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  ELŐSZÓ
Walter Isaacson


  GYAKRAN MEGKÉRDEZIK TŐLEM, hogy kit tartok akortársaink közül egyenrangúnak azokkal, akiknek korábban megírtam azéletrajzát: Leonardo da Vincivel, Benjamin Franklinnel, Ada Lovelace-szel, Steve Jobsszal és Albert Einsteinnel. Mind nagyon okos emberek voltak, de nem ez tette őket különlegessé. Tele avilág okos emberekkel, akik gyakran nem is viszik sokra. Akreativitásnál és aképzelőerőnél viszont nincs fontosabb, ez akét tulajdonság tesz valakit igazi újítóvá. És ezért szoktam Jeff Bezos nevével válaszolni.


  De miből áll akreativitás és aképzelőerő, és miért gondolom, hogy Bezos nem lóg ki akorábbi könyveim főhősei közül?


  Először is, mert kíváncsi, méghozzá szenvedélyesen. Vegyük például Leonardót. Azösszes jegyzete izgalomtól vibrál, mind azt bizonyítja, hogy azagya játékos és túláradó kíváncsisággal szökdécselt témáról témára. Sok száz bűbájosan véletlenszerű kérdést tesz fel, és megpróbál mindegyikre válaszolni. Miért kék azég? Hogy néz ki aharkály nyelve? Akkor mozog gyorsabban egy madár szárnya, amikor felemelkedik, vagy akkor, amikor leszáll valahova? Hasonlít valamiben avízörvény egy göndör hajfürtre? Azalsó ajak izmai összekapcsolódnak afelső ajakéival? Aválaszokra semmi szüksége nem volt ahhoz, hogy megfesse aMona Lisát (bár segíthettek); egyedül azért érdeklődött irántuk, mert ővolt Leonardo, akit mindig minden szenvedélyesen érdekelt. Semmihez sincs különleges tehetségem mondta egyszer Einstein. Csak nagyon kíváncsi vagyok. Ez persze nem ateljes igazság (hiszen nyilvánvalóan volt valami, amiben különlegesen tehetséges), de amikor azt mondta: akíváncsiság fontosabb atudásnál, akkor nem tévedett.


  Jeff Bezos másik fontos tulajdonsága, hogy hisz aművészet és atudomány egységében, és nagyon szereti őket. Ahányszor Steve Jobs azútjára bocsátott egy új terméket, mint például aziPodot vagy aziPhone-t, azelőadása végén két utcatábla képét vetítette ki, amelyek aBölcsészettudomány utca és aTechnológia utca kereszteződését jelezték. AzApple alaptermészetének része, hogy atechnológia önmagában kevés mondta azegyik előadása során. Hiszünk benne, hogy ahumán tudományokkal párosított technológia hozza meg azt azeredményt, amellyel igazán elégedettek lehetünk. Hozzá hasonlóan Einstein is értette, milyen fontos akulturális és atudományos területek összekapcsolása. Ahányszor csak megakadt azáltalános relativitáselmélet kidolgozása közben, elővette ahegedűjét, Mozartot játszott, és azt mondta, azene segít neki, hogy ráhangolódjon aszférák harmóniájára. Leonardo da Vincitől származik aművészet és tudomány összekapcsolódásának legcsodálatosabb szimbóluma: aVitruvius-tanulmány, amely egy körbe és egy négyzetbe rajzolt mezítelen férfit ábrázol: avázlat azanatómia, amatematika, aszépség és aspiritualitás közös diadala.


  Igazából azsem hátrány, ha valakit azösszes tudományág izgat. Leonardo da Vinci és Benjamin Franklin mindent tudni akart, amit tudni lehet mindarról, ami tudható. Tanulmányozták azanatómiát, abotanikát, azenét, aképzőművészetet, afegyvergyártást, ahidraulikát és bármit, ami ezek között elképzelhető. Azok azemberek fedezik fel atermészet általános szabályait, akik egyformán lelkesednek azösszes tudásterületért. Franklint és Leonardót is lenyűgözték azörvények és avíz mozgása. Franklin azígy szerzett ismeretei segítségével tudta megállapítani, hogy miképpen halad végig avihar atengerpartokon, és ennek köszönhetően sikerült feltérképeznie aGolf-áramlatot. Leonardo így értette meg aszívbillentyűk működését, és ezért tudta megfesteni aKrisztus megkeresztelésén aJézus bokája körül fodrozódó vizet, valamint Mona Lisa hullámos haját.


  Az igazán innovatív és kreatív embereknek azis fontos tulajdonságuk, hogy valóságmódosító mező veszi körül őket: Steve Jobsszal kapcsolatban is használták ezt akifejezést, bár sokan aStar Trek egyik részéből származtatják, amelyben földönkívüli lények csupán aszellemi erejükre támaszkodva létrehoznak egy teljesen új világot. Amikor akollégái tiltakoztak valami ellen, és azt mondták, hogy azötlete vagy javaslata megvalósíthatatlan, Steve Jobs bevetett egy trükköt, amelyet egy indiai gurutól tanult: pislogás nélkül, hosszan abeszélgetőtársa szemébe nézett, és azt mondta: Ne félj. Sikerülni fog. Amódszer többnyire gyümölcsözőnek bizonyult. Megőrjített és összezavart mindenkit, de egyúttal olyan eredményekre is sarkallta őket, amelyekről nem hitték volna, hogy képesek.


  Ehhez kapcsolódik amásképp gondolkodás képessége, ahogy néhány emlékezetes Apple-hirdetésben Jobs nevezte. Ahuszadik század elején azegész tudósközösséget zavarba hozta, hogy afénysebesség afelé közeledő vagy tőle távolodó megfigyelő sebességétől függetlenül látszólag állandó marad. Akkoriban Albert Einstein asvájci Szabadalmi Hivatalban dolgozott harmadosztályú szabadalomvizsgáló beosztásban: olyan eszközöket ellenőrzött, amelyek két óra összehangolása érdekében jeleket továbbítottak aszerkezetek között. Rájött, azeltérő mozgásállapotban lévő emberek másképp látják, hogy egyformán járnak-e azórák, és támadt egy furcsa ötlete. Feltételezte, hogy afény sebessége mindig állandó, mert amegfigyelő mozgásának függvényében maga azidő viszonylagos. Atudósközösségnek ráment néhány éve, mire megértette, hogy arelativitáselmélet helytálló.


  Írásaim főszereplőinek van még egy közös tulajdonságuk: megőrizték magukban agyermeki csodálkozás képességét. Élete során előbb-utóbb majdnem mindenki felhagy ahétköznapi jelenségek iránti érdeklődéssel. Atanáraink és aszüleink türelmetlenül ránk szólnak, hogy ne kérdezzünk már annyi hülyeséget. Lehet, hogy gyönyörködve nézzük akék eget, de már nem kérdezzük meg, miért pont ilyen aszíne. Leonardo megkérdezte. Einstein is. Egy barátjának azt írta, hogy te meg én továbbra is kíváncsi gyerekként állunk ahatalmas titok előtt, amelybe beleszülettünk. Vigyáznunk kellene rá, hogy soha ne lépjünk túl arácsodálkozás évein  vagy legalább agyerekeinknek engedjük, hogy kérdezősködjenek.


  Jeff Bezosban egyesülnek ezek atulajdonságok. Nem nőtte ki arácsodálkozás képességét. Szinte minden téma iránt mohó, gyerekes, örömteli kíváncsiság él benne. Atörténetmesélés és elbeszélés iránti érdeklődése nemcsak azAmazon könyvkereskedelmi gyökereiből származik; egyúttal személyes szenvedély is. Gyerekkorában nyaranként tucatjával vitte haza atudományos-fantasztikus regényeket ahelyi közkönyvtárból, mostanában pedig évente egyszer pihentető találkozót szervez írók és filmesek számára. Habár azAmazon miatt kezdett arobotika és amesterséges intelligencia iránt érdeklődni, ezek is intellektuális szenvedéllyé váltak aszámára, és ma már agépi tanulás, azautomatizáció, arobotika és azűrkutatás szakértői számára is éves összejöveteleket szervez. Atudomány, akutatás és aföldrajzi felfedezések jelentős pillanatainak tárgyi emlékeit gyűjti. Összekapcsolódik benne ahumán tudományok szeretete, atechnológia iránti szenvedély és azüzleti érzék.


  Ez ahármasság humán tudomány, technológia, üzlet tette korunk egyik legsikeresebb és legnagyobb hatású újítójává. Steve Jobshoz hasonlóan Bezos is több iparágat átformált. AzAmazon, avilág legnagyobb online kiskereskedelmi vállalata megváltoztatta avásárlási szokásainkat, és aszállítmányozással és házhoz szállítással kapcsolatos elvárásainkat. Azamerikai háztartások több mint fele azAmazon Prime előfizetője, azAmazon 2018-ban tízmilliárd csomagot szállított ki, ami kétmilliárddal több, mint aFöld teljes lakossága. AzAmazon Web Services (AWS) olyan felhőalapú informatikai szolgáltatásokat és applikációkat kínál, amelyek segítségével startupok és bevett cégek könnyen új termékeket és szolgáltatásokat vezethetnek be  hasonlóan aziPhone App Store-hoz, amely szintén egy egészen új kereskedelmi modellt hozott létre. AzAmazon Echo azokoshangszórók új piacát teremtette meg, míg azAmazon Studios nagy sikerű tévéműsorokat és filmeket gyárt. AzAmazon arra készül, hogy azegészségügyi és gyógyszeripart is felkavarja. Mindenkit meglepett, amikor Bezos megvásárolt egy egészséges élelmiszerekre szakosodott üzletláncot, aWhole Foods Marketet, de lassanként világossá válik, hogy ezzel akiskereskedelmet, online rendelést, szupergyors házhoz szállítást és azezekhez társuló, valóságos boltokat is magába foglaló Bezos-féle üzleti modell egymástól távoli szálait fogja zseniálisan összefonni. Jelenleg egy magánűrcéget épít, az aterve, hogy atávoli jövőben aFöldön kívülre helyezi anehézipart; és aThe Washington Post is atulajdonába került.


  Természetesen van néhány idegesítő tulajdonsága, de ilyenekkel Steve Jobs és mások is rendelkeztek. Hírneve és befolyása ellenére aharsány nevetése mögött megbúvó, titokzatos alak maradt. Azélettörténete és azírásai segítségével mégis megsejthetjük, hogy mi mozgatja.


  A kis Jeff Bezos  elálló fülű, harsányan nevető, telhetetlenül kíváncsi gyerek azanyai nagyapja, Lawrence Gise tágas dél-texasi ranchán töltötte anyarakat. Atisztességes és csupa szív tengerészezredes azAtomenergia-bizottság igazgatóhelyetteseként közreműködött ahidrogénbomba kifejlesztésében. Jeff mellette tanulta meg, hogy azember egyedül is boldogulhat. Amikor egy buldózer elromlott, őés anagyapja darut épített, hogy ki tudják emelni, és meg tudják javítani amotort. Együtt kasztrálták abikákat, építettek szélmalmot, fektettek csövet, és közben rengeteget beszélgettek atudomány, atechnika és azűrhajózás lehetőségeiről. Ővégezte el azösszes állatorvosi feladatot  idézi fel Bezos.  Atűt is őcsinálta, amivel összevarrta amarhák sebeit. Fogott egy drótdarabot, aforrasztólámpával felforrósította, laposra kalapálta, megélezte, lukat fúrt bele… tűt gyártott. Volt marha, amelyik életben maradt.


  Jeff kalandvágyó szellemmel olvasott, és falta akönyveket. Anagyapja elvitte ahelyi könyvtárba, ahol nagyon sok sci-fit tartottak. Nyaranként Jeff jó pár polcnyi könyvön átrágta magát, több száz kötetet kiolvasott. Isaac Asimov és Robert Heinlein lett akedvence, később nemcsak idézte őket, de azáltaluk alkotott szabályokat, könyveik tanulságát és nyelvezetét is segítségül hívta.


  Az anyja is sokat tett érte, hogy önálló és kalandos szellemű ember legyen belőle. Jackie épp olyan konok és éles eszű volt, mint azapja és afia. Mindössze tizenhét éves volt, amikor teherbe esett. Még gimnazista volt  meséli Jeff.  Most valószínűleg arra gondolnak, hogy »hú, 1964-ben Albuquerque-ben valószínűleg menő volt terhes csajnak lenni«. De nem volt az. Keménynek kellett lennie. Aszüleitől is sok segítséget kapott. Ki akarták rúgni agimiből, talán azt hitték, hogy aterhesség fertőző. Anagyapám laza és bölcs ember volt, és végül rávette azigazgatót, hogy azanyám maradhasson, és kijárja aziskolát. Mi alegfontosabb, amit Jeff tőle tanult? Ha azember egy ilyen anya mellett nő fel, akkor maga is nagyon kemény lesz.


  Jeff biológiai apjának bicikliboltja volt, és egy monociklis csoporttal lépett fel acirkuszban. Őés Jackie csak rövid ideig éltek együtt. Jeff négyéves korában azanyja újból megházasodott, azúj férje, Miguel Bezos, abarátainak Mike, már jobban illett hozzá; Jeff tőle is azállhatatosság és azelszántság fontosságáról tanult. Ez aférfi is hitt magában és kalandvággyal volt tele. Tizenhat éves korában Fidel Castro Kubájából menekült azEgyesült Államokba, egyedül utazott, azanyja aház körül talált rongyokból varrt neki kabátot. Miután feleségül vette Jackie-t, adoptálta azeleven kisfiút, aki attól kezdve anevét viselte, és mindig igazi apaként tekintett rá.


  Jeff ötéves volt, amikor 1969 júliusában végignézte azApollo11 útjáról szóló televíziós beszámolókat, és Neil Armstrong holdsétáját. Ez döntő pillanat volt számára. Emlékszem, anappalinkban néztük atévét, aszüleim meg anagyszüleim nagyon izgatottak voltak  nosztalgiázik.  Akisgyerekekre könnyen átragad azizgalom. Értik, hogy rendkívüli dolog történik. Akkor vált aszenvedélyemé ez atéma. Azűrrel kapcsolatos lelkesedése tette sok más mellett olyan elkötelezett Star Trek-rajongóvá, aki minden epizódot ismer.


  A Montessori-óvodában már meghökkentő elszántsággal összpontosított arra, amit csinált. Azóvónő arra panaszkodott anyámnak, hogy túlságosan célorientált vagyok, és nem tud rávenni, hogy valami mással kezdjek foglalkozni, szóval, kénytelen néha székestül felemelni, és áthelyezni  idézi fel.  Egyébként, ha megkérdezi akollégáimat, valószínűleg ma is így dolgozom.


  1974-ben, tízéves korában aStar Trek iránti szenvedélye vezette aszámítógépekhez. Felfedezte, hogy houstoni általános iskolája számítógéptermében egy konzolon űrhajós videójátékot játszhat. Azapja avárosban dolgozott azExxonnál. Ez még aszemélyi számítógépek ideje előtt történt, aziskolai gép egy betárcsázós modemen keresztül csatlakozott egy cég nagy komputeréhez, amelynek kihasználatlan gépidejét felajánlották adiákoknak. Volt egy terminálunk, amelyegy régi, akusztikus modemre kapcsolódott  írja Bezos.  Komolyan egyrendes telefon kellett hozzá, azember felvette akagylót, és rátette akészüléken kialakított tartóra. És senki, de tényleg senki, egyetlen tanár sem tudta, hogy működik. De hevert mellette egy vastag használati utasítás, néhány másik sráccal bent maradtam tanítás után, és megtanultuk programozni… Azután rájöttünk, hogy aközponti gép karbantartói valahol Houstonban már írtak egy programot, amivel Star Trek-est lehet játszani. Attól anaptól kezdve nem csináltunk semmi mást, csak aStar Trek-et nyúztuk.


  Az anyja azzal bátorította afia technikai érdeklődését, hogy gyakran elfuvarozta aRadioShack nevű elektronikai boltba, és megengedte, hogy aházuk garázsát tudományos kutatólaboratóriummá alakítsa. Még azt sem bánta, hogy Jeff szívesen készít különféle csapdákat, amelyekkel azöccsét és ahúgát ijesztgeti. Folyton telepakoltam aházat mindenféle kelepcével meg riasztóval, és néhányuk nemcsak hangot adott, hanem komolyan robbant  nevet.  Anyám egy szent, mert naponta többször is elvitt aRadioShackbe.


  Gyerekkorában Thomas Edison és Walt Disney volt azüzleti példaképe. Mindig érdekeltek afeltalálók és atalálmányok  számol be. Habár Edisonnak sokkal több találmánya volt, Bezos Disney-t többre becsülte, mert merészebbnek tartotta.  Úgy láttam, hihetetlen tehetséggel alakított ki olyan elképzeléseket, amelyeket azután igen sok ember amagáénak érzett. Amit Disney kitalált, például aDisneyland, avidámparkok, olyan csodás gondolatok, amelyeket senki nem tudott volna egyedül létrehozni, ellentétben jó pár találmánnyal, amelyen Edison dolgozott. Walt Disney tényleg el tudta érni, hogy egy nagy csapat akarjon ugyanabba acélba befutni.


  Mire középiskolába ment, acsaládja Miamiba költözött. Bezos azösszes tárgyból alegjobb jegyet kapta, kicsit kocka volt, és továbbra sem csillapodott azűrkutatás iránt érzett, mindent elsöprő szenvedélye. Azosztály megszavazta, hogy őmondja azévzáró beszédet, és őaz űrt választotta témájául: hogyan lehet bolygókat gyarmatosítani, űrhoteleket építeni, és azzal óvni asaját, meggyötört bolygónkat, hogy azipart avilágűr más tájaira költöztetik. Azűr avégső határvidék. Ott találkozunk!  fejezte be aszónoklatát.


  A Princetonra ment, fizikát akart tanulni. Ez egészen addig jó ötletnek tűnt, míg el nem kezdődött akvantummechanikáról szóló kurzus. Valamelyik nap őés aszobatársa egy különösen bonyolult parciális differenciálegyenletet próbált megoldani, és végül átmentek egy évfolyamtársukhoz aszomszéd szobába, hogy segítséget kérjenek tőle. Asrác egy pillanatig nézte afeladatot, azután megmondta amegoldást. Bezost lenyűgözte, hogy azévfolyamtársa fejben oldotta meg aproblémát, amelynek alevezetéséhez három oldalara volt szükség. Abban apillanatban megértettem, hogy soha nem lesz belőlem sikeres elméleti fizikus  foglalja össze atanulságot Bezos.  Ez égi jel volt számomra, úgyhogy alehető leggyorsabban szakot váltottam, átjelentkeztem villamosmérnöknek és informatikusnak. Afelismerés nem esett jól neki. Már nagyon beleélte magát, hogy fizikus lesz, de végül szembe kellett néznie akorlátaival.


  A diploma megszerzése után New Yorkba ment, hogy apénzügyi szektorban kamatoztassa számítógépes tudását. David E. Shaw hedge fund cégénél kötött ki, ahol számítógépes algoritmusok segítségével keresték apénzpiacokon megjelenő eltérő árakat. Bezos fegyelmezett szorgalommal látott munkához: azt afajta hivatali fanatizmust vetítette előre, amelyet később azAmazonnál is igyekezett meghonosítani. Egy hálózsákot tartott azirodájában arra azesetre, ha éjszakáig dolgozna, és már nem akarna hazamenni.


  1994-ben ahedge fundnál került akezébe az astatisztika, amely szerint aweb évente több mint 2300 százalékkal növekszik. Úgy döntött, meglovagolja ezt arakétát, így támadt azaz ötlete, hogy kiskereskedelmi boltot nyit, és létrehozza adigitális korszak Sears-katalógusát. Megértette, hogy kezdetben okosabb csak egy termékkel foglalkozni, és akönyveket választotta  részben mert szeretett olvasni, részben mert aznem romlandó árucikk, és két nagykereskedelmi cégtől is be lehetett szerezni. És több mint hárommillió cím volt forgalomban  sokkal több, mint amennyit egy hagyományos bolt el tud helyezni apolcain.


  Amikor elárulta afőnökének, hogy fel akar mondani, mert asaját ötletét szeretné megvalósítani, Shaw vagy kétórás sétát tett vele aCentral Parkban. Az ahelyzet, Jeff, hogy azötlet tényleg nagyszerű. Szerintem rátaláltál valami remek dologra, de még jobb volna, ha mindez olyasvalakinek jut eszébe, akinek nincs már egy kiváló állása. Meggyőzte Bezost, hogy még gondolkodjon néhány napig, mielőtt meghozza avégleges döntést. Őmegbeszélte azegészet McKenzie-vel, afeleségével, akit ahedge fundnál ismert meg, és azelőző évben vett el. Tudod, hogy bármit csinálsz, száz százalékig számíthatsz rám  mondta neki McKenzie.


  Mielőtt végleg elszánta magát, Bezos fejben végigpörgetett egy gyakorlatot, amely később akockázatelemzése kihagyhatatlan részeként híresült el. Amegbánás-minimalizáló módszer nevet adta neki. Elképzelte, mit érez majd nyolcvanéves korában, amikor visszatekint azéppen szóban forgó elhatározására. Alehető legalacsonyabbra akartam szorítani azutólag megbánt döntéseim számát  magyarázza.  És tudtam, nyolcvanévesen sem fogom sajnálni, hogy belevágtam ebbe avállalkozásba. Nem fogom sajnálni, hogy részese akartam lenni azinternet nevű dolognak, amelyről úgy gondoltam, hogy nagyon nagyra fog nőni. Tudtam, hogy akkor sem fogom megbánni, ha belebukom, de azt is tudtam, hogy egyvalami biztosan fájna: ha meg sem próbálom. Nyilvánvalónak tűnt, hogy azéletem végéig kísértene.


  MacKenzie-vel Texasba repültek, kölcsönkértek Jeff apjától egy Chevroletet, és nekivágtak annak azútnak, amely asikeres vállalkozások egyik legendás eredettörténetévé vált. MacKenzie vezetett, Jeff pedig számítógépbe pötyögött egy üzleti tervet, és bevételi prognózisokkal töltött fel egy Excel-táblát. Egy üzleti terv általában nem éli túl azelső találkozást avalósággal  kommentálja azesetet Bezos.  De atervkészítéshez szükséges rend rákényszeríti azembert, hogy végiggondoljon néhány problémát, és hogy úgy mondjam, gondolatban megtalálja amaga helyét arendelkezésre álló területen. Akkor kezdi megérteni azember, hogy ha megnyomja ezt agombot, akkor azfog megmozdulni és így tovább. Szóval, ez azelső lépés.


  Úgy döntött, Seattle-be telepíti azúj céget, részben azért, mert ez volt aMicrosoft és több másik techvállalat székhelye, és így mindig akadt olyan mérnök, aki munkát keres. Egy könyvnagykereskedő is működött aközelben. Bezos rögtön meg akarta alapítani avállalatát, így már útközben felhívta egy barátját, hogy ajánljon neki jogászt Seattle-ben  akiről később kiderült, hogy igazából ennek abarátnak aválóperes ügyvédje volt, de azadminisztratív feladatokat azért el tudta végezni. Bezos azt mondta neki, hogy új cégének aCadabra nevet szeretné adni  azabrakadabra szó második felét. Ajogász cadavernek értette acégnevet, ami holttestet jelent. Bezos erre nagyot nevetett  ahogy csak őtud, de rögtön értette, hogy másik nevet kell választania. Végül úgy döntött, hogy acég, amelyről azt remélte, aFöld legnagyobb boltja lesz, aFöld leghosszabb folyójának anevét kapja.


  Amikor felhívta azapját, és elmesélte neki, mire készül, Mike Bezos visszakérdezett: Mi azaz internet? Jeff legalábbis szereti ilyen romantikusan elmesélni. Mike Bezos valójában már használta akorai betárcsázós szolgáltatást, és nagyjából el tudta képzelni, mi lehet azonline kiskereskedelem. Habár Jackie-vel együtt úgy gondolták, elhamarkodott döntés egy kaland kedvéért otthagyni apénzügyi világban szerzett, jól fizető állást, először százezer dollárt, azután még többet adtak amegtakarított pénzükből afiuk vállalkozására. Akezdőtőke elsősorban aszüleimtől származott, akik avagyonuk nagy részét befektették abba, ami később azamazon.com lett  idézi fel Bezos.  Bátor lépés volt, nagyon bíztak bennem.


  Mike Bezos nem tagadta, hogy igazából sem azalapötletet, sem azüzleti tervet nem érti. Egyszerűen csak nagy tételben fogadott afiára, és azanyám is így volt vele  vélekedik Bezos.  Azt mondtam nekik, hogy szerintem 70 százalék esélyük van rá, hogy elveszítik apénzt, amit adnak… gondoltam, megháromszorozom azesélyeimet, hiszen ha azember megnézi astatisztikát, igazából csak astartupok 10 százaléka viszi sikerre. Én pedig megszavaztam magamnak 30 százalékot. Azédesanyja, Jackie később másképp magyarázta atörténteket: Nem azAmazonba fektettünk be, hanem Jeffbe. Később még több pénzt ajánlottak fel, végül acég 6 százaléka lett azövék, és azújonnan szerzett vagyonuk segítségével aktív és kreatív emberbaráti tevékenységbe kezdtek, elsősorban aminden gyereket egyformán megillető korai tanításra fókuszálnak.


  Mások sem értették pontosan, hogy miről van szó. Craig Stoltz akkoriban aThe Washington Post riportere volt, őszerkesztette azújság fogyasztói elektronikával foglalkozó magazinját. Bezos elment hozzá, hogy elmondja neki azötletét. Alacsony volt, feszengve mosolygott, kopaszodott, és kicsit lázasnak tűnt  írta később Stoltz egy blogposztban. Azúj üzlet terve egyáltalán nem keltette fel azérdeklődését, lerázta azifjú igazgatót, és nem volt hajlandó írni róla. Évekkel később, amikor Stoltz már nem dolgozott ott, Bezos megvásárolta azújságot.


  A cég első székhelye az akét hálószobás ház volt, amelyet Jeff és MacKenzie bérelt Seattle közelében. Irodává alakították agarázst, és felállítottak benne három SUN számítógépet  írta később Josh Quittner aTime-ban.  Hosszabbítók vezettek aház minden lehetséges pontjáról agarázs felé, aplafonon pedig egy fekete lyuk tátongott: azon keresztül kellett kiemelni egy öntöttvas kályhát, hogy több helyet csináljanak. Bezos spórolni akart, úgyhogy vett három faajtót aHome Depot-ban, és ötször tíz centis lécek meg kis fémfülek segítségével összeszerelt belőlük három íróasztalt: darabja hatvan dollárba került.


  Az amazon.com 1995. július 16-án kelt életre. Bezos és akis csapat kiakasztott egy harangot, hogy megkongassák, ha sikerült eladniuk valamit, de ezt elég hamar abba kellett hagyniuk, mivel özönleni kezdtek amegrendelések. Azelső hónapban komolyabb marketing vagy sajtónyilvánosság nélkül, csupán abarátaikra támaszkodva, akiket megkértek, hogy terjesszék azúj bolt hírét, azAmazon mind azötven államból és negyvenöt más országból kapott megrendelést. Néhány nap elég volt hozzá, hogy lássam: nagyon jól fog menni abolt  nyilatkozta azalapító aTime-nak.  Sőt, világossá vált, hogy asiker alegvakmerőbb reményeinket is felül fogja múlni.


  Kezdetben Jeff, MacKenzie és anéhány első alkalmazott intézett mindet: ők állították össze aküldeményeket, becsomagolták, azután apostára vitték őket. Nem készültünk fel rá, hogy ennyi megrendelést kapunk, aközpontunkban folyó munka igazából szervezetlen volt  ismeri el Bezos.  Be kell vallanom, abetonpadlón négykézláb csomagoltunk. Bezos gyakran meséli mennydörgő nevetéssel kísérve azAmazon eredettörténetének egy másik, legendássá vált epizódját, amelyben azt próbálgatják, hogy miképpen lehetne egyszerűsíteni amunkafolyamatot.


  Szörnyű ez acsomagolás! Fáj ahátam, sajog atérdem, túl kemény abeton!  kiáltott fel egyszer Bezos.  Tudjátok, mire volna szükségünk? Párnákra!


  Az egyik munkatársa úgy pillantott rá, mintha avilág legbutább embere állna előtte. Inkább asztalokra volna szükségünk, hogy azokon dolgozzunk  mondta végül.


  Bezos alángésznek kijáró tisztelettel nézett vissza akollégájára. Úgy éreztem, még életemben nem hallottam ennél pompásabb ötletet  nosztalgiázik.  Másnap beszereztünk néhány csomagolóasztalt, és azt hiszem, megdupláztuk atermelékenységünket.


  Az Amazon olyan gyorsan növekedett, hogy acégalapítónak és kollégáinak jó néhány problémára nem volt idejük felkészülni. Kapkodniuk kellett, de őennek is csak ajó oldalát látja: Ez formálta acég minden osztályán amegrendelőinkkel fenntartott viszony kultúráját. Mivel apuszta kezünkkel dolgoztunk, és közvetlen kapcsolatban álltunk avásárlókkal, hogy mindenképpen útjukra induljanak acsomagok, megszületett az akultúra, amelynek máig hálásak lehetünk, hiszen most is az acélunk, hogy avilág legügyfélbarátabb cége legyünk.


  Bezos nem sokkal később már azt acélt tűzte maga elé, hogy abolt mindenféle terméket árusítson. Következő lépésként azenét és aműsoros videókazettákat vette fel aválasztékába. Továbbra is avásárló volt aszámára alegfontosabb, és ezer megrendelőjének küldött e-mailt, hogy megkérdezze tőlük, mit szeretnének még nálunk beszerezni. Avisszajelzések segítségével jobban megértette, mi az aLong Tail-elmélet: őolyan ritkábban vásárolt, drágább termékeket is készleten tarthatott, amellyel alegtöbb kereskedő nem akarja foglalni apolcain ahelyet. Azt aterméket nevezték meg, amelyet éppen akkor kerestek  ismeri el Bezos.  Emlékszem, valaki azt írta, »jó volna, ha tartana ablaktörlő gumit, mert épp nagyon kellene egy pár!«. Én pedig azt gondoltam magamban, így tulajdonképpen bármit árulhatunk, és idővel elektronikai termékeket, játékokat és még sok más termékcsoportot felvettünk akínálatunkba.


  1999 végén aTime szerkesztője voltam, és szokatlan döntést hoztunk: úgy határoztunk, hogy akkor is Jeff Bezos lesz azév embere, ha nem híres politikus vagy közéleti személyiség. Azvolt azelméletem, hogy gyakran még akkor is azüzleti életben vagy atechnológia területén dolgozók vannak alegnagyobb hatással azéletünkre, ha legalábbis apályájuk elején ritkán szerepelnek acímlapokon. 1997 végén azért neveztük azIntel igazgatóját, Andy Grove-ot azév emberének, mert úgy éreztem, hogy amikrochipek robbanásszerű terjedése komolyabb befolyással van atársadalmunkra, mint bármelyik miniszterelnök, államelnök vagy pénzügyminiszter.


  De 1999 decembere táján, amikor egyre közeledett aBezosszal készült címlap megjelenése, adot.com-buborék ereszteni kezdett. Attól féltem  és igazam volt, hogy azinternetes cégek (például azAmazon) részvényei zuhanni fognak. Így hát megkérdeztem aTime Inc., igazgatóját, abölcs Don Logant, hogy hibát követtem-e el, amikor Bezost tettem acímlapra, és utólag, miután azinternetgazdaság erejét vesztette, bolondnak fogok-e tűnni. De Don nemmel válaszolt: Tarts ki adöntésed mellett! Jeff Bezos nem internetben utazik. Őkereskedő. Még évtizedekig jelen lesz, akkor is, ha adot.com-lufi kipukkad, és mindenki megfeledkezik róla.


  Úgyhogy nem torpantunk meg. Greg Heisler, akiváló portréfotós meggyőzte Bezost, hogy azAmazon-szállítmányok szokásos dobozából, egy kupac csomagolóanyag közül kukucskáljon ki. Margaret Carlson házában nagy bulit szerveztünk, de olyat, amelyre kizárólag anetről rendeltük azenni- és innivalót. Joshua Cooper Ramo, azegyik legeszesebb fiatal szerkesztőnk írta meg acikket, amely történelmi perspektívába helyezve elemezte azAmazon alapítóját.


  Ahányszor földrengésszerű változás kavarja fel agazdaságunkat, akad pár ember, aki atöbbieknél jóval hamarabb megérzi arezgéseket: és ha erezgések elég erősek, akkor atettek mezejére lépnek… még ha ez meggondolatlannak, vagy bolondságnak tűnik is. Cornelius Vanderbilt komptulajdonos azonnal elhagyta asüllyedő hajót, amikor megérezte, hogy avasúté ajövő. Thomas Watson Jr. már akkor sejtette, hogy aszámítógépek hamarosan rendkívül fontossá válnak, amikor még teljesen lényegtelennek látszottak, és feltette rá azapja irodafelszerelés-cégét:azIBM-et. Jeffrey Preston Bezos ugyanezt élte át, amikor először bekukucskált azösszekapcsolt számítógépek labirintusába, aWorld Wide Webbe, és megértette, hogy akiskereskedelem jövője néz rá vissza… ABezos elképzelése szerint alakuló online kereskedelmi univerzum olyan hiánytalanul teljes, azamazon.com olyan elegáns és tetszetős volt, hogy rögtön astart után viszonyítási ponttá vált mindazok számára, akik aneten akartak eladni valamit. És ahogy ezt ma már tudjuk, mindenki ezt akarja.


  Igaz, ami igaz, azinternetbuborék kipukkadása azAmazont is alaposan megviselte. 1999 decemberében, amikor azév embere szám megjelent, egy részvénye 106 dollárt ért. Egy hónappal később 40 százalékot veszített azértékéből. Két évvel később már csak 6 dollár volt darabja. Újságírók és tőzsdei szakértők együtt gúnyolódtak akudarcon, amazon.kóma meg amazon.csőd néven emlegették acéget. Közvetlen ezután Bezos ezzel arövid mondattal kezdte arészvényeseknek írt éves levelét: Au.


  De Don Logannek igaza volt. AzAmazon és Bezos túlélte akatasztrófát. Miközben láttam, hogy arészvényeink 113 dollárról 6 dollárra zuhantak, abelső üzleti adatainkat is figyeltem: azügyfelek számát, azegy darab árun szerzett nyereséget, hiányosságokat  mondta.  Minden egyes mérőszámunk egyre csak javult, méghozzá gyorsan. Ami iparágunkban aköltségek nem változnak. Abelső üzleti adataink nem hagytak kétséget afelől, hogy bizonyos eladott mennyiség felett már visszahozzuk azállandó költségeinket, majd acég nyereségessé válik.


  Bezos hosszú távra tervezett, és sikert aratott. Lemondott anyereségről, hogy acég növekedni tudjon, engesztelhetetlen és néha könyörtelen volt aversenytársaival és asaját kollégáival is. Adot.com-kudarc idején együtt szerepelt néhány internetvállalkozóval azNBC Nightly News különkiadásában, amelyet Tom Brokaw vezetett Mr. Bezos, le tudja egyáltalán helyesen írni azt aszót, hogy profit?  kérdezte Brokaw, arra utalva, hogy azAmazon súlyos összegeket veszített, miközben növekedett. Hát persze  vágott vissza Bezos.  P. R. O. F. I. És 2019-ben már kétezer dollárt adtak egy Amazon-részvényért, acég bevétele 233 milliárd dollárra nőtt, és világszerte 647 ezer dolgozót foglalkoztatott.


  Az Amazon Prime beindítása is jól példázza Bezos nyitottságát és vállalatirányító módszereit. Azúj szolgáltatás bevezetése óta azamerikaiak másképpen gondolnak arra, hogy milyen gyorsan és milyen olcsón kaphatják meg, amit online rendeltek. Azigazgatóság egyik tagja javasolta, hogy indítsanak hűségprogramot, olyasmit, mint amit alégitársaságok agyakran velük utazók számára kínálnak. AzAmazon egyik mérnöke tőle függetlenül felvetette, hogy acég ajánljon ingyenes szállítást alojális megrendelőinek. Bezos összerakta akét ötletet, és megkérte apénzügyi osztályát, hogy mérje fel aköltségeket és avárható nyereséget. Rémisztő eredmény jött ki  nevet nagyot Bezos. De volt egy szabálya, amely szerint afontos döntéseket nemcsak adatokra támaszkodva hozza meg, hanem azérzelmeire és azösztöneire is hallgat. Muszáj kockázatot vállalni. Ösztönök nélkül nem megy. Ajó döntésekből nem hagyható ki azintuíció  mondja.  Egy csapat ember segítségére is szükség van hozzá. És nagy alázat kell hozzá.


  Tudta, hogy azAmazon Prime beindítása, ahogy őmondja, egyirányú ajtó: visszahátrálni már nagyon nehéz volna belőle. Hibáztunk is néhány szuper ötlettel, például aFire Phone-nal és sok mással, ami egyszerűen nem jött be. Nem akarom felsorolni azösszes dugába dőlt tervünket, de anagy sikerek ezer kudarcot valló próbálkozást fedeznek. Tisztában volt vele, hogy eleinte ijesztő helyzet alakulhat ki, mert azok fognak regisztrálni aPrime-ra, akik alegtöbbször kérnek szállítást. Ha azember svédasztalos éttermet nyit, akkor kik lesznek azelső vendégei? Akákabélűek. Rémisztő. Azember azt gondolja, jaj, istenem, tényleg azt mondtam, hogy annyi rákot ehet, amennyit akar? De azAmazon Prime idővel megteremtette ajól működő hűségprogram és amegnövekedett vásárlói élmény kombinációját, valamint rengeteg ügyféladathoz lehetett hozzájutni asegítségével.


  Bezos legnagyobb és leginkább azösztöneire támaszkodó újítása azAmazon Web Services volt. Azeredeti ötletek amelyeknek azElastic Compute Cloud nevű webszolgáltatás és aSimple Storage Service nevű tárhelyszolgáltatás is része volt acégen belül kerültek felszínre. Atervek apránként kombinálódtak, és végül egy memóban öltöttek testet, amely egy új szolgáltatás létrehozását javasolta: aWeb Services segítségével fejlesztőknek és cégeknek is lehetővé tehetjük bonyolult és skálázható applikációk készítését.


  Bezos lecsapott ajavaslatra, és néha egészen adühkitörésig fokozódó szenvedéllyel erőltette, hogy azúj termék legyen minél gyorsabb és nagyobb. Avégeredmény annyi új energiával töltötte fel azinternetes vállalkozókat, amennyire aziPhone App Store megjelenése óta nem volt példa. Azújítás lehetővé tette, hogy egy kollégiumi szobában üldögélő srác, vagy egy bevásárlóutcában működő boltocska vagy akár bármelyik óriáscég anélkül próbálja ki azötleteit, és hozzon létre új szolgáltatásokat, hogy rengeteg szervert és szoftvert kelljen hozzá vásárolnia. Ehelyett mindannyian használhatták azegész világon elérhető szerverfarmokat, aszükséglet szerinti számítógépes hozzáférést és azokat azapplikációkat, amelyek avilág legnagyobb cégei birtokában lévőknél is drágábbak voltak.


  Ettől kezdve mindenki egészen másképpen költött komputerizációra  jelentette ki Bezos.  Régen, ha egy vállalkozásnak számítástechnikára volt szüksége, akkor épített egy adatközpontot, amelyet telepakolt szerverekkel, frissítette azoperációs rendszert, gondoskodott afolyamatos működésről és így tovább. Ez inkább olyan belépőjegy-féleség volt, súlycsoporttól független súlyemelés. Bezos rájött, hogy ez ahelyzet még azAmazonon belül is gátolja azokat, akik egyébként újításokkal rukkolnának elő. Acég applikációinak fejlesztői folyamatosan küzdöttek ahardveresekkel, míg afőnökük instrukciói alapján ki nem alakítottak néhány alapvető alkalmazásprogramozási felületet (API-t), amelyek hozzáférést biztosítottak agépekhez. Ahogy megcsináltuk, tudtuk, avilág összes cége ugyanerre fog vágyni.


  Néhány év csoda következett. Jó ideig egyetlen másik vállalat sem próbált versenyre kelni velük. Bezos elképzelései alaposan megelőzték atöbbieket. Amennyire én tudom, ez volt alegnagyobb üzleti szerencse acégek világtörténetében  írja acégvezér.


  A kudarc és asiker néha kéz akézben jár. Így volt ez azAmazon Fire Phone-jának bukásával és azAmazon Echo, acég okoshangszórója, valamint azAlexa néven ismertté vált virtuális asszisztens diadalmenetével is. AFire Phone sikertelennek bizonyult, de afejlesztőkkel együtt levontuk atanulságot, és felgyorsítottuk azEcho meg azAlexa körüli munkánkat  írta Bezos 2017-ben arészvényeseknek.


  A cégvezér Echo iránti lelkesedése is aStar Trek-rajongásából eredt. Amikor gyerekkorában Star Treket játszott ahaverjaival, őaz Enterprise űrhajó komputerének aszerepét vállalta alegszívesebben. AzEcho és azAlexa ötletét aStar Trek komputere ihlette  írja.  De azalapötlet két másik területről is segítséget kapott, ahol már évek óta fejlesztettünk és kísérleteztünk: agépi tanulásé és afelhőé. AzAmazon működésének kezdetétől fogva jórészt önfejlesztő gépek biztosították atermékajánlatainkat, azAWS segítségével pedig közvetlen közelről figyelhettük, mit tud afelhő. Afejlesztés jó pár évbe telt, azEcho végül 2014-ben mutatkozott be, és azaz Alexa volt aszíve, amely azAWS felhőben él. Azeredmény egy okoshangszóró, aStar Trek nagydumás fedélzeti számítógép és egy intelligens személyi asszisztens keveréke lett.


  Az Amazon Echo születése egy bizonyos szempontból Steve Jobs Apple iPodjának akifejlesztéséhez hasonlított. Nem fókuszcsoportok, hanem megérzés hozta létre, és nem valamilyen jól látható fogyasztói igényt akartak vele kielégíteni. Nem volt olyan vevőnk, aki Echót akart volna vásárolni  magyarázza Bezos.  Apiackutatás nem segít. Ha 2013-ban odamentünk volna egy ügyfelünkhöz, és azt kérdezzük tőle: »Szeretne akonyhájába egy fekete, folyamatosan működő, henger alakú dolgot, amely kb. akkora, mint egy Pringles-doboz, megérti, ha beszélnek hozzá, vagy kérdéseket tesznek fel neki, szükség esetén avillanyt is felkapcsolja, és zene szól belőle?«, mindenbe lefogadom, hogy amegkérdezett csodálkozva nézett volna, és végül azt feleli: »Kösz, de nem«. Van benne némi édes irónia, hogy Bezosnak sikerült túlszárnyalnia aziPhone-t, amikor megalkotta akészüléket, amelynek építőelemei ahangfelismerés és azönfejlesztő gép jobban működtek aGoogle és később azApple vele versenyző termékeinél.


  Bezos azt reméli, hogy idővel sikerül integrálnia azAmazon online boltot, azAmazon Prime-ot, azEchót és avásárlói adatok elemzését aWhole Food Market boltláncával, amelyet 2017-ben vásárolt meg. Azt nyilatkozta, hogy részben azért jött létre azüzlet, mert csodálja acég alapítója, John Mackey jövőképét. Amikor Bezos egy olyan cég alapítójával vagy vezérigazgatójával találkozik, amelyet esetleg meg akar vásárolni, megpróbálja felmérni, hogy lehetséges partnere csak apénzért csinálja, amit csinál, vagy őszintén fontos neki azügyfelei kiszolgálása. Először és legfőképpen mindig ugyanarra próbálok rájönni: egy misszionárius vagy egy zsoldos ül-e velem szemben?  szokta mondani.  Azsoldosok megpróbálnak gyorsan túladni arészvényeiken. Amisszionáriusok odavannak azárujukért vagy aszolgáltatásukért, szeretik azügyfeleiket és igyekeznek minél jobban kiszolgálni őket. Egyébként az anagy paradoxon azegészben, hogy végül általában amisszionáriusok keresnek többet. Mackey-ben meglátta amisszionáriust, és azsem kerülte el afigyelmét, hogy aWhole Foods üzleti erkölcsei azalapító szenvedélyes munkájából táplálkoznak. Ez egy misszionárius cég, azélén egy misszionárius pasassal.


  Az Amazonon kívül Bezos legnagyobb, gyerekkora óta meglévő szenvedélye azűrutazás. 2000-ben titokban céget alapított Seattle közelében, amelynek aBlue Origin nevet adta: akék eredet kifejezés az emberiség halványkék árnyalatú szülőbolygójára utal. Felkérte azegyik kedvenc sci-fi íróját, Neal Stephensont, hogy legyen atanácsadója. Őrült ötletekkel dobálóztak, például azzal, hogy egy ostorhoz hasonló eszközzel lőjenek dolgokat azűrbe. Bezos végül azújrahasználható rakétánál kötött ki. Miben különbözik avilág 2000-ben a60-as évektől?  teszi fel akérdést.  Amotorok talán jobbak egy kicsit, de ugyanúgy kémiai üzemanyag hajtja őket. Viszont adigitális érzékelők, kamerák, szoftverek tényleg sokat fejlődtek. 1960-ban még nem tudtuk volna megoldani aproblémát, de 2000-ben már érdemes afüggőleges földre szállás kérdésével foglalkoznunk.


  2003 márciusában Bezos hatalmas földterületet vásárolt atexasi farmvidéken, hogy ott építse meg titokban azújrafelhasználható rakétát. Christian Davenport The Space Barons (Azűrbárók) című könyvének azegyik nagyjelenete, amelyben leírja, ahogy Bezos helikopterről keresi amegfelelő területet; azút sajnos hátborzongató balesettel végződött.


  Amikor Brad Stone riporter, Bezos életrajzának megírója tudomást szerzett aBlue Origin létezéséről, küldött egy e-mailt azalapítónak, és acég felől tudakozódott. Bezos még nem akart nyilatkozni atémáról, de visszautasította azt afeltevést, hogy azért hozta létre asaját vállalkozását, mert túlságosan kockázatkerülőnek és lassúnak találta akormány irányítása alatt működő NASA-űrprogramot. ANASA nemzeti kincs, és bolond feltételezés, hogy azŰrhajózási Hivatal tevékenysége bárkiben rossz érzést kelthetne  írta válaszában Bezos.  Azén űrutazás iránti érdeklődésem is onnan származik, hogy ötéves koromban nagy hatást gyakorolt rám, amit aNASA csinál. Hány olyan kormányszerv létezik, amelyik fel tud lelkesíteni egy ötévest? Hatalmas és mindenképpen kockázatos feladatot vállaltak, mégis mindig kiváló teljesítményt nyújtanak. Akis űrvállalkozásoknak KIZÁRÓLAG azért van esélyük rá, hogy BÁRMIT elérjenek, mert aNASA eredményeiből és leleményességéből táplálkoznak.


  Bezos azűrrel kapcsolatos tervekhez is inkább misszionáriusként és nem zsoldosként viszonyul. Határozott meggyőződésem, hogy ez alegfontosabb munkám  írja. Úgy gondolja, hogy aFöld tartalékai korlátozottak, azenergiafelhasználása pedig annyira megnőtt, hogy hamarosan aforrásaink utolsó cseppjeit facsarjuk ki szegény bolygóból. Akkor pedig döntenünk kell: elfogadjuk, hogy azemberiség fejlődése megáll, vagy felfedező útra indulunk, és távolabbi vidékeket hódítunk meg. Azt szeretném, ha azunokáim unokái sokkal több energiát használhatnának fel, mint én most  fejtegeti.  És szeretném, ha atúlnépesedés miatt sem kellene aggódnunk. Bárcsak trilliószám élnének emberek aNaprendszerben: akkor ezer Einstein és ezer Mozart volna köztük! De attól tart, hogy aFöld egy évszázad múlva már képtelen lesz kiszolgálni anövekvő népességet és energiaigényt. És akkor mi lesz? Jön azegy helyben toporgás. És azt hiszem, azegy helyben toporgás nem fér össze aszabadsággal. Ezért gondolja úgy, hogy új, távoli területeket kell felfedeznünk. Ez aprobléma megoldható  állítja, ha csökkentjük azűrutazás árát, és azűrből származó nyersanyagokra támaszkodunk.


  A Blue Origin fő célja azűrutazás költségeinek csökkentése: ezért használ újrahasználható hordozórakétákat és motorokat. Azelső amerikai űrutazóról, Alan Shepardről elnevezett New Shepard volt azelső rakéta, amelyet függőleges állásból indítottak, elérte azűrt, majd függőlegesen landolt  és ez volt azelső, amelyet újrahasználtak. ANew Shepard Texas nyugati részéről indult, és kezdettől fogva emberi űrutazásra tervezték: hamarosan alkalmassá válik rá, hogy fizető utasokat vigyen azűrbe és vissza, miközben afedélzetén egyetemek, kutatólaboratóriumok és aNASA kísérletei zajlanak. ABlue Origin nagyobb, föld körüli pályára tervezett rakétája, aNew Glenn, amely azelőször föld körüli pályára álló John Glennről kapta anevét, kereskedelmi utasok mellett aNASA és ahadsereg embereit is szállítja majd. 2019-ben Bezos bejelentette aHoldra szállásra is alkalmas Blue Moon megépítését. ANASA majd 500 millió dolláros szerződésben bízta meg őket egy olyan rendszer kifejlesztésével, amely újra embert juttatna amellékbolygónkra. ABlue Origin aLockheed Martinnal, aNorthrop Grummannel és aDraperrel társulva dolgozik afeladaton. Bezos ettől függetlenül finanszírozott egy expedíciót, amely kiemelte atengerből azokat azF1 hajtóműveket, amelyek azApollo-program során aSaturn V rakétát is aHoldra juttatták.


  Bezos egy másik személyes szenvedélye aThe Washington Post, amelyet 2013-ban vásárolt meg. Anyomtatott újságok hanyatlásának idején készpénzzel, energiával, technológiai tudással és új riporterekkel pörgette fel aPostot, miközben akiváló főszerkesztő, Martin Baron teljes szerkesztői szabadságot kapott. Nem akartam újságot vásárolni  magyarázza Bezos.  Soha fel sem merült bennem. Nem volt ilyen gyerekkori álmom. De Donald Graham, alap tulajdonosa megkereste, és jó pár beszélgetés során meggyőzte, hogy ez fontos feladat. Így aztán végzett némi önanalízist, és azüzleti lehetőségek mellett szokás szerint amegérzéseit is feltérképezte. Végül arra azeredményre jutott, hogy nagyon fontos intézményről van szó. Avilág legfontosabb országa fővárosának azújságjáról. AThe Washington Post megkerülhetetlen szerepet játszik demokráciánk fenntartásában. Közölte Grahammel, hogy megveszi alapot, és meg sem próbált alkudni. Nem kezdtünk hosszas tárgyalásokba, és nem auditáltam acéget. Donnal nem volt ilyesmire szükség. Egyetlen kis szépséghibát sem hallgatott el előlem, de azis elmondta, mi az, ami nagyszerű. És később mindaz ajó és rossz, amiről beszélt, igaznak bizonyult.


  Az új vezetés alatt azújság jobb, és gazdaságilag életképesebb lett, azüzlet mégis költségesnek bizonyult. Donald Trumpnak nem fért afejébe, hogy Bezos nem szól bele alap szerkesztésébe, és acég független azAmazontól, de nem is nagyon érdekelte. Így hát azelnök véleményem szerint bűnös eszközökkel, aszövetségi kormány hatalmával visszaélve próbálta megbüntetni azAmazont, és nem volt hajlandó olyan szerződéseket megkötni azAmazon Web Service-szel, amelyek pedig kijártak volna neki.


  A cégtulajdonos politikai nézetei és világképe amelyet nem kényszerít rá aPostra aszociálliberalizmus (támogatta amelegházasság érdekében folyó kampányt) és aszemélyes szabadságjogok mellett kiálló gazdasági elképzelések keveréke. Hozzáállása aCastro-féle Kubából menekült apjáéra hasonlít: Aszabad piacgazdaság, amelyhez szükségszerűen sokféle polgári jog tartozik, szerencsére jól működik: megfelelően osztja el azerőforrásokat  véli. De aszabadpiacnak nemcsak ahatékonyság azerénye, hanem azegyénnek adott erkölcsi értékrend is.


  Képzeljenek el egy világot, amelyben egy hihetetlenül eredményesen működő, AI-komputer jobban végzi azanyagi javak elosztását, mint amostani láthatatlan kéz, és olyanokat mond, hogy ide ennyi csirke kéne, oda annyi csirke kéne, egypárral több vagy egypárral kevesebb. Így valószínűleg nőne ajómód. Vagyis kialakulna egy olyan társadalom, amelyben feladjuk aszabadságot, viszont egy kicsit mindenki jobban élhet. Én viszont csak annyit kérdeznék: megérte?. Szerintem nem. Szerintem ez egy szörnyű üzlet volna. Úgy gondolom, hogy azamerikai álom lényege aszabadság.


  EZ AKÖNYV CSOKORBA GYŰJTI aBezosszal zajlott beszélgetéseket, acégalapító saját írásait és arészvényeseinek címzett, 1997 óta minden évben szétküldött leveleket; asegítségükkel minden olvasó sokat tanulhat, és beleláthat jó pár titokba. Én ezt azöt leckét tartom alegfontosabbnak benne:


  1.Koncentrálj ahosszú távra. Ahosszú táv alényeg  fogalmazta meg 1997-ben azelső, arészvényeseknek címzett levelében, és atételmondatot dőlt betűvel alevele élére helyezte. Abefektetésekkel kapcsolatos döntéseinket továbbra is ahosszú távú cél, apiacvezető szerep megszerzése, és nem arövid távú haszon vagy aWall Street rövid távú reakciója fogja irányítani. Ahosszú távra szóló üzletpolitika lehetővé teszi afogyasztói érdekek (jobb, gyorsabb és olcsóbb szolgáltatás) és arészvényes érdekek (megtérülő befektetés) kiegyensúlyozását. Rövid távon ez nem feltétlenül lehetséges.


  A messzire tekintő gondolkodás azinnovációt is lehetővé teszi. Szeretünk új dolgokat kitalálni és megcsinálni  írta Bezos.  És meggyőződésem, hogy ahosszú távú tervezés azinnováció alapja, hiszen azújítás mindig számos kudarccal jár.


  Bezos azt szokta mondani, azűrutazás iránti érdeklődése segít abban, hogy mindig atávoli szemhatárt figyelje. Számos jó tulajdonsága között megvan az aképessége, hogy valóban ne veszítse szem elől azt abizonyos horizontot  azAmazon esete is ezt bizonyítja. Azűrcég alapelveit megfogalmazva azt írta, hogy aBlue Origin türelmesen, lépésről lépésre halad távoli célja felé. Elon Musk asaját konkurens űrprogramját anagy nyilvánosság előtt, nagy elszánásokkal és hirtelen leállásokkal hajtja végre, Bezos viszont ezzel óvta asaját csapatát: Ateknőc legyetek, és ne anyúl! ABlue Origin céges címerén egy latin jelmondat áll: Gradatim Ferociter. Lépésről lépésre, szenvedélyesen.


  Bezos számos jó tulajdonságának egyike, hogy ejelszónak megfelelően képes kitörő energiával türelmes maradni, és türelmesen kitart akitörő energia mellett. Atexasi ranchon nekilátott, hogy Danny Hillis feltaláló tervei alapján megépítse atízezer évig járó hosszú jelen óráját, amelynek van egy évszázadmutatója, vagyis százévenként egyet ugrik előre, és minden ezredfordulón előjön belőle egy kakukk. Különleges óra: szimbólum, amely ahosszú távú gondolkodás jelképe.


  2.Fáradhatatlanul, szenvedélyesen figyelj azügyfélre. Ahogy az1997-ben született levelében írta: Legyen amániánk azügyfél. Azéves levelek mindegyikében visszatér ehhez ajelszóhoz. Az acélunk, hogy létrehozzuk avilág legügyfélbarátabb vállalatát  írta egy évvel később.  Elfogadjuk azt azalapigazságot, hogy minden vásárló éles szemű és okos… aki fáradt, dolgozzon többet. Folyton arra emlékeztetem akollégáimat, hogy félniük kell. Ébredjenek minden reggel riadtan! De ne aversenytársainktól tartsanak, hanem avevőinktől.


  Amikor azAspen Institute és aVanity Fair támogatásával szervezett konferencián beszélgettem vele, elmagyarázta, mire gondolt. Cégünk lényege, hogy csak avásárlóinkkal törődünk, és nem akonkurenciánkkal. Ennek azaz előnye, hogy avásárló sosem elégedett. Mindig többet akar, és ez minket is megmozgat. Míg ha folyton aversenytársainkat figyelnénk, és látnánk, hogy atöbbiek csak anyomunkban loholnak, akkor nem kizárt, hogy lelassulnánk kicsit.


  A vásárlókra irányuló figyelem jó példája azaz üzleti alapelv, hogy atermékeikkel kapcsolatos negatív kritikák is megjelenhetnek azoldalon. Egy befektető tiltakozott, azt mondta, Bezos megfeledkezik róla, hogy azAmazonnak csak azeladásból van bevétele, vagyis arossz vélemények ártanak azüzletnek. Alevelet olvasva azjutott eszembe, hogy nem azzal keresünk pénzt, hogy eladunk valamit  vélekedik Bezos.  Azzal keresünk pénzt, ha segítünk avásárlóinknak eldönteni, hogy mit vegyenek.


  Az Amazont ahogy aWalmartot is számos kritika éri, mert arra kényszeríti abeszállítóit, hogy csökkentsék aköltségeiket. De Bezos szemében azAmazon egyik legfontosabb alapelve azárak könyörtelen csökkentése. Azelmúlt években készült több nagy felmérés szerint azAmazonnal alegelégedettebbek avásárlói.


  3.Ne használj PowerPointot meg diavetítős prezentációt. Ehhez azéletbölcsességhez Steve Jobs is ragaszkodik. Bezos hisz atörténetmesélés erejében, ez pedig azt jelenti, elvárja akollégáitól, hogy azötleteiket képesek legyenek olvasható narratívába rendezni. AzAmazonnál nem tartunk powerpointos (vagy másfajta képes) prezentációkat  írja arészvényeseknek.  Helyette jól strukturált, hatoldalas összefoglalókat készítünk. Azértekezleteink elején csendben elolvasunk egyet egy tanulószoba-szerű helyiségben.


  A memók nem lehetnek hat oldalnál hosszabbak, és tisztán, jól érthetően kell megfogalmazni őket, mert Bezos (helyesen) hisz benne, hogy ez agondolkodást is tisztává teszi. Azösszefoglalók gyakran több ember közös munkájaként születnek, de aszemélyes stílus megengedett; néha tervezett sajtóközleményeket is magukban foglalnak. Még ha csapatmunka eredményeképpen jön is össze az ahat oldal  vélekedik Bezos, acsapatban valakinek jól kell tudnia írni.


  4.Koncentrálj afontos döntésekre. Miért kapja afizetését egy felső vezető?  kérdezi.  Azért, hogy meghozzon néhány minőségi döntést. Nem az adolga, hogy naponta ezer döntést hozzon.


  A szükséges döntéseket visszacsinálhatókra és visszacsinálhatatlanokra osztja. Azutóbbiak esetében sokkal több óvatosságra van szükség. Azelőbbieknél igyekszik decentralizálni afolyamatot. AzAmazonnál megfogalmazása szerint azigenhez vezető sok út jött létre. Úgy látja, hogy más szervezeteknél avezetők minden szinten megtorpedózhatnak egy javaslatot, és minden ötletnek sok kapun kell keresztüljutnia ahhoz, hogy elfogadják. AzAmazon alkalmazottai körbejárhatják azelképzeléseikkel atöbb száz főnököt, akik valamennyien jogot kaptak rá, hogy engedélyt adjanak aterv kidolgozására.


  5.Alkalmazd amegfelelő embereket. Továbbra is ügyelünk rá, hogy tehetséges munkatársakat szerződtessünk, és ne engedjük el őket  hangsúlyozza azegyik első levelében. Afizetés, különösen kezdetben, gyakran inkább részvényopció volt készpénz helyett. Tudjuk, asikerünk jórészt azon múlik, hogy képesek vagyunk-e magunkhoz vonzani és megtartani amotivált dolgozókat, akik közül mindenkinek úgy kell gondolkodnia, mint egy tulajdonosnak  és ehhez annak is kell lennie.


  A menedzsereinek mindig azt mondja, azúj munkaerőt három szempont alapján kell kiválasztani: Tiszteli majd ezt azembert? Emeli majd ez azember annak acsoportnak azátlagos hatékonyságát, amelyiknek atagjává válik? Milyen szempontból lesz ez azember szupersztár?


  Nem könnyű azAmazonnál dolgozni. Amikor Bezos személyesen hallgat meg valakit, előre figyelmezteti: Dolgozhatsz sokat, keményen és jól, de azamazon.com-nál nincs olyan, hogy kettőt választhatsz aháromból. És még elnézést sem hajlandó kérni: Azért dolgozunk, hogy létrehozzunk valami fontosat, valamit, ami fontos azügyfeleink számára, valamit, amiről mind mesélhetünk majd azunokáinknak  írja azegyik levelében.  Azilyesmi nem megy könnyen. Hihetetlen szerencse, hogy odaadó dolgozóink vannak, akik hajlandóak áldozatot hozni azamazon.com-ért, és szenvedélyesen hisznek benne.


  A fenti tanácsok Steve Jobs munkamódszerét idézik fel bennem. Ez astílus néha meggyötri azembert, és biztosan vannak, akik túl keménynek, vagy akár kegyetlennek tartják. De egyúttal hozzásegíthet ahhoz, hogy nagy dolgok szülessenek, olyan új találmányok és cégek jöjjenek létre, amelyek megváltoztatják azéletünket.


  Bezosnak sikerült mindez. De még sok fejezet nincs megírva atörténetéből. Mindig közösségi ember volt, és ajövőben, azt hiszem, többet fog jótékonysággal foglalkozni. Bill Gatest is aszülei példája vezette ebbe azirányba; azAmazon alapítóját is Jackie és Mike Bezos példája segíti, amikor például aminden gyereknek egyformán járó korai iskoláztatás problémáját próbálja megoldani.


  Abban is biztos vagyok, hogy egy nagy lépés még előtte áll. Szerintem őlesz és valóban nagyon szeretné, hogy őlegyen azegyik első magánember, aki kilövi magát azűrbe.{1} Ahogy 1982-ben avégzős osztályának mondta: Azűr avégső határvidék, ott találkozunk!


  JÓ PÁR ÉVBE TELT, míg azAmazon azegész világon megkerülhetetlen intézménnyé vált, de avezetőjének valószínűleg egyszer sem jutott eszébe közben, milyen válságok várnak rá 2020-ban. ACovid19-járvány, amely miatt mindenkit arra biztattak, hogy maradjon otthon, hatalmasra növelte azelektronikus kereskedelem és aházhoz szállítás iránti igényt, miközben azAmazonnak azzal aszörnyen nehéz feladattal is meg kellett küzdenie, hogy gondoskodjon több százezer raktári dolgozója egészségéről. Bezos azt nyilatkozta, hogy azidejét és gondolkodását teljes mértékben aCovid19-nek és annak akérdésnek szenteltem, hogyan tölthetné be acég alegjobban aszerepét. AThe New York Times beszámolója szerint, mindennap tartott olyan megbeszéléseket, amelyek során például akészletezés és avírustesztelés ügyeiben segített döntést hozni, pedig anapi irányítást azelmúlt években már átengedte acég vezető tisztségviselőinek, és csupán hosszú távú projekteken dolgozott. Akongresszus is komoly nyomást fejtett ki atechiparra. Július 29-én egy parlamenti meghallgatás során Bezos aFacebook, aGoogle és azApple vezérigazgatóival együtt számolt be ahelyzetről. Ennek során felvázolta azokat akihívásokat, amelyekkel azországnak szembe kell néznie: Egy már régóta esedékes faji egyenjogúsági mozgalom közepén vagyunk. Meg kell küzdenünk aklímaváltozás okozta problémákkal, avagyoni egyenlőtlenséggel, és épp egy világjárványon próbáljuk keresztülverekedni magunkat  ezután hangnemet váltott, és olyan optimizmussal kezdett beszélni, amilyen egy vállalkozó szellemtől elvárható.  De azösszes hibánkat és bajunkat is beleszámítva, avilág többi részén boldogan kortyolnának legalább egy egész kicsit abból avarázsitalból, amely nekünk azUSA-ban arendelkezésünkre áll… Amerika számára ez még mindig csak az1. nap.


  A szövegek forrása


  Mindaz, ami ekötet első és második részében szerepel, azJeff Bezos írásaiból és gondolataiból származik.


  A Levelek arészvényeseknek című első rész azokat aleveleket tartalmazza, amelyeket Jeff Bezos áprilisban szokott elküldeni azamazon.com részvénytulajdonosainak.


  Az Élet és munka című második rész akövetkező beszélgetések és beszédek részleteit tartalmazza:


  The Economic Club of Washington, 2018. szeptember 13. (abeszélgetést David Rubenstein vezette)


  A Klímavédelmi Vállalás (Climate Pledge) megszületését bejelentő sajtótájékoztató 2019. szeptember 19-én


  A The Washington Post Transformers-konferenciája 2016. május 18-án


  Jeff Bezos beszéde aPrinceton végzőseinek 2010


  A 2019-es Reagan National Defense Forum (RNDF) konferenciája aRonald Reagan Institute-ban (elnök: Fred Ryan, abeszélgetést Roger Zakheim vezette) 2019. december 7-én


  A Blue Origin holdkompja, aBlue Moon bemutató eseménye Washingtonban, 2019. május 9-én


  Jeff Bezos azöccsével, Mark Bezosszal beszélget aSummit LA17-en 2017. november 4-én


  A második rész szövegeinek forrása:


  Az élet ajándékai (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  Egy döntő pillanat aPrincetonon (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  Azvagy, amiket döntöttél: Jeff Bezos beszéde aPrinceton végzős évfolyama előtt 2010-ben


  Találékonyság (Jeff Bezos és Mark Bezos beszélgetésének lejegyzett változata)


  Tőzsdemágusból könyvkereskedő (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  A hibák gyökerét keresem (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  Vagyont hozunk létre (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  A Prime ötlete (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  Három évre előre gondolkodom (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  Az AWS alapötlete (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  Alexa, mesterséges intelligencia, gépi tanulás (AThe Washington Post konferenciája)


  Valóságos boltok és aWhole Foods (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  A The Washington Post megvásárlása (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  Bizalom (Beszélgetés azRNDF rendezvényén)


  Munka és élet harmóniája (Jeff Bezos és Mark Bezos beszélgetésének lejegyzett változata)


  Toborzás: Kit keresnek? Zsoldost vagy misszionáriust? (Beszélgetés azRNDF eseményén)


  Döntések (Beszélgetés azRNDF rendezvényén)


  Verseny (Beszélgetés azRNDF rendezvényén)


  Kormányzati ellenőrzés és anagyvállalatok (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  Klímavédelmi Vállalás (AClimate Pledge sajtótájékoztatója)


  A Bezos 1. Nap Alapítvány (Beszélgetés azEconomic Club rendezvényén)


  Mi szükség azűrutazásra? (ABlue Origin washingtoni sajtótájékoztatója)


  Amerika számára ez még mindig csak az1. nap. (Jeff Bezos bevezető megjegyzései 2020. július 29-én, azEgyesült Államok Képviselőháza jogi bizottságának antitröszt, kereskedelmi és közigazgatási jogi albizottsága ülésén)


  1. RÉSZ
Levelek arészvényeseknek


  A hosszú táv alényeg

  1997


  AZ AMAZON.COM 1997-BEN számos fontos eredményt ért el: azév végéig több mint 1,5 millió vásárlót szolgáltunk ki, abevételünk 838 százalékkal nőtt, elérte a147,8 millió dollárt, és bár agresszív versenytársak tűntek fel, bebiztosítottuk piacvezető helyünket.


  De azinternet számára ez csak ateremtés első napja, és akkor dolgozunk jól, ha aszámunkra is az. Azonline kereskedelem segítségével ma pénzt és értékes időt takaríthatnak meg azügyfeleink. Holnap aperszonalizáció segítségével atermékek megkeresését is felgyorsítja majd anet. Acégünk arra használja médiumát, hogy valóságos értéket teremtsen avásárlóinknak, miközben tartós, amár bejáratott és nagy piacokon is életképes kereskedelmi vállalkozást igyekszik építeni.


  Komoly lehetőségek nyílnak előttünk, mivel anagyobb játékosok úgy rendezik át azerőforrásaikat, hogy kiaknázhassák azonline piac lehetőségeit, avásárlók pedig, akik számára anetes vásárlás újdonságot jelent, fogékonyak azújonnan kialakuló kapcsolatokra. Averseny egyre gyorsabb tempóban zajlik. Jó pár résztvevője hiteles kínálattal lépett azonline területre, ráadásul komoly energiát és erőforrást fektet bele, hogy növelje azismertségét, aforgalmát és abevételét. Nekünk az acélunk, hogy gyorsan reagáljunk, megvessük alábunkat, és javítsunk apillanatnyi helyzetünkön, miközben új területekre terjesztjük ki azonline kereskedelem lehetőségeit. Acélba vett piacokon igen jó esélyekkel rendelkezünk. Stratégiánk azonban nem nélkülözi akockázatot: apiac jól beágyazott vezetői ellen komoly befektetésre és határozott megvalósításra van szükség.


  A hosszú táv alényeg


  Hiszünk benne, hogy asikerünk legpontosabb mércéje ahosszú távon teremtett tulajdonosi tőkeérték. Ez azérték ajelenlegi vezető piaci pozíciónk bebiztosításának és kiterjesztésének közvetlen következménye lesz. Minél biztosabb apiacvezető pozíciónk, annál erőteljesebb agazdasági modellünk. Apiacon elért első hely nagyobb bevételt, nagyobb jövedelmezőséget, gyorsabb tőkeforgási sebességet és ennek megfelelően hamarabb megtérülő tőkebefektetést jelent.


  Valamennyi döntésünk ecélok figyelembevételével születik. Először mindig apiacvezető pozíciónkat leginkább jellemző adatok szerint értékeljük magunkat: ilyen azügyfélszám és abevétel növekedése, avisszatérő, újabb vásárlásra vállalkozó ügyfeleink száma, valamint a márkánk ereje. Agresszív befektetési politikát folytattunk és fogunk folytatni, hogy miközben egy stabilan működő kereskedelmi vállalkozás megalapozásán dolgozunk, kibővítsük és kihasználjuk azügyfélbázisunkat, amárkánkat és azinfrastruktúránkat.


  Mivel elsősorban ahosszú távú megoldásokra helyezzük ahangsúlyt, előfordulhat, hogy másképpen döntünk és másképp tekintünk akompromisszumokra, mint atöbbi cég. Éppen ezért szeretnénk bemutatni önöknek azalapvető vezetési és döntéshozatali módszereinket, hogy önök, arészvényeseink is meggyőződhessenek róla, mindez megfelel abefektetési elképzeléseiknek:


  Ezután is fáradhatatlanul figyelünk azügyfélre.


  A befektetésekkel kapcsolatos döntéseinket továbbra is ahosszú távú cél, apiacvezető szerep megszerzése, és nem arövid távú haszon vagy aWall Street rövid távú reakciója fogja irányítani.


  A terveinket és abefektetéseink hatékonyságát továbbra is analitikusan mérjük, hogy megszabaduljunk mindattól, ami nem hoz elfogadható mértékű hasznot, és oda irányítjuk abefektetéseinket, ahol azoka legjobban működnek. Továbbra is tanulni fogunk asikereinkből és akudarcainkból.


  A befektetésekkel kapcsolatos döntéseink bátrak lesznek; ahol elég esélyt látunk rá, hogy megszerezzük apiacvezetéssel járó előnyöket, ott nem óvatoskodunk. Ebefektetések egy része meg fog térülni, más részük nem, és mi mindkét esetben értékes tanulságokat vonhatunk le atörténtekből.


  Ha kénytelenek vagyunk választani aszámviteli elvek alapján készülő pénzügyi beszámolónk kinézete és ajövőbeli cash-flow jelenértékének maximalizálása között, azutóbbi mellé tesszük avoksunk.


  Merész döntések előtt (amennyire aversenytársak nyomása megengedi) tájékoztatni fogjuk önöket, hogy milyen stratégiai elképzelések befolyásolták agondolkodásunkat, így mindannyian eldönthetik, racionálisak-e abefektetéseink, megfelelnek-e ahosszú távú vezető pozíciónkkal kapcsolatos elképzeléseinknek.


  Keményen fogunk dolgozni, hogy bölcsen költsük apénzt, és megőrizzük takarékos alapállásunkat. Tudjuk, mennyire fontos, hogy mindig újra megerősítsük aköltségtudatos céges kultúrát, különösen egy nettó veszteségnek kitett iparágban.


  Egyszerre igyekszünk figyelembe venni azelsősorban hosszú távú nyereségességet ígérő növekedés és atőkemenedzsment szempontjait. Jelenleg inkább anövekedést tartjuk fontosabbnak, mert véleményünk szerint, acég mérete különösen sokat segíthet abban, hogy maximálisan kiaknázhassuk azüzleti modellünkben rejlő lehetőségeket.


  Továbbra is ügyelünk rá, hogy tehetséges munkatársakat szerződtessünk, nem engedjük el őket, és ezentúl is részvényopciót kínálunk nekik először apénz helyett. Tudjuk, asikerünk jórészt azon múlik, hogy képesek vagyunk-e magunkhoz vonzani és megtartani amotivált dolgozókat, akik közül mindenkinek úgy kell gondolkodnia, mintha tulajdonos volna  tehát annak is kell lennie.


  Nem vagyunk olyan bátrak, hogy azt állítsuk, afentiek ahelyes befektetési alapelvek, de mi így gondolkozunk, és kötelességünk egyértelműen megfogalmazni, milyen módszereket használunk, és fogunk ajövőben is használni.


  Az alapok tisztázása után szeretnénk bemutatni azüzleti céljainkat, az1997-ben elért eredményeket és ajövőben előttünk álló lehetőségeket.


  Az ügyfél alényeg


  A kezdet kezdete óta fontos számunkra, hogy olyan értéket kínáljunk azügyfeleinknek, amelyre nehéz nemet mondani. Rájöttünk, hogy aweb igazából avilágváró volt, és még most is az. Ezért azt acélt tűztük magunk elé, hogy olyasmit ajánljunk avásárlóinknak, amit egyszerűen nem tud másképpen megszerezni, és könyvekkel kezdtük. Nagyobb választékot nyújtunk, mint ami bármelyik valóságos könyvesboltban lehetséges (ami boltunk már hat focipályán sem férne el), és hasznos, könnyen kereshető, könnyen böngészhető formában tesszük közszemlére egy olyan boltban, amely évente 365 napig, és mindennap 24 órán át tart nyitva. Kitartóan törekszünk rá, hogy javítsuk avásárlással járó élményt, és 1997-ben alapos felújítást végeztünk. Ma ajándékkártyákat, 1-clickSM vásárlást, egyre több felhasználói visszajelzést, tartalmat, böngészési opciót és új ajánlatokat biztosítunk avevőinknek. Drasztikus árcsökkenést értünk el, és ezzel növeltük ügyfeleink elégedettségét. Továbbra is aszájról szájra járó hír toboroz alegeredményesebben új vásárlókat, és hálásak vagyunk, amiért sokan helyezik belénk abizalmukat. Avisszatérő vásárlóknak és afelhasználóktól származó hírünknek köszönhetjük, hogy azamazon.com azonline könyvkereskedelem piacvezető cége.


  Az Amazon több mércével mérve is nagy utat tett meg 1997-ben.


  Az eladások 1996-ban 15,7 milliárdot hoztak, idén 147,8 milliárdot, ami 838 százalékos növekedés.


  A 180 ezer ügyfélfiókból mára összesítve egymillió-ötszáztízezer lett ez 738 százalékos növekedést jelent.


  A visszatérő vásárlóktól származó megrendelések 1996 negyedik negyedévében azösszes megrendelés 46 százalékát tették ki, ez azarány 1997 negyedik negyedévében 58 százalékra nőtt.


  Ami aközönségelérést illeti, aMedia Metrix szerint ahonlapunk akilencvenedik helyről felkerült azelső húszba.


  Számos stratégiai partnerrel, köztük azAmerica Online-nal, aYahoo!-val, azExcite-tal, aNetscape-pel, aGeoCitiesszel, azAltaVistával, a@Home-mal és aProdigyvel is sikerült hosszú távú kapcsolatot kiépítenünk.


  Az infrastruktúra


  1997 folyamán komoly munkát folytattunk, hogy javítsuk azüzleti infrastruktúránkat, és ezzel támogassuk azalaposan megnövekedett forgalmat, valamint azértékesítést, fejlesszük aszolgáltatások minőségét.


  Az Amazon dolgozóinak aszáma 158-ról 614-re nőtt, és jelentős mértékben megerősítettük avezetőségünket.


  A logisztikai központjaink kapacitása 4600 négyzetméterről 26 500 négyzetméterre nőtt, ebben benne van aseattle-i intézményeink 70 százalékos növekedése és anovemberben megnyitott második, Delaware-ben működő logisztikai központ is.


  Az év végén több mint évi 200000 különböző címet kínáltunk, egyre bővül aválaszték, amelyből azügyfeleink rendelhetnek.


  A pénzügyi és beruházási mérlegünk azév végén az1997 májusában lezajlott első nyilvános részvénykibocsátásunknak és a75 millió dolláros kölcsönfelvételünknek hála 125 millió dollár volt, ez pedig kiemelkedő stratégiai rugalmasságot hozott magával.


  A dolgozóink


  Az elmúlt év eredményeit tehetséges, eszes, keményen dolgozó munkatársainknak köszönhetjük, büszke vagyok rá, hogy acsapatukhoz tartozom. Amunkaerő-felvétel során magasra tesszük alécet, és ezen ajövőben sem szándékozunk változtatni, hiszen ez azAmazon sikerének legfontosabb összetevője.


  Nem könnyű nálunk dolgozni. (Amelyik jelentkezővel én beszélek, azzal közlöm is: Dolgozhatsz sokat, keményen és jól, de azamazon.com-nál nincs olyan, hogy kettőt választhatsz aháromból.)  Azért dolgozunk, hogy létrehozzunk valami fontosat, valamit, ami fontos azügyfeleink számára, valamit, amiről mind mesélhetünk majd azunokáinknak. Azilyesmi nem megy könnyen. Hihetetlen szerencse, hogy odaadó kollégáink vannak, akik hajlandóak áldozatot hozni azamazon.com-ért, és szenvedélyesen hisznek benne.


  Az 1998-as céljaink


  Még mindig annak afolyamatnak azelején tartunk, amelynek során rájöhetünk, miképpen kínáljunk azinternet kereskedelmi lehetőségeinek segítségével újfajta értékeket. Továbbra is az acélunk, hogy stabilizáljuk és megerősítsük amárkánkat és azügyfélkörünket. Hogy ez sikerüljön, folyamatosan újra be kell ruháznunk arendszereinkbe és azinfrastruktúránkba, hogy miközben növekszünk, megőrizzük kiemelkedő választékunkat, szolgáltatásainkat, és análunk vásárlók továbbra is kiválóan érezzék magukat. Úgy tervezzük, hogy zenével egészítjük ki ameglévő termékskálánkat, és idővel valószínűleg más árucikkekbe is érdemes lesz beruháznunk. Az avéleményünk, hogy komoly lehetőségek rejlenek azeurópai vásárlóknak nyújtott szolgáltatások javításában, például aszállítási idő rövidítésében és avásárlói élmény pontosabb személyre szabásában. Azbiztos, hogy azelőttünk álló nehézségek jó része nem anövekedés új lehetőségeinek felfedezésében rejlik, hanem annak meghatározásában, hogy mibe fektessünk hamarabb.


  Ma már jóval többet tudunk azonline kereskedelemről, mint azamazon.com megalapításakor, de még mindig ránk fér atanulás. Habár optimisták vagyunk, ugrásra késznek és ébernek kell maradnunk. Ha valóra akarjuk váltani azAmazonnal kapcsolatos hosszú távú terveinket, akkor sok új feladattal és nehézséggel kell szembenéznünk: agresszív, hozzáértő és jelentős anyagiakkal rendelkező versenytársakkal; anövekedést kísérő számtalan kihívással és avelük járó feladatokban rejlő kockázattal; atermékskála bővülésének és aműködési terület növekedésének kockázataival; és mindez továbbra is folyamatos, jelentős befektetést igényel, amely nélkül nem tudunk élni abővülő piac lehetőségeivel. Mindemellett, ahogy régóta mondjuk, azonline könyvkereskedelem, és általában azonline kereskedelem előtt nagy lehetőségek állnak, és valószínűleg jó néhány vállalat meg fogja látni benne abevétel esélyét. Elégedettek lehetünk azzal, amit eddig létrehoztunk, és még több izgalommal tekinthetünk arra, amire készülünk.


  1997 valóban szemkápráztató év volt. Mi azAmazonnál hálásak vagyunk azügyfeleinknek, amiért nálunk vásároltak és bíztak bennünk; egymásnak, amiért mindannyian keményen dolgoztunk és arészvényeseinknek, amiért támogattak és bátorítottak minket.


  


  {1} Jeff Bezos 2021. július 20-án 10 percet és 10 másodpercet töltött azűrben aNew Shepard fedélzetén. (Aford.)
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