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FUNDADOR DE AMAZON
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EL EMPRESARIO MAS INNOVADOR
(Y TEMIDO) CIERRA UNA RACHA
DE TRES ANOS QUE LO CONVIRTIO
EN LA PERSONA MAS RICA DE

LA HISTORIA. PERO DICE QUE

SU EXPANSION RECIEN ESTA
COMENZANDO.

POR RANDALL LANE

diferencia de otros gigantes techies,

Amazon no cuenta con una sede en el

sentido tradicional. Sus 45.000 em-

pleados y ejecutivos de Seattle, parte

de los 575.000 a nivel global, circulan
por varias torres de la ciudad. El “cuartel gene-
ral” termina estando donde quiera que esté Jeff
Bezos, fundador y CEO de la empresa, v hoy ese
lugar es la torre Dia Uno. El nombre deriva de
una de sus médximas: recién estamos en el “dia
uno” de la Internet y, por extension, Amazon re-
cién estd empezando,

Decir eso con seriedad es cada vez mds di-
ficil si se considera el crecimiento exponen-
cial de sus ventas, sus ganancias ¥ sus accio-
nes. Estas tltimas aumentaron en un 270% en
los tltimos tres afios y un 103% en los dltimos
12 meses. Amazon le estd pisando los talones
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BEZOS?

a Apple en la carrera por ser la empresa mas
valiosa del mundo, y Bezos, cuyo patrimonio
rondalos US$ 160.000 millones, se transformd
en la persona més rica del planeta, por lejos.

Pero Bezos habla de Amazon como si no
fuera mds que una start-up que acaba de cerrar
suserie A. “En términos précticos, el tamafio del
mercado no tiene limites”, dice. Las razones de
su crecimiento se deben a una confluencia “muy
afortunada™ el mercado minorista, donde Ama-
zon empezo, vale “varios miles de millones”, al
igual que el mercado online en el que Amazon
Web Services (AWS) fue pionera. “Hay algunos
negocios enlos que el mercado es limitado”, agre-
ga el hombre cuya empresa deberia alcanzar los
US$ 210.000 millones en ingresos este afio. “No-
sotros no tenemos ese problema.”

Si Jeff Bezos ya es el empresario més temi-
do del mundo, la idea de un Bezos “sin limites”
deberia infundir un poco de cautela en todo
hombre de negocios. Si, es despiadado y un
maestro del largo plazo, pero su fortaleza m4s
grande -que desarrolld recién en estos tltimos
afios- es su habilidad para lograr que Amazon
acapare negocios adyacentes -algunos de los
cuales solo son adyacentes vistos en retrospec-
tiva- a gran escala. “Lo que Jeff Bezos hizo -y
lo que probablemente hari- quizas es lo mds
impresionante que yo haya visto”, me dijo el
afio pasado Warren Buffett cuando le pregun-
té quién era el empresario mas deslumbrante
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que habia conocido en sus casi ocho
décadas supervisando el mundo de los
negocios. “Bezos tomd dos industrias
muy importantes y, simultdneamente
-y delante de las narices de sus com-
petidores-, logré conquistarlas, y hoy
las estd redefiniendo”. Aunque Bezos y
Buffett se referian a la venta minorista
v ala nube, en realidad Bezos trascien-
de los limites en muchos més sentidos.
Para empezar, gracias a AWS, una
empresa famosa por priorizar el creci-
miento a las ganancias y que finalmen-
te estd facturando miles de millones
gracias a eso, Bezos tiene suficiente
credibilidad en el mercado para rein-
vertir como se le antoje. Segundo, 1a es-
cala que Amazon necesita para crecer
requiere de agresividad. Por tltimo, al
dominar la venta minorista v los servi-
cios digitales, que tocan a casi todas las
otras industrias, estd posicionado para
incorporar practicamente cualquier
negocio en el que encuentre valor agre-
gado. Estd moviendo miles de millones
en al menos cuatro mercados: salud,
entretenimiento, electrénica de consu-
mo y publicidad, que incluyen muchas
empresas que aun no sufrieron el te-
rror de Amazon.

Mientras que sus colegas de la pri-
mera camada punto com impulsa-
ron y popularizaron la transparencia,
para Bezos el sigilo siempre fue una
ventaja: sus nuevos proyectos queda-
ban disimulados dentro de otros mas
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BEZOS ESTA MOVIENDO MILES DE MILLONES
EN AL MENOS CUATRO MERCADOS: SALUD,
ENTRETENIMIENTO, ELECTRONICA Y PUBLICIDAD.

grandes y fingia desinterés por los ne-
gocios nuevos y florecientes. A medi-
da que su fama fue creciendo, sus en-
trevistas y declaraciones ptblicas se
fueron haciendo cada vez m4s raras
(a pesar de ser el duefio del Washing-
‘ton Post). Cuando le pregunto si, como
director de una ascendente empresa
de publicidad, recoge alguna leccion
de las tribulaciones que sufrié Face-
book el afio pasado, da una respuesta
escueta, politica e inconcebible. “No”,
dice ¢€l, que es un impulsor del apren-
dizaje corporativo, y pausa unos se-
gundos para dar a entender que no va
a hablar del tema. Lo mismo respecto
de la posibilidad sobre convertirse en
una empresa de datos. “Nunca pensé
en Amazon de esa manera”, suelta el
hombre que dirige una empresa ba-
sada en datos, antes de volver al case-
te. Cuando le sugiero que al menos es
una herramienta, se apura en respon-
der: “Una de muchas”.

Sin embargo, durante la mafana
que pasé con FORBES US explicando
como canaliza la innovacién y cémo
elige hacia dénde expandirse, se fue
delineando una hoja de ruta para el fu-
turo de Amazon. Dado el tamaiio de la
empresa, el movimiento es tanto ver-
tical como horizontal, lo cual augura
mucha disrupcién en ambas direccio-
nes. Hace apenas cinco afios, Bezos
parecia contentarse con tratar de ven-
derles todo a todos y era la pesadilla
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de minoristas y mayoristas. Pero es
maestro de la innovacién hoy dispor
de un espectro infinito: cualquier
dustria que él quiera.

LAS CLAVES DEL EXITO
En esta época sin fronteras, la pa
bra mas importante en Amazon es “s

em|
Bezos explica atinadamente la trac mos
cional jerarquia empresarial: “Digs dar
mos que un ejecutivo junior tiene urn- &n :
idea que quiere probar. Tiene que ce chic
vencer a su jefe, al jefe de su jefe, v a yers:
Cualquier no’ en esa cadena puec 2 gr
aniquilar la idea”. Por eso, a las star buer
ups dgiles les resulta tan facil exte gue
minar a los viejos tradicionalistas: aw Bezo
cuando 19 inversores de riesgo dig: delo:
que no, solo hace falta que un vig 2 la
mo diga que si para convertir una ide “No
disruptiva en una empresa. 2 m
Bezos estructuré Amazon en torm prod
a lo que él llama “multiples camines adela
al si”, sobre todo en lo que concie walor,
a las “puertas vaivén™ decisiones & An
sadas en mejoras progresivas que p Sezos
den ser revertidas si resultan equi grear
cadas. Cientos de ejecutivos puede del m
dar luz verde a una idea. “Sabem 2 me
que no se puede inventar o expe wenta
mentar sin fracasos”, dice Jeff Wi Frami
viejo lugarteniente de Bezos, hoy wentat
cargo de los servicios de venta y o0n-
consumidor. “Dirfa que hasta los cele 2 mus
bramos. De hecho, queremos fracas electr
por todos lados. Son cosas que Jeff m mente
tiene que supervisar. Son cosas que ¥ mocim
no tengo que supervisar”, 1 wirtien
Con respecto a las ideas més i
portantes y verticales, es decir,
puertas “normales” que cambian
direccién de la empresa, Bezos
$
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la
primera
venta fue un
ejemplar de Fluid
Concepts and
Creative Analo-
gies: Computer

ABRIL DE
2004
Models of the NOVIEMBRE DE Joyas: de
Fundamental 2000 Amazon Mar- anillos por
Mechanisms of ketqlace: terceros US$ 10.000
Thought. pudieron empezar 5 braza]etes
a vender cualquier
cosa en el sitio, de por Us$ 10.
juguetes a cdmaras
o maquillaje,
11 DE JUNIO DE 1998
CD: mas de 125.000 — 2 DE NOVIEMBRE
discos de 60 géneros. 22 DE SEPTIEMBRE DE 2003 DE 2005 Mechani-

Articulos deportivos: raquetas
de tenis, scooters eléctricos,
camisetas y buzos de equipos.

cal Turk: micropa-
gos a personas
que realizan
tareas que las
computadoras no
pueden hacer.

2DE FEBRERO DE 2005 Amazon
Prime: envio gratuito de dos
dias por US$ 79 anuales.

= o°

16 DE JULIO DE 2002 Amazon
e Web Services: alquiler E
= g. \\\\ de poder computacional, 7 DE SEPTIEMBRE DE
AR almacenamiento de datos y Amazon Video: .
content delivery para (en su series de TV y pe 2
10 DE NOVIEMBRE DE 1999 mayoria) pequefias empresas. bajar, desde Star 7

Mejoramiento del hogar
(mezcladoras de cemento,
detectores de humo),
software (Microsoft Of-
fice 2000, Photoshop),
videojuegos (Game Boys,
Where in the World Is
Carmen Sandiego).

‘97 ‘98 ‘99

Incluso los conceptos orientados al
consumidor generan dividendos basa-
dos en habilidades. Tomemos el ejem-
plo de Kindle, la primera excursién de
Amazon en el mundo del hardware
alld por 2007. Wilke recuerda haber
protestado frente al directorio. “Me
planté y dije: ‘No estoy de acuerdo.
Vamos a subproducir. Vamos a frustrar
a los consumidores. El hardware es
diffcil. Somos una empresa de softwa-
re’. Y Jeft dijo: ‘Bueno, yo puedo con-
ceder que eso sucederd y aun asi sigo
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7 DE NOVIEMBRE DE 2002 Vestimenta: ropa
de mas de 400 marcas, incluyendo Gap,
Nordstrom, Ralph Lauren y Eddie Bauer.

‘00 ‘01 ‘02 ‘03

pensando que la vision correcta para
nuestra empresa es ser muy buenos
haciendo hardware, asi que tenemos
que empezar a aprender”. Y eso hicie-
ron. En Amazon, hay una suerte de ro-
manticismo en torno al Kindle, tanto
por lo innovador que fue su hardware

como porque evoca el pasado libresco

de la empresa. No es que con ¢l la em-
presa se haya transformado: de hecho,
después hicieron algunos hardwa-
res desastrosos, como el smartphone

Fire. Pero la decisién de Bezos termi-

Buffy, la cazava

‘04 ‘05

nd creando Amazon Echo, un alts
inteligente que pated el tablero.

“Hoy tenemos mucha experier
en hardware, pero en ese entonces
dice Bezos entre risas. “Tends que
paciente. No solo vas a necesitar tien
para aprender a hacer algo; puede p:
mucho tiempo antes de que el proyes
realmente florezca”. En otras palabras
prestamos atencion a las competenc:
que Amazon estd adquiriendo hoy
dia, podemos darnos una buena idea
lo que van a ofrecer en el futuro proxs:
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", dice, ntajindoss; Bafferr estd de
gouerdo:r “Faral rmes” tgndados de
gente fque r_ms paﬂim purelpay v no-
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gue sea gue logremos, sioes que lo-
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alge” us elave. “Como Colon cmndn
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mmos vendo”, agrega Buffert, “Pern
eaperanios gue del oty lade hays us
conzinente en lugar de terminar cn-
yéndonos por el borde”.

Bezos tambidn estd estudiando ¢l
muide de la publieidad. Bl dltimo ba-
lance cuatrimestent de Amazon dio
un nGmero alucinanie: sz eocaming
a superar los USS 8.000 millosss an
ingresos por publicidad, casiel dobie
dei afio pasade. ;Y por qué no? Gos:

gl sabe que une estd interesads en
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comprar algo, Facebook puede de-
ducir ese algo que querés comprar,
pero Amazon sabe exactamente qué
cosas compraste, o si tuviste interés
en comprarlas.

Eso trae algunos problemas. Bezos
habla mucho sobre su obsesion por el
consumidor, pero son pocos los con-
sumidores que quieren seguir reci-
biendo publicidad. La confianza que
Amazon generé con sus clientes, dice
él, evita que la empresa termine pa-
sandose de la raya, y a su vez hace que
sus clientes le den una yapa. “Es algo
valioso, por lo cual nunca lo pondria-
mos en riesgo”. Si Bezos puede seguir
por ese camino, es ficil imaginarlo
como un tercer jugador en el duopo-
lio de la publicidad que hoy controlan
Facebook y Google.

Cuando uno camina por las torres
de Seattle, el edificio m4s interesan-
te en el barrio de Amazon es un local
de Whole Foods, que Amazon compré
por US$ 13.000 millones el afio pasado
y hoy es el segundo proyecto almace-
nero mas interesante de Amazon. El
primero es Amazon Go, un supermer-
cado experimental que abrié en enero,
ocupa 500 metros cuadrados y no
tiene cajeros ni puntos de pago.

Go demuestralo que se puede lograr
cuando Amazon combina distintos as-
pectos de sus cientos de operaciones:
integra el conocimiento en ventas ad-
quirido en Whole Foods con las cada
vez mas sofisticadas capacidades algo-
ritmicas y de hardware de la empresa.
Inteligencia artificial, cimaras y sen-
sores se combinan para saber qué pro-
ductos se sacan de los estantes y quié-
nes los hacen. Amazon Pay computa
la transaccion a través de la app de la
empresa sin que haga falta hacer nada.
Salis con un jugo en la mano y te sentis
un ladrén: no hiciste cola, no escaneas-
te el producto, no pasaste la tarjeta. Si
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los servicios de salud y publicidad re-
presentan enormes expansiones ver-
ticales, Go retine todo lo que se puede
hacer horizontalmente cuando Ama-
zon junta todas sus piezas.

El aspecto mds importante de
todos estos es Prime. En esencia, es
una herramienta de marketing, una
forma de estimular las compras -y
generar ingresos con suscripciones
recurrentes: unos US$ 10.000 millo-
nes en 2017, Pero, a medida que fue
creciendo, se transformd en una ma-
nera de repartir beneficios entre sus
mas de 100 millones de suscriptores. Y
esos beneficios crean un sinfin de li-
neas de negocios laterales. Prime es la
razon por la que hoy Amazon es una
amenaza para Netflix. Se espera que
este afio invierta US$ 5.000 millones
en su programacion. Y Prime Day -36
horas de ofertas especiales solo para
sus miembros- se convirtié en una
mania que solo superan el Black Fri-
dayy el Cyber Monday.

Prime también estd detrds de la es-

"MUY RARA VEZ ME VEQ ABSORBIDO POR EL
HOY. AHORA ESTOY TRABAJANDO PARA UN

trategia de locales de venta. Las entre-
gasyretiros en el dia requieren de mis
puestos fisicos, que a su vez ayudan a
asegurar la expansion en todo tipo de
dreas que Amazon nunca habria podi-
do abarcar. ;Ejemplo? La gastronomia,
que ofrece productos perecederos
que no encajan con el modelo clésico
de Amazon. Sin ser nada en si mismo,
Prime se termind convirtiendo en el
sistema nervioso central de Amazon,
el que conecta todo dentro de la em-
presa y permite la expansion hacia
nuevos mercados mientras le sigue sa-

cando el jugo a la venta minorista.

De la misma manera que con Go.
la inteligencia artificial permitird co-
nectar lo que antes eran lineas de pro-
ductos separadas, de la nube a la venta
minorista. Estd el ejemplo del Echo.
una pieza de hardware impulsada
por el software de inteligencia artifi-
cial que organiza las ventas minoris-
tas, apalanca el contenido que ofrece
Amazon, etcétera. “Lo mds interesan-
te del aprendizaje automatizado en
comparacion con otras tecnologias es
lo horizontal que va a ser”, dice Bezos.
“No hay una sola area de negocios, de
gobierno o de lo que fuere, que no
vaya a mejorarse a si misma”.

El pensamiento a largo plazo siem-
pre fue un sello de Amazon, y la lluvia
de délares de AWS permite que la em-
presa siga funcionando con mdrgenes
casi nulos e incuestionable eficiencia
mientras Bezos invierte en industrias
completamente distintas. “Muy rara-
mente me veo absorbido por el hoy™
dice Bezos. “Mis amigos me felicitan

CUATRIMESTRE DEL 2021",

cuando anunciamos nuestras ganan-
cias cuatrimestrales y dicen: ‘Buen =
trabajo’, y yo respondo: ‘Gracias, pere
ese cuatrimestre lo tenemos cocinade
hace tres afios’. Yo hoy estoy trabajan-
do para un cuatrimestre del 2021”.

Es esa mentalidad la que aterra =
las otras empresas. “A mi se me ocu-
rren ideas. Podriamos estar acd sen-
tados discutiendo una idea, y en una '
hora llenaria ese pizarrén con cien
ideas”. Que el mundo empresarial
tome nota: o innovan o Jeff Bezos o
hard por ustedes.




