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PRIMERA PARTE

La mayor tienda del mundo



Once upon a time...

Esta historia empieza el 12 de enero de 1964 en una ciudad del
Medio Oeste estadounidense de nombre sonoro, Albuquerque,
una antigua colonia espafiola que es ahora la ciudad mds grande
del estado de Nuevo México. Alli nacié en la fecha senalada Je-
ffrey Preston Bezos, hijo de Jacklyn Gise y Ted Jorgensen, aun-
que al segundo no lo conocié hasta muchos afos después. De
hecho, crecié con su madre y su padrastro, un cubano llamado
Miguel Bezos, primero en Houston y mds tarde en Miami. El jo-
ven en cuestion, mds conocido hoy como Jeff Bezos, desarroll6
un gran talento para algo que hoy conocemos como «informati-
ca»y que en sus afios de primaria y secundaria todavia estaba en
panales. Con el tiempo, después de pasar por una empresa de
analisis bursatil, fundé su propia compafiia, que acabo llamadn-
dose, después de varias tentativas, Amazon (en honor al rio
Amazonas, el mds grande del mundo). Hoy es, puesto arriba,
puesto abajo, el quinto hombre mas rico del mundo.

No vamos a entrar en detalle en la vida de Jeff Bezos, pues
ademds de no ser el objetivo de este libro, hay otros que ya la
han explicado con pelos y sefiales. De entre ellos, recomiendo
uno relativamente reciente, publicado en Espafia en 2014 (Ana-
ya Multimedia), La tienda de los suerios: Jeff Bezos y la era de Ama-
zon, de Brad Stone. Mediante su lectura puedes profundizar en
este peculiar personaje y en su filosofia empresarial. Pero para
lo que aqui nos ocupa, lo importante es que Bezos fundo su
compafia en 1994 y que en julio de 1995 se lanzd a vender li-
bros online a través de la web <cadabra.com>, a la que renom-
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braria mds tarde como Amazon. En pleno auge de las punto-
com, salid abolsaen 1997, con un precio de 18 délares la accion.
En el momento de escribir esto, una acciéon de Amazon cuesta
714 dolares, asi que no es de extrafiar que Bezos, todavia direc-
tor ejecutivo de la compafiia y principal accionista, sea uno de
los seres humanos mads ricos del planeta.



El circo de Jeff Bezos

Desde que se fundo en julio de 1994 con la intencién de conver-
tirse en una libreria online donde pudieran encontrarse todos
los libros del mundo (Bezos siempre ha sido ambicioso), Ama-
zon no ha dejado de expandirse en todas las direcciones, incor-
porando a su «circo» permanente (abierto a todas horas, 24 x 7
X 365) una gran oferta de espectdculos: primero fue la novedad
de poder comprar libros sin moverse de casa, después cualquier
tipo de producto y mds tarde servicios de cloud computing, y no
s6lo en Estados Unidos, sino también en Europa, Australia, Ja-
pon, México, la India, etcétera. Y pronto desde cualquier rincon
del mundo, pues Amazon tiene vocacion de convertirse en la
gran tienda global, en el megabazar planetario, y s6lo una com-
pania puede hacerle sombra, la china Alibaba, que en 2015 su-
pero por primera vez en volumen de ventas al gigante estadou-
nidense del comercio Walmart.

Al principio, Bezos y compaiiia se dedicaban a adquirir libros
y venderlos por internet. Después se dieron cuenta de que te-
nian un trdfico importante de personas en su web y de que po-
dian hacer negocio abriendo su espacio a librerias fisicasy a
pymes (para facilitarles la venta de cualquier producto) llevan-
dose una comision.

Poco a poco montaron una infraestructura tecnoldgica bru-
tal para poder atender las puntas de visitas de determinados
dias en Estados Unidos (como el famoso Black Friday, que tam-
bién ha aterrizado en nuestro pais hace poco, sumandose a
otras costumbres tan americanas como Papd Noel y Hal-
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loween). Crearon numerosas naves industriales repartidas por
todo Estados Unidos llenas con potentes servidores para aten-
der al mismo tiempo a millones de visitantes. Entonces se die-
ron cuenta de que no todos los dias se conectaba tanta gente,
con lo cual a menudo tenian los servidores desocupados. {Solu-
ciéon? Montaron en 2002 en fase beta Amazon Web Services
(AWS) para dar servicios web a particulares y a empresas. El ne-
gocio esredondo, pues lo que hicieron fue darle un nuevo uso a
algo que ya tenian para ofrecer sus servicios y que ya habian
contabilizado como un gasto inherente a su actividad habitual.
Actualmente, AWS ofrece servicios de internet (cloud compu-
ting y otros) a millones de personas y a empresas. De hecho, es
la infraestructura mds grande, sélida y escalable del mundo de
servidores de internet (probablemente, mds incluso que la
de Google o Facebook). Pero, sobre todo, es la mds rentable de
Amazon, ya que utiliza los recursos sobrantes de su gran tienda
onliney los revende, de modo que los ingresos que obtiene son
practicamente un cien por cien de beneficio. En 2015, AWS cre-
i iun 34 por ciento! en facturacion respecto al afio anterior.
Esto, teniendo en cuenta su tamario, es mucho.



El visionario y su vision

La vision de Bezos es crear la mayor tienda del mundo: una
tienda que venda de todo en todo el mundo a todo el mundo.
La megatienda universal. Y es que tiene claro que ninguna
tienda fisica podrd competir con la capacidad que tiene Ama-
zon de llegar a los consumidores de todos los rincones del pla-
neta. Por eso, la compafiia ha ido adquiriendo otras empresas
para crecer mds rapido, como han hecho otros gigantes de in-
ternet: primero algunas relacionadas con el sector editorial,
como Audible (audiolibros), BookSurge (libros de baja de-
manda) o Mobipocket (libros electrénicos y dispositivos para
leerlos), y después empresas de comercio electrénico especia-
lizadas en diferentes sectores, como Alexa Internet (big data),
ag.com (motor de busqueda), Shopbop (ropa), Kongregate (vi-
deojuegos), Internet Movie Database (base de datos sector au-
diovisual), Zappos.com (calzado y accesorios), DPreview.com
(fotografia) y Twitch (videojuegos).

Asi que Bezos es un visionario, y AZ avanza a pasos de gigante
hacia su vision. Sus crecimientos son del 20 por ciento anual,
mientras que cualquier comercio a pie de calle crece de media, si
todo va bien, entre un 3 y un 5 por ciento. En Estados Unidos es-
tdn muy implantados y en Europa se estdn introduciendo con
fuerza y cada vez venden mds productos, tienen mds consumi-
dores, gestionan mds centros logisticos y reciben mds pedidos.
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Ventas Amazon 2004-2015 (en millones de
ddlares) Fuente: Statista-Amazon
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Numeros que impresionan

Como se aprecia en el grafico anterior, las ventas de Amazon no
s6lo han crecido ininterrumpidamente desde 2004, sino que en
los ultimos afios lo han hecho a un ritmo impresionante. Du-
rante el pasado 2015 vendid por valor de 107.000 millones de
dolares, un 20 por ciento mds que en el 2014. De estos, 63.708 mi-
llones de ddlares correspondieron al mercado americano,
35.418 millones de ddlares al resto del mundo y 7.880 millones
a Amazon Web Services (en adelante AWS, para simplificar).
De hecho, AWS crecié un i7o por ciento! con respecto al afio
anterior. Es decir, crean una infraestructura para su propio uso
interno y como ven que les sobra espacio lo comercializan y
consiguen miles de millones de d6lares. iUn negocio redondo!

Sigamos con algunos numeros impresionantes, para que
veas la dimension del circo de Bezos. Las diferentes divisiones y
empresas de AZ emplean en todo el mundo a 230.000 personas,
de las que 40.000 trabajan en Europa. Mds adelante te hablaré de
las magnitudes en Europa para ilustrarte de qué forma estd cre-
ciendo en nuestro continente y creando una importante opor-
tunidad de negocio y empleo.

También podria hablarte del numero de visitas que reciben
sus diferentes paginas, pero no quiero apabullarte con dema-
siados datos. Lo importante es que veas (o confirmes, si ya lo
imaginabas) que Amazon estd creciendo en todo el mundo, y
en especial en Estados Unidos y Europa, a un ritmo fuerte y
constante. De hecho, ha crecido tanto en los ultimos afios que
hoy en dia es el principal referente de los internautas america-
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nos para buscar productos. Es decir, cuando quieren buscar in-
formacidn sobre un producto, en lugar de hacerlo en Google o
en otro buscador, lo hacen mayoritariamente en AZ. Hoy en
dfa, si vives en Los Angeles y quieres una maleta Oakley, ponga-
mos por caso, lo normal es que te vayas a Amazon, pues alli en-
contrards numerosos vendedores, infinidad de reviews (comen-
tarios de compradores) y, probablemente, el precio mds barato
del mercado. Como consumidores, hoy dia lo que nos genera
mds confianza no son tanto los argumentos del vendedor, sino
las opiniones de otras personas que han comprado el producto
y que han opinado sobre su calidad, su utilidad, el trato recibi-
do, la forma de entrega, el servicio posventa, etcétera.

Este es un dato importante y muy significativo: en 2009, casi
un 25 por ciento de los compradores inici6 la busqueda para
una compra online en un motor de busqueda como Google,
mientras que el 18 por ciento lo hizo en Amazon. En 2016, esas
cifras han cambiado radicalmente: segun un estudio de Forres-
ter Research, un 37 por ciento inici6 la busqueda en Amazon'y
s6lo un 16 por ciento en otro sitio. Las busquedas de productos
en Amazon han crecido un 73 por ciento en el ultimo afio,
mientras que las busquedas en Google Shopping se han mante-
nido planas, segin comScore. Amazon ya no es sélo una tienda
online, sino también una plataforma de contenido. La gente no
acude a ella s6lo a comprar, sino también a informarse, a com-
parar, a conocer la opinidn de los usuarios o, simplemente, a
curiosear.

De hecho, Google tiene hoy en dia un grave problema: ha
querido entrar en el mundo del comercio electrénico, pero ha
visto que AZ estd a anos luz. Para colmo, no ha entrado con
fuerza en el campo de las redes sociales (Facebook, Snapchat,
Instagram, WhatsApp...), y muchas empresas hoy dia estdn ba-
sando sus campafias en estos canales y menos en Google Ad-
Words. No se puede generalizar, pues hay sectores en los que
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Google sigue siendo el principal recurso de marketing, pero
cada vez menos. Es el caso de los viajes, por ejemplo: si somos
consumidores avanzados, es muy probable que ya tengamos la
app de Booking.com o de TripAdvisor y ni siquiera pasemos
por Google.





