la Tierra.y verla convertida en un enorme
parque nacional». Los chicos y las chicas de 18 afios no suelen pen-
sar en salvar a la humanidad a esa edad, pero Jeffrey era un chico
distinto; quizas el tipico friki al que robaban el bocadillo en el recreo,
que se sentaba en la primera fila y que era invisible para las chicas
mas admiradas. Jeffrey simplemente era un genio, y los genios sue-
len ser incomprendidos.

El 20 de julio de 2021 Bezos dijo a multitud de medios de prensa
que era el dia mas feliz de su vida. Acababa de volver de su fugaz viaje
espacial abordo de la nave New Shepard para impulsar los proyectos
de su compaiiia de cohetes Blue Origin. Después de esta experiencia
quiso agradecer a los usuarios y a los empleados del gigante del co-
mercio electronico que hubieran costeado ese suefio que tuvo desde
pequefio: «También quiero dar las gracias a todos los empleados de
Amazon y a todos los clientes de Amazon, porque vosotros habéis
pagado todo esto».

EH
i a4 ,
'E. %ﬁ Ver el video de la rueda de prensa de Jeff Bezos
L)
LA

tras llegar al espacio con su nave New Shepard.
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A'las 9:11 a. m. del 20 de julio, Bezos y su tripulacion se lanza-
ron al espacio, viajando mas de 62 millas en el aire. En ese momento
pasaron lo que técnicamente se considera «espacio exterior» y expe-
rimentaron unos cuatro minutos de caida libre, en los que Bezos se
desabrocho el cinturén y sinti6 la gravedad cero. Volvieron a entrar
en la atmosfera a las 9:21.

Ese brevisimo viaje al espacio exterior le costd 5500 millones de
dolares. Los empleados y los clientes de Amazon habian pagado esos
minutos, los mas felices de la vida de Bezos. Muchas gracias, Bezos,
de parte de tus clientes.

Bezos ese dia era ya el hombre mas rico del mundo. Argumentd
que realmente no lo hacia por satisfacer un viejo suefio que le acom-
pafiaba desde los cinco afios, sino por el bien de la humanidad. Ese
dia y los posteriores las redes se llenaron de comentarios; algunos le
replicaban que lo hacia porque intuia que la salvacion de la humani-
dad seria el negocio mas rentable en las proximas décadas.

Por primera vez en la historia de la humanidad las empresas
miran hacia fuera de la Tierra y se preparan para un nuevo sistema
econdmico que ird mas alla de nuestro planeta, a los planetas mas
cercanos. Es el universalismo.

Bezos ya nos ha dicho que en no muchas décadas «millones de
personas vivirdn y trabajaran en el espacio». Y por ello esta invir-
tiendo miles de millones de dolares de subolsillo en su empresa de
transporte aeroespacial Blue Origin. Una poblacion espacial de mi-
llones de personas requerira enormes inversiones. Y Bezos quiere
estar en esa primera fase. Seguramente €l no llegara a ver hechas
realidad sus predicciones. Morira antes, pero quiere ser recordado
en los libros de historia como el mecenas de este paso hacia delante
de la humanidad.

Y de paso... hacer negocio.

Algunos analistas ya afirman que antes del fin de esta década
Bezos sera la primera persona en tener una fortuna valorada en mas
de un trillon de dolares estadounidenses. ;Como puede una perso-
na en menos de tres décadas acumular una fortuna tan insondable?
Esto es lo que me interesa de un personaje como Bezos: ;cémo es
posible pasar en menos de treinta afios de ser un «tipo normal» a
aspirante a «khombre mas rico de la historia de la humanidad»? ;Qué
pasd en esos 10 950 dias?
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Bezos ya no es Jeffrey Preston Bezos. Solo basta ver fotos
suyas de hace unos quince afios. La transformacion fisica es ex-
traordinaria. Antes era un tipo de aspecto olvidable con pintas de
empollon despistado que vestia pésimamente. Hoy es un hombre
musculado, perfectamente vestido, que viaja al espacio exterior y
que sonrie en la rueda de prensa con su traje de astronauta y su
sombrero de vaquero. Esa transformacion estética revela lo que ha
sucedido en estos afios.

Bezos sabe que es escandalosamente rico (fue el hombre mas
rico del mundo hasta el 2022, afio en el que fue destronado por
Elon Musk) y debe ser duro encabezar la lista de los hombres mas
ricos del mundo y saber que no eres inmortal. Si al menos pudie-
ra comprar algo mas de vida... Por eso quizas se rumorea que ha
hecho una inversion millonaria en Altos Labs, una startup que re-
juvenece las células en el laboratorio y se ocupa de la reprograma-
cion biologica. En otras palabras: intenta lograr que vivamos mas.

Bezos es el padre de algo quese llama Amazon. Quiere que casi
todos los hogares del mundo avanzado tengan algtin miembro adhe-
rido a su programa de membresia Prime Member; desea cambiar las
formas de consumo del siglo XXI. Su ambicion, creatividad y vision
de negocio no tienen antecedentes en la historia del retail.

Poner en duda que Bezos es un genio de los negocios es absurdo.
Fue y es un visionario y ha aportado muchisimo al retail mundial.
Cuando pasen varios siglos la mayoria de nosotros seremos engulli-
dos por el olvido de la historia, pero Bezos quedara, sera estudiado
obsesivamente en las universidades y en las escuelas de negocio; sera
el hombre de nuestra época; nuestro héroe y nuestro villano.

Bezos siempre ha alardeado de eso llamado customer centric
(poner al consumidor en el centro); tanto, que es publico su correo
electronico: jeff@amazon.com.

No es broma. Es su correo, y es publico. Puedes enviarle un co-
rreo electrdnico si quieres. Haz la prueba. Es evidente que hay mu-
chas opciones de que no te conteste o de que lo lean subordinados
para hacer un filtro antes de pasarselo al jefe. Pero el caso es que es
su direccion de correo. Yo he hecho la prueba varias veces... No hubo
respuesta, pero quién sabe, quizas algin dia le envie este libro.

Bezos afirma en su libro Invent and Wander: The Collected
Writings of Jeff Bezos que ve muchos de los correos que le envian
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y utiliza su curiosidad para seleccionar algunos. Y reconoce que la
mayoria estan relacionados con fallos de su compafia. Bezos ase-
gura que se toma estos correos en serio y que, si recibe una queja,
inmediatamente pide a alguno de los equipos que haga un estudio
del caso y resuelva el problema.

Pero ;es de verdad su correo electronico? ;El hombre mas rico
del mundo lee los correos que le envian sus clientes, los que pagaron
su viaje estelar de diez minutos y de miles de millones de dolares?
Siy no.

Esa direccion es real y pertenece a Bezos pero, como puedes ima-
ginar, tiene asistentes que clasifican su bandeja de entrada por €I,
segun Brian Krueger, antes vicepresidente de Adquisicion de Talento
Global de Amazon. Los correos electronicos que requieren los 0jos
de Bezos van a una carpeta que revisa personalmente. Esto incluye
los internos de su equipo de Amazon. Si Bezos recibe el correo elec-
tronico y lo reenvia a alguien de su equipo, generalmente es con un
solo caracter: un signo de interrogacion (?).

(Imaginas como debe ser recibir un correo titulado (?) del hom-
bre candidato a ser el hombre mas rico de lahistoria de la humanidad
sobre un pedido de un pueblo perdido de Ohio porque resulta que el
gato de peluche que una abuela ha comprado para dar una sorpresa
a su nieto es una mierda de mucho cuidado y pide que le devuelvan
echando leches su dinero? ;Puedes imaginar el rostro del sujeto que
esta ahi enfrente de la pantalla del ordenador?

Son las cosas de Bezos.

Todos los afios envia una carta a todos sus accionistas para in-
formar de la situacion de Amazon, de sus planes de futuro y de otros
aspectos macroecondmicos. Sin embargo, la carta que recibieron en
2020 se trataba mas bien de un largo comunicado donde informaba
de que se despedia de su posicion de director ejecutivo (CEO) de la
compaifiia y donde repasaba todo lo que habia sucedido en Amazon
en estos afios. A pesar de estar en plena pandemia mundial, solo
menciond una vez la COVID-19, y lo hizo para explicar que Amazon
brindaba un entrenamiento con los empleados excelente que resul-
taba positivo en el 82 % de los casos y que la compafiia solo habia
prescindido del 2.6 % de su plantilla debido a su incapacidad para
realizar su trabajo, resaltando que «ese numero fue ain menor en
2020 debido al impacto operativo de la COVID-19».
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En 2020 habian muerto en todo el mundo varios millones de
personas por la pandemia. Estdbamos confinados, inseguros y te-
merosos ante el mayor impacto emocional y humano desde la Se-
gunda Guerra Mundial. No creo que ningtin CEO del mundo hiciera
una mencion especial de esta situacion y de su impacto en las perso-
nas, en el negocio, en el mercado a sus accionistas... y mucho menos
que lo mencionara de paso. Bezos si.
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2

¢COMO EMPEZO
TODO?

En 1994 a Jeff Bezos se le ocurrio lanzar al mundo una empresa con
nombre de rio ciclopeo desde el garaje de una casa de Seattle. Ese
afio fue convulso: entre abril y julio unas ochocientas mil personas
fueron asesinadas en Ruanda en las guerras €tnicas entre hutus y
tutsis; murieron Kurt Cobain, Jacqueline Kennedy y Richard Nixon;
Nelson Mandela se convirtié en el primer presidente negro electo
en Sudafrica; otorgaron el Premio Nobel de la Paz a Arafat, Peres y
Rabin... y comenz6 la era del comercio electrénico.

Ese afio solo el 0.447 % del mundo tenia acceso a Internet, pero
esa cifra estaba creciendo exponencialmente. Un afio antes habia
sido del 0.252 % y en 1995 seria del 0.777 %. Para que te hagas una
idea, hasta noviembre de 1994 la Casa Blanca no tenia un sitio web.

Para entender cdmo era Internet en el afio en el que Amazon co-
menzd a vender, debemos remitirnos al maravilloso estudio realiza-
do en febrero de 1995 por la famosa analista de Internet y tendencias
tecnologicas Mary Meeker y su equipo de Morgan Stanley. Se tra-
ta de uno de los informes mas importantes de la historia del retail,
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posiblemente el documento mas visionario y lucido sobre lo que se-
ria Internet afios mas tarde, donde cartografia una nueva forma de
consumo que lo cambiaria todo. Son 322 paginas brillantes a las que
puedes acceder a través del siguiente codigo QR. Este estudio se rea-
liz6 tan solo veinte afios después de que Bill Gates creara Microsoft
junto con Paul Allen y hablaran de una meta ambiciosa: poner un
ordenador en cada escritorio de cada hogar.

Of A0
:!,';'.n

L"’ﬁ@ Ver el estudio de tendencias de Internet
de Mary Meeker de 1995.

Por aquel entonces una encuesta realizada por Dataquest mos-
tro que en el 60 % de cien organizaciones medianas y grandes en
EE. UU. todos los departamentos tenian algiin acceso a Internet,
sobre lo que Mary Meeker apuntaba: «Se estima que hay ciento
cincuenta millones de usuarios de PC en todo el mundo, y de estos,
35 millones (23 %) han usado el correo electronico en sus negocios,
nueve (6 %) la web y solo ocho (5 %) un servicio en linea. Sentimos
que ese correo electronico, el acceso en linea/web, puede ser omni-
presente para los usuarios de PC dentro de una década.

En 1995 unas cuarenta'mil empresas utilizaban la web para pu-
blicitar, ofrecer servicios, comunicar o vender productos y servicios
directamente a través de Internet. En ese momento se podian com-
prar todo tipo de productos en linea, de flores a ropa, y recibirlos
en casa, aunque, como puedes imaginar, muy pocos consumidores
optaban por este nuevo canal para hacer sus compras.

Pero eso de recibir cosas en la casa de los consumidores era ya
muy viejo. La venta directa o por correo era comun en Europa y en
Norteamérica. En EE. UU., por ejemplo, la cadena estadounidense
Sears enviaba su catalogo de productos a veinte millones de estadou-
nidenses en 1900, cuando la poblacion era de 76 millones.

Segiin la Asociacion de Marketing Directo, en 1992 en este
mismo pais mas de diez mil empresas de venta por correo enviaron
13.5 mil millones de catalogos y alrededor del 55 % de los adultos
norteamericanos compraron por correo por valor de 51.5 millones
de dolares. Estas cifras habian ido en constante aumento y subieron
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abruptamente durante la década de 1980, cuando los negocios de
venta por correo crecieron al triple de la tasa de la mayoria de los
minoristas.

Hacia finales de 1994 unos 98 millones de norteamericanos rea-
lizaron compras desde casa por valor de 60 000 millones de ddlares,
casi todas a través de pedidos telefonicos mediante catalogos por co-
rreo y canales de compra por television, segin un reportaje de TIME
de la época.

El 12 de agosto de 1994 se publico un articulo mitico en The New
York Times donde se contaba la historia de la primera compra reali-
zada por Internet. En dicho articulo, cuyo titulo se traduciria como:
«Atencion, compradores: Internet esta abierto», se habla de un tal
Phil Brandenberger, de Filadelfia, quien se conecté a un ordenador
y us6 un cddigo secreto para enviar su numero de tarjeta de crédito
Visa para pagar 12.48 dolares mas los costes de envio por un dis-
co compacto (CD) de Sting, 7en Summoner’s Tales. Segin muchos
analistas esa fue la primera transaccion minorista en Internet.

IEI

i'?.)aar % Ver articulo de The New York Times:

«Atencion compradores, Internet esta abierto».

En 1994 Bezos habia dejado su brillante empleo como vicepre-
sidente de D. E. Shaw & Co., una empresa de Wall Street, para fun-
dar Cadabra. ;Pero por qué? La culpa la tuvo un hombre apellidado
Quaterman.

Estamos en Seattle, octubre de 1996. Erik Lundegaard es un joven
que trabaja como freelance especializado en criticas de cine y libros.
The Seattle Times lo llama para que entreviste a un tipo llamado Jeffrey
Preston Bezos. Apenas ha pasado un afio desde que Amazon ya es una
realidad. Erik entra en la habitacion. Dice que iba preparado para ha-
blar sobre literatura, pero resulta que Bezos no sabe mucho sobre ello
y terminan hablando sobre tecnologia y negocios.

En dicha entrevista Erik le pregunta como se le ocurri6 crear
Amazon. Entonces Bezos le confiesa que en la primavera de 1994 se
encontr6 con un tipo llamado Quarterman que en esos momentos es-
taba recopilando estadisticas sobre el crecimiento en Internet. Bezos
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cuenta a Erik que nadie sabia cuantas personas estaban diariamente
en linea. Quaterman le indica a Bezos que, segun sus estimaciones,
la tasa de crecimiento podria ser del 2300 % al afio. Y Bezos no da
crédito: nunca ha visto crecer nada de esa forma, y eso que en esos
momentos estaba trabajando para un banco de inversiones muy es-
pecializado en la ciudad de Nueva York llamado D. E. Shaw & Co., el
mayor fondo de cobertura cuantitativo del mundo.

Entonces Bezos se preguntd qué tipo de negocios podrian triunfar
en la Red. Tenia que ser uno en el que la propuesta de valor para el
cliente fuera increiblemente alta, pero cabe recordar que en ese mo-
mento se estaba en el Paleolitico del comercio electronico y aquellos
eran los primeros dias de Internet con uso comercial directo a los con-
sumidores. Bezos hizo una lista de veinte productos y los clasifico,
buscando el mejor para vender en linea. Entre los cinco primeros esta-
ban suscripciones a revistas, hardware 'y software de ordenador y mu-
sica. Finalmente, se decanto por los libros porque se dio cuenta de que
habia millones de titulos activos e‘impresos en todo el mundo en to-
dos los idiomas y e€s0 era clave para desarrollar una tienda en Internet
donde podria vender miles, cientos de miles, cosa que no podria hacer
una libreria normal, ya que un ordenador podria clasificar, buscar y
organizar mucho mejor que una tienda fisica. Por aquel entonces las
librerias mas grandes del mundo tenian alrededor de 175 000 titulos.
Una tienda digital en Internet podria superar de largo esa cantidad. Y,
lo mas importante, Bezos sabia que no deberia tener un inventario fi-
sico de todos los libros, como pasaba en las librerias de calle. También
conto a Erik que Amazon tenia cinco categorias de entrega de libros al
cliente: entregas dentro de las 24 horas, en dos a tres dias, en una a dos
semanas, en cuatro a seis semanas y en cuanto el libro estuviera dis-
ponible. De esta forma Amazon solo tenia en inventario en sus alma-
cenes los libros que se indicaba que podian tenerlos los compradores
en 24 horas, que eran los libros mas vendidos.

Bezos detall6 a Erik que en la categoria de dos a tres dias de tiem-
po de entrega habia unos cuatrocientos mil titulos, que eran los que
pedian a los mayoristas proximos a Seattle, como Pacific Pipeline o
Ingram. Bezos habia ubicado su empresa en Seattle precisamente
porque estaba cerca de los almacenes de los grandes mayoristas en
EE. UU., lo que le permitia utilizar una red de una docena de mayoris-
tas para tener acceso rapido a esos titulos mas vendidos. Luego habia
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unos quinientos mil titulos en los que se retrasaba la entrega hasta seis
semanas; Amazon recibia estos titulos de veinte mil editores.

Bezos también cont6 en la entrevista de su deseo de aumentar
la cantidad de interacciones de cliente a cliente y de cliente a autor.
Su objetivo era configurar la tienda en linea de tal modo que cada
cliente tuviera un perfil personalizado y que se le mostraran titulos
conforme a las preferencias que hubiera indicado anteriormente en
una lista de cien libros que pertenecian a un género determinado. Y
si, por ejemplo, nunca leia novelas romanticas, jamas se le mostra-
ban libros de esa tematica.

En 1996, el afio en el que se realizd esta entrevista, ademas
de Amazon, habia solo en EE. UU. mas de mil libreros en linea, aun-
que Amazon era el mas conocido y grande. Su gran competidor era
Book Stacks Unlimited, creado en 1992, tres afios antes que Amazon,
y que lleg6 a tener seis millones de visitantes anuales. Su fundador,
Charles Stack!, fue un visionario olvidado que creé la primera libreria
en linea del mundo; a él le debe mucho Bezos. Stack vendié el negocio
en 1996 por 4.2 millones de délares a la empresa que desde entonces
se convirtio en Cendant Corporation.

En la entrevista Bezos también-hablo sobre como podia afec-
tar a las librerias fisicas el ascenso de una empresa como Amazon
y sobre las grandes diferencias entre la compra digital y la fisica.
Explico también que Amazon tenia estructuras de costes mas bajas
porque gastaba dinero solo en cosas importantes para los clientes.
Por ejemplo: los escritorios de la empresa estaban hechos de puer-
tas viejas, pero tenian los mejores servidores del mundo y contrata-
ban a los programadores con mas talento del mercado.

Es 1996 y Bezos demuestra con sus respuestas no solo que es un
genio, sino también un visionario: cont6 que las librerias fisicas se
convertirian en los mejores lugares para estar, que tendrian mejores
cafés y sofas en ambientes mas comodos y que «serian mas expe-
rienciales». Confesd que €l compraba la mitad de sus libros en las
librerias fisicas porque le gusta estar en ellas: «Las buenas librerias fisi-
cas son como los centros comunitarios de finales del siglo XX. Tienen
grandes autores y puedes conocerlos y darles la mano, y eso es algo
diferente. No puedes replicar eso en lineay.

En ese afio Amazon publicaba ya comentarios de los consumi-
dores sobre los libros. Y Bezos declar6 en la entrevista que estaba
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de acuerdo en publicar todo tipo de comentarios, incluso los que
destrozaran el libro, porque eso ayudaria a las personas a tomar deci-
siones de compra, lo que era bueno para Amazon.

En ese momento, con apenas 15 meses de vida y un crecimiento
del 34 % al mes, Amazon apenas tenia poco mas de cien empleados.
Bezos sefialaba que ese porcentaje mensual suponia un crecimiento
del 3000 % al afio. Una de las cosas mas interesante de esta entre-
vista fue la revelacion de Bezos de que en esos meses se cambiaron
cuatro veces de oficinas porque todas se iban quedando pequefas a
medida que crecian y de que en ese tiempo también habian enviado
libros a mas de 95 paises.

También explicd cdmo habian abierto su sitio web a terceros,
que llamaron Programa de Asociados, y en apenas dos meses ya
tenian mas de mil sitios web asociados. Puso el ejemplo de uno
que solo vendia libros sobre meteoritos. Como es 16gico, si abriera
una tienda en el mundo fisico donde solo se vendieran libros sobre
meteoritos, seria un desastre. Y Bezos hizo una reflexion en ese
sentido: «Se me ocurrid la idea al tratar de averiguar como puede
amazon.com convertirse en-experto en las trescientas mil catego-
rias de temas especificos de la Biblioteca del Congreso. Simple-
mente no hay forma. Pero existen esos expertos por ahi. Y ya tienen
sitios web. Que lo hagan ellos».

En esa entrevista hablé de muchas cosas a Erik, como que su
libro favorito es Dune, de Frank Herbert, pero también mencion6
otros, como Los restos del dia, de Kazuo Ishiguro, o la biografia de
sir Richard Francis Burton.

Ver entrevista de Erik Lundegaard
a Jeff Bezos en 1996.

Durante mucho tiempo me interesd saber quién era ese tal
Quarterman. Al fin y al cabo, Bezos le debe mucho. ;Quién sabe?
Sino se hubiera topado con €I, ;hoy existiria Amazon? Me fue muy
dificil dar con esta persona, ya que en todas las entrevistas Bezos
se referia a él como un tal Quarterman, pero no habia ningun ras-
tro del que tirar. Hasta que di con esta noticia de WWALS?, una
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organizacion benéfica educativa que aboga por la conservacion de
las cuencas hidrograficas de rios de Georgiay Florida, y encontré el
hilo del que tirar. John S. Quarterman? resulté ser un demografo de
Internet de Austin, Texas, que dirigia MIDS Inc., una empresa de con-
sultoria de Internet. Bezos oy hablar de él y fue a visitarle. Hoy es un
agricultor y defensor del medioambiente de Georgia.

El 21 de agosto de 1994 Bezos publico este anuncio de trabajo
en Usenet, un sistema similar a los foros de discusion en Inter-
net, en el que buscaba desarrolladores de Unix de gran talento en
Seattle. Al igual que la mentalidad y cultura de la empresa, Bezos
esperaba que los candidatos trabajaran de forma inteligente, rapi-
da y colaborativa. Queria que diseflaran y construyeran sistemas
grandes y complejos «en aproximadamente un tercio del tiempo
que la mayoria de la gente competente cree posible». Si encontraba
al candidato adecuado, estaria dispuesto a pagarle la mudanza si
fuera necesario.

1 Ver anuncio.de trabajo de Jeff Bezos

o [
FHE  para Amazon.

En la primavera de 1995 Bezos invitd a un pequefio grupo de
amigos y antiguos colegas a ver una version beta del sitio web
de Amazon. El 16 dejulio-de 1995 Amazon se presentd como ven-
dedor de libros en linea y se anuncié con el reclamo publicitario:
«Un millon de titulos en su catalogo, la libreria mas grande de la
Tierra». Y el 4 de octubre de ese mismo afio a las 12 h Amazon
lanz6 un comunicado a una persona que no estaba al otro lado, una
especie de botella con mensaje lanzado a la inmensidad del océano
con la esperanza de que alguien lo leyera: «La libreria mas grande
del mundo abre sus puertas en la web. amazon.com ofrece mas de
un milldn de titulos y recibe pedidos de méas de 45 paises en las pri-
meras cuatro semanas.

En el comunicado Bezos dejo constancia en todo momento del
alcance, la magnitud y las ventajas de amazon.com: «amazon.com
ofrece a los consumidores una experiencia de compra que seria im-
posible sin Internet. Una libreria fisica tan grande como amazon.com
es econdmicamente imposible porque ninguna area metropolitana es
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lo suficientemente grande para albergar una tienda tan gigantesca.
Siamazon.com imprimiera un catalogo de todos sus titulos, seria del
tamarfio de siete guias telefonicas de la ciudad de Nueva York.

Los navegadores de la World Wide Web han reconocido rapida-
mente el valor Gnico de amazon.com. Solo en sus primeras cuatro
semanas de operacion, la organizacion envio libros a clientes en los
cincuenta estados y més de 45 paises.

Desde la ciencia ficcion hasta la cocina, pasando por la ficcion
literaria y las ultimas publicaciones técnicas y de informatica,
amazon.com se esfuerza por ofrecer todos los libros impresos.
La compaiiia hace descuentos del 10 al 40 % en todos los titulos
menos comunes. «Nuestro lema es: “Si esta impreso, esta disponi-
ble”». Ademas el presidente de amazon.com deja clara su apuesta
por la personalizacion para sus clientes segiin gustos e intereses:
«La compafiia también ofrece la suscripcion gratuita a su servicio
de notificacidn personal Eyes & Editors, que permite a los clientes
registrar sus intereses en autores, categorias, tematicas o titulos
particulares. Siempre que se publica un nuevo libro de interés,
amazon.com envia automaticamente.al cliente un mensaje de co-
rreo electronico para notificarle la disponibilidad del libro. Ademas,
amazon.com permite a los lectores compartir sus pensamientos so-
bre libros en particular e intercambiar ideas con otros lectores de
todo el mundo en la pagina de resefiasde sus usuarios».

Ver comunicado del lanzamiento
de amazon.com.

Unos dias antes Bezos ya habia logrado un hito: que el principal
periddico de la ciudad, The Seattle Times, se fijara en él y apareciera
en su portada del 19 de septiembre de 1995.
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Tanto el primer comunicado de Amazon como la portada de The
Seattle Times propagan algo falso. Toda la publicidad de Amazon en
los primeros afios se basaba en que era la libreria mas grande del
mundo, que tenia mas de un millon de libros, pero era mentira: solo
disponia de varias decenas de miles de los titulos que mas rotaban.

(Coémo trabajaba entonces Amazon? Sus almacenes de Seattle
(v méas tarde el de Delaware) tenian almacenados los libros mas
populares, pero en absoluto millones de libros, como Bezos no pa-
raba de alardear y de usar como mensaje fundamental de su mar-
keting. La compafiia estuvo durante mucho tiempo no diciéndole
la verdad a sus clientes.

Amazon solicitaba a los editores o mayoristas el libro solo des-
pués de recibir el pedido pagado. En aquellos afios los tiempos de
entrega eran muy largos, por lo que le daba tiempo a recibir el pedi-
do (ya pagado), solicitar el libro a los mayoristas cercanos a Seattle,
recibirlo, empaquetarlo y enviarlo.

En una entrevista de 1999 Bezos confeso a la revista Wired que
el problema con el que se encontrd era que los mayoristas tenian
pedidos minimos de diez libros, por lo que trat6 de negociar con
ellos pagarles una pequefa tarifa a.cambio de que renunciaran al
pedido minimo. Pero estos no aceptaron la propuesta. Poco después
el equipo de Amazon descubrid una laguna en las condiciones de
los mayoristas; comprendié que Amazontenia que hacer un pedido
minimo de diez libros, pero si, por ejemplo, no tenian cuatro de esos
diez libros solicitados, los mayoristas se los enviaban igualmente,
asi que encontraron un libro sobre liquenes que ninguno de sus ma-
yoristas tenia realmente. Durante afios Bezos se estuvo jactando de
como les engafio.

Un par de afios después el mayor retailer de EE. UU. en la dis-
tribucion de libros demand6 a Amazon. La demanda, presentada en
un tribunal federal de Manhattan, decia que amazon.com, con sede
en Seattle, afirmaba falsamente en sus anuncios y en su sitio web
ser «La libreria mas grande del mundo», sosteniendo que tenia un
numero de titulos «<mucho mayor» que Barnes & Noble. Esta libreria
opera 439 supertiendas de libros y 569 tiendas en centros comercia-
les en EE. UU. «Barnes & Noble almacena mas libros que Amazon
y no hay libro que Amazon pueda obtener que Barnes & Noble no
pueday, dijo la compafiia en su demanda.
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Antes de llamarse asi Amazon tuvo otros nombres: Cadabra na-
cid el 5 de julio de 1994, pero este nombre no era lo suficientemente
brillante, asi que Bezos lo cambi6 por Relentless; pero tampoco ter-
minaba de convencerle, por lo que, finalmente, escogi6 Amazon,
nombre inspirado en el rio Amazonas. Bezos, su creador, aposté a lo
grande: el rio mas largo del mundo. El1 nombre seria premonitorio de
lo que luego ocurrio.

El primer libro vendido y remitido al comprador, por 27.95 do-
lares, fue Fluid Concepts and Creative Analogies: Computer Models
of the Fundamental Mechanisms of Thought, de Douglas Hofstadter.
Y lo compré un ingeniero de software australiano que vivia en
Sunnyvale, California. Se llamaba John Wainwright, y el 3 de abril
de 1995 se convirtié en el primer cliente de Amazon. Unos afios
después se levantd un edificio en el campus de Amazon de Seattle
con su nombre. El edificio de oficinas Wainwright de Amazon se
encuentra en el 535 Terry Avenue North en Seattle.

El 15 de mayo de 2017 MarketWatch logro localizar a Wainwright
y lo entrevistd. Durante la entrevista contd como hizo su primera com-
pra en amazon.com: él era un-amigo muy cercano de Shel Kaphan*, el
que fue el primer empleado de Amazon y.que habia trabajado con
¢l en una empresa conjunta de Apple/IBM llamada Kaleida Labs hasta
que este la dejo para ir a trabajar a Amazon. Kaphan envié un correo
electronico a Wainwright y'le dijo que creara una cuenta y que pidiera
algun libro. Wainwright penso que le iba a regalar uno, pero tomaron
los datos de la tarjeta que habia indicado y le hicieron un cargo. Aca-
baba de realizar la primera compra en amazon.com.

En la entrevista también le preguntaron si todavia tenia el libro de
Douglas Hofstadter y confeso que atin lo tenia en la estanteria y que es-
peraba que alguna vez fuera Bezos y le ofreciera una gran cantidad de
dinero por él. Tantos afios después el libro atin se vende en Amazon®.

Ver la entrevista de MarketWatch

a John Wainwright: «Conoce al primer
cliente de Amazon: este es el libro

que comproy.

Un afio después de su nacimiento, amazon.com tenia mas de
dos mil visitantes al dia; dos afios después ya eran cincuenta mil...
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Bezos habia dado en el clavo. Pero realmente en 1995 la libreria
mas grande de todos los tiempos era apenas una minuscula empre-
sa formada por Bezos, su esposa MacKenzie, Shel Kaphan y seis
colaboradores mas.

Bezos se refirié a Kaphan como «la persona mas importante en
la historia de amazon.com». Pero la relacidon actual es inexistente.
En 1999 contraté a dos nuevos gerentes de tecnologia y nombré a
Kaphan director de tecnologia (CTO), una forma muy sutil de qui-
tarselo de en medio.

Paul Davis® fue el segundo empleado de Amazon y trabaj6 de la
mano Kaphan. Solo estuvo de otofio de 1994 a mediados de 1996,
pero fue una figura clave para el desarrollo de Amazon. Mas tarde
confesaria en una entrevista a Business Insider que se fue a pe-
sar de que le ofrecieron acciones y otros incentivos para quedarse
porque era una persona con perfil técnico y tenia poco interés en
desempefiar un papel en el crecimiento de la empresa. En esta otra
entrevista explica toda su experiencia:

Escucha la entrevista a Paul Davis,
el segundo empleado de Amazon.

Los otros cinco primeros empleados se llamaban: Nicholas Lo-
vejoy, quien dejé la empresa en 1998 para ir de mochilero por el
mundo con su novia de entonces, Laurel Canan, Susan Benson, Tom
Schonhoff y Eric Benson’. Ninguno de los siete sigue en Amazon.
Lo abandonaron. Hoy la mayoria de ellos viven en Seattle. Quizas de
haber seguido hoy serian millonarios, pero la mayoria han confesado
que son personas felices.

(Qué buscaba Bezos en sus colaboradores? En 1998, en una car-
ta a sus accionistas, dio a conocer las tres preguntas que solia hacer-
se para elegir a las personas correctas:

1. ¢(Admirarias a esta persona?

2. (Estapersona mejoraré la efectividad del sector?
3. (En qué area podria ser una superestrella esta persona?
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