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			“A pergunta que sempre é feita nos negócios é: Por quê? É uma boa pergunta. Mas uma pergunta igualmente válida é: Por que não?”

			JEFF BEZOS

		


		
			INTRODUÇÃO

			A varejista on-line Amazon tinha faturamento anual de cerca de 178 bilhões de dólares no momento em que este texto era escrito. Se você não está contribuindo para a receita da Amazon, talvez esteja se manifestando contra alguma das características eticamente questionáveis da empresa: seu domínio cada vez mais monopolista do comércio eletrônico e do mercado de varejo, suas relações frequentemente conflituosas com editoras de livros ou seu suposto ambiente de trabalho cruel. Contudo os mais de 100 milhões de clientes Prime da Amazon (um número finalmente revelado, após muita especulação, em uma carta aos acionistas de 2018) não parecem muito preocupados com essas falhas. Eles escolhem a Amazon repetidamente por seus preços baixos, sua atenção ao cliente e pela disposição de oferecer novos serviços e produtos que, em alguns casos, antecipam as necessidades do cliente antes mesmo que ele saiba que elas existem. A palavra Amazon passou a representar não um rio na América do Sul, mas um serviço específico possibilitado pela internet — e a capacidade de Jeff Bezos, fundador e CEO da Amazon, de antecipar a possibilidade da transferir a vida para a internet.

			Bezos seria o primeiro a dizer que não é o único responsável pelo sucesso de sua empresa com valor de mercado estimado em 800 bilhões de dólares e subsidiárias que se multiplicam rapidamente. Mas é difícil imaginar o sucesso da Amazon — e empreitadas como a compra do Washington Post e Blue Origin — sem a visão singular, a motivação incansável, o otimismo inocente e a assombrosa presciência do homem que começou tudo.

			Essa presciência é o segredo da maior parte do sucesso de Bezos. Em 1994, quando trabalhava no fundo de hedge D. E. Shaw, em Manhattan, Bezos encontrou uma estatística surpreendente: a recém-criada internet estava crescendo a uma taxa impressionante de 2.300% ao ano. Bezos sabia que precisava pegar (e, com sorte, faturar com) essa onda de crescimento antes que ela o deixasse para trás, então agiu rapidamente — largando o emprego, pegando uma Chevy Blazer com os pais no Texas e dirigindo até Seattle, onde planejava vender livros pela internet na garagem de sua nova casa. Ele escolheu Seattle por ser uma cidade grande com um grande aeroporto e ficar perto de um depósito de livros em Oregon. Escolheu vender livros porque eram facilmente classificáveis, embaláveis e transportáveis — e porque já existia uma gigantesca oferta que não podia ser vendida por nenhum concorrente no varejo físico. Em todas as oportunidades, Bezos aplicou um talento aguçado, quase frio, para análise, otimização e movimento rápido que provou ser de grande utilidade. 

			Agora, mais de 20 anos depois, a Amazon vende quase tudo para você. Em alguns países, é possível comprar barracas, pneus, bonecas Barbie, comida fresca e refeições em restaurantes pelo site, bem como pelos equipamentos em que a própria Amazon foi pioneira — com destaque para o Kindle, o primeiro e-reader exclusivo, e o Echo, um dispositivo doméstico multiuso com inteligência artificial, ativado por voz. O preço das ações da empresa disparou, e o próprio Bezos acumulou um patrimônio líquido  de bilhões de dólares.

			Contudo, o sucesso da Amazon nem sempre pareceu tão certo. No final dos anos 1990 e no início dos anos 2000, durante a bolha e o colapso das ponto.com, os analistas chamaram a empresa de Bezos de “Amazon.bomb”, “Amazon.con” e “Amazon.toast” [.bomba, .golpe e .quebra, respectivamente]. O plano de negócios de Bezos era ter margens mínimas, cortando custos implacavelmente para atrair clientes e, ao mesmo tempo, expandir a capacidade de atendimento e oferta, uma estratégia que nem sempre gerava lucros ou atraía os investidores. À medida que os preços das ações caíram,, Bezos insistiu no projeto da Amazon: ser a empresa mais clientecêntrica do planeta. Ele tinha uma visão de longo prazo e, apesar dos avisos e previsões dos analistas, fez o que foi necessário para atender seus clientes — e isso incluiu permanecer no negócio.

			Bezos acredita que seu modelo de negócios centrado no cliente — prever aquilo do que as pessoas precisam antes que elas se deem conta de que precisam — é o que estimula a inovação. Essa filosofia levou à Amazon, claro, mas também à Amazon Web Services, uma infraestrutura de dados que desenvolvedores e serviços como Netflix, Spotify e CIA alugam da Amazon; ao Kindle, um e-reader que Bezos afirma aprimorar a tecnologia do livro; e até mesmo à Blue Origin, a empresa espacial de Bezos, que também tem uma mentalidade voltada para o futuro e obcecada pelo cliente. Algum dia, argumenta Bezos, as pessoas precisarão ir para o espaço; podemos muito bem começar a construir agora para que elas façam isso.

			Embora o modelo clientecêntrico possa ter garantido à Amazon uma vasta clientela, para os funcionários ele pode criar um ambiente punitivo que ignora seus desejos ou necessidades. A famosa reportagem do New York Times em 2015 “Inside Amazon: Wrestling Big Ideas in a Bruising Workplace” [“Por dentro da Amazon: lidando com grandes ideias em um local de trabalho insalubre”, em tradução livre] descreve uma cultura empresarial em que os funcionários choram em suas mesas, são estimulados a se afastar em caso de gravidez ou doença e lutam contra a concorrência interna acirrada. The Everything Store 
[A provedora de tudo, em tradução livre], um relato da ascensão da Amazon escrito por Brad Stone, cita Bezos perguntando aos funcionários: “Você é preguiçoso ou apenas incompetente?” e “Preciso descer e mostrar o certificado dizendo que sou CEO da empresa para fazer você parar de me desafiar nisso?”, entre outras frases.

			Em público, Bezos pode não ser tão abertamente belicoso, mas ele explica que sua empresa prospera com inovação constante, e que aqueles que não conseguem acompanhar serão deixados para trás — estejam eles dentro ou fora da Amazon. Mas em muitos aspectos, Bezos ainda parece ser o intelectual sério que o programa 60 Minutes de 1999 apelidou de “o Nerd da Amazon”. Ele começou a Blue Origin em parte por ser um fã de Jornada nas estrelas (também foi um jogo, Jornadas nas estrelas, no computador da escola, o que o levou a se interessar por computadores). Sua determinação de ir ao espaço remonta pelo menos ao seu discurso de formatura no secundário, no qual descreveu a construção de hotéis e parques de diversões para colonos espaciais.

			Bezos perseguiu suas paixões com um grau notável de sucesso — ele é agora a pessoa mais rica da história moderna, com um patrimônio líquido estimado em 150 bilhões de dólares. Tendo realizado tanto o que antes parecia tão improvável, é difícil não acreditar nele agora, quando descreve um futuro em que milhões de pessoas vivem e trabalham no espaço. E se ele fizer do jeito dele — o que acontece com frequência —, Jeff Bezos será um dos primeiros a partir.
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			DEFININDO EMPREENDEDORISMO

			Empreendedorismo tem mais a ver com um estado de espírito do que com trabalhar por conta própria. É sobre ser engenhoso, é sobre solução de problemas. Quando você encontrar pessoas que parecem realmente boas em resolver problemas, dê um passo atrás e verá que elas são autoconfiantes.

			—Inc., 1º de abril de 2004

			A MENTE DE UM INICIANTE

			Essa capacidade de olhar para as coisas com uma mente renovada, uma mente de iniciante, é muito útil para os empreendedores.

			— Foreign Affairs, janeiro/fevereiro de 2015

			IDEIAS FÁCEIS, RESULTADOS DIFÍCEIS

			É fácil ter ideias. É muito difícil transformar uma ideia em um produto de sucesso. Há muitas etapas intermediárias, e é preciso persistência.

			— Série de vídeos Edison Nation, abril de 2011

			SUCESSOS INSTANTÂNEOS

			Eu reparei que todos os sucessos da noite para o dia demoram cerca de 10 anos.

			— Festa beneficente da Internet Association, 2 de maio de 2017

			O PLANO DE NEGÓCIOS INICIAL

			Conceber o plano de negócios, fazer as primeiras contratações, consolidar a empresa. De certa forma são tarefas simples, quase banais. Mas é assim que você começa, um passo de cada vez.

			— Entrevista à American Academy of Achievement, 
4 de maio de 2001

			MANTENDO O OTIMISMO

			Minha esposa diz: “Se Jeff está infeliz, espere três minutos.” Acredito que o otimismo é uma qualidade essencial para fazer qualquer coisa difícil — esforços empresariais ou qualquer outra coisa. Isso não significa que você seja cego ou irrealista, significa que você se concentra em eliminar os riscos, modificar sua estratégia, até que seja uma estratégia sobre a qual você possa ser genuinamente otimista.

			— Inc., 1º de abril de 2004

			SEJA REALISTA QUANTO AO SEU NEGÓCIO

			Você não pode se sentar para criar um plano de negócios e dizer que vai construir uma empresa multibilionária; isso é irreal. Um bom empreendedor tem a ideia de um negócio em que acredita que pode dar certo em uma escala muito mais razoável, e a partir daí avança se adaptando, dependendo do que acontece.

			— Foreign Affairs, janeiro/fevereiro de 2015

			 

			É muito importante que os empreendedores sejam realistas. Então, se naquele primeiro dia, enquanto está escrevendo o plano de negócios, você acredita que há 70% de chance de que a coisa toda fracasse, isso alivia a pressão da dúvida. Quer dizer, é mais ou menos assim: não tenho nenhuma dúvida de que iremos fracassar. Esse é o resultado provável. Simplesmente é. E fingir que não é vai levar você a fazer coisas estranhas e, sabe, nada naturais.

			— Entrevista à American Academy of Achievement, 
4 de maio de 2001

			O QUE FAZER COM O INVESTIMENTO INICIAL

			O que você faz com aqueles preciosos recursos financeiros iniciais é se esforçar sistematicamente para eliminar o risco.

			— Entrevista à American Academy of Achievement, 
4 de maio de 2001

			SEJA TEIMOSO E FLEXÍVEL

			O truque para ser um empreendedor é saber quando ser teimoso e quando ser flexível. E minha regra é ser teimoso nas coisas grandes e muito flexível nos detalhes.

			— Conferência da Wired business: Disruptive by Design, 
15 de junho de 2009

			Sem profissionalismo, a fanfarronice simplesmente mata você.

			— Summit New Establishment da Vanity Fair, 
20 de outubro de 2016

			COMO? O QUÊ? QUEM?

			Quando você começa é uma coisa de uma pessoa só, pelo menos no primeiro dia, quando você está não apenas descobrindo o que fazer, mas de fato fazendo. Em determinado momento, a empresa fica maior, e você começa em grande medida a descobrir o que fazer, mas não como fazer. E finalmente você chega ao ponto em que em grande medida começa a decidir quem vai fazer, não o que fazer. Então, uma forma de pensar é como uma transição de perguntas, de “como?” para “o quê?”, e em seguida “quem?”.

			— Harvard Business Review, outubro de 2007

			CONCENTRAÇÃO TOTAL

			Empresas iniciantes precisam ter concentração total, sabe? Eu vejo muitas startups — e converso com empreendedores e os observo — com coisas demais acontecendo ao mesmo tempo. E quando você tem aqueles preciosos recursos iniciais, e eles são finitos, é muito, muito importante que você esteja muito concentrado.

			— 92nd Street Y em Nova York, 11 de abril de 2001

			“START-UPS” PRECISAM DE SORTE

			Acredito que todas as empresas iniciantes precisam de muita sorte.

			— Charlie Rose, 28 de junho de 2000

			 

			Há muitos empreendedores. Há muitas pessoas muito inteligentes, muito trabalhadoras. Muito poucos já conseguiram o alinhamento planetário que leva uma pequena empresa a se transformar em algo substancial. Então, isso demanda não apenas muito planejamento, muito trabalho duro, uma grande equipe de pessoas muito dedicadas, não apenas que os planetas se alinhem, sabe, mas que você também consiga algumas galáxias se alinhando.

			— Entrevista à American Academy of Achievement, 
4 de maio de 2001

			O PERIGO DOS GESTORES

			Uma das diferenças entre fundadores/empreendedores e administradores profissionais é que, sabe, fundadores/empreendedores são teimosos quanto à proposta inicial e continuam trabalhando nos detalhes. E, sabe, acho que um dos perigos de trazer gestores profissionais para as empresas é que às vezes, se algo não está funcionando, a primeira coisa que eles fazem é mudar a ideia inicial e geralmente essa não é a coisa certa a fazer.

			— Conferência da Wired business: Disruptive by Design, 
15 de junho de 2009

			TRIAGEM DE IDEIAS

			Depois de ter a grande ideia, você vê que dentro dela há centenas de outras menores, e precisa ter a capacidade de fazer uma triagem brutal, para conseguir dizer: “Não, nós não fazemos isto, isso e aquilo; vamos nos concentrar exclusivamente nestas três coisas.”

			— Success, julho de 1998
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			SAIBA O ÓBVIO

			Domine o óbvio o tempo todo.

			 

			— Wired, 13 de novembro de 2011

			 

			PROCURE RESPOSTAS 

			Se você só fizer coisas cujas respostas conhece  previamente sua empresa desaparece.

			— Esquire, 25 de setembro de 2008

			MANTENHA A ESTRATÉGIA

			No final das contas você não muda sua estratégia porque certos públicos não a entendem.

			— Conferência da Wired business: Disruptive by Design, 
15 de junho de 2009

			 

			SEJA UM MISSIONÁRIO

			Eu acredito firmemente que missionários fazem produtos melhores. Eles se preocupam mais. Para um missionário, não são apenas negócios. Tem de haver um negócio, e o negócio tem de fazer sentido, mas não é por isso que você faz. Você faz isso porque há algo significativo que o motiva.

			— Fortune, 29 de junho de 2010

			 

			Os mercenários estão tentando lucrar. Os missionários estão tentando oferecer ao cliente a melhor experiência possível. E, sabe, o paradoxo é que ainda assim os missionários geralmente acabam ganhando mais dinheiro.

			— The Kindle Chronicles, 26 de julho de 2016

			 

			HUMILDE E PARANOICO

			Vale a pena ser humilde e paranoico.

			— Conferência Anual A. B. Dick sobre 
Empreendedorismo, 21 de março de 1998

			MAIS DO QUE RELUZENTE

			Uma empresa não deve ficar viciada em ser reluzente, porque o brilho não dura. Você na verdade precisa de algo que seja muito mais profundo. Precisa que seus clientes valorizem seu serviço.

			— Wired, 13 de novembro de 2011

			 

			UM SETOR, MUITAS EMPRESAS

			É muito raro encontrar setores importantes e significativos criados por uma só empresa.

			— Startup School, 19 de abril de 2008

			 

			BASEIE SUA ESTRATÉGIA NAS COISAS QUE NÃO VÃO MUDAR

			As coisas mais importantes não são as grandes transições. As coisas mais importantes são os grandes blocos estáveis, as rochas com as quais você pode contar no futuro porque sabe que estarão lá.

			— ABC News, 25 de setembro de 2013

			 

			Muito raramente me perguntam “O que não vai mudar nos próximos cinco a dez anos?” Na Amazon, estamos sempre tentando descobrir isso, porque você pode realmente apostar nessas coisas. Toda a energia que você investe nelas hoje ainda renderá dividendos daqui a dez anos.

			— Harvard Business Review, outubro de 2007

			 

			O erro que as empresas cometem é, quando o mundo exterior muda de repente, perder a confiança e perseguir a mais nova onda.

			— The New York Times, 19 de maio de 2002

			 

			Se você basear sua estratégia principalmente e acima de tudo nas coisas mais transitórias — quem são seus concorrentes, que tipo de tecnologia está disponível, e assim por diante —, essas coisas vão mudar tão rapidamente que você também terá de mudar sua estratégia muito rapidamente.

			— Harvard Business Review, outubro de 2007

			 

			RECLAMAR NÃO É UMA ESTRATÉGIA

			Uma das primeiras regras dos negócios é que reclamar não é uma estratégia. Então, você tem de trabalhar com o mundo como ele é, não como gostaria que fosse.

			— The Future of Newspapers, 
21 de junho de 2017

			 

			A MOTIVAÇÃO DE SERVIR AO CLIENTE

			Uma das coisas boas de adotar uma abordagem clientecêntrica, em vez de uma abordagem concorrentecêntrica, é que, se você progride em determinado campo ou área específica, ainda permanece muito motivado. Ao passo que, se você se concentra muito no concorrente, é realmente difícil permanecer motivado quando se torna o número um em determinado campo.

			— Festa do Prêmio Genius do Liberty 
Science Center 4.0, 1º de maio de 2015

			 

			NÃO DISCUTA A CONCORRÊNCIA

			Temos um longo histórico, que eu valorizo, de não falar de outras empresas.

			 

			— Startup School, 19 de abril de 2008

			 

			LIDAR COM A CONCORRÊNCIA

			Uma forma de não se tornar relaxado é manter o raciocínio de um iniciante. Tenha em mente que você é o ingênuo neste jogo de pôquer, e que provavelmente há algum desconhecido lá fora fazendo um trabalho melhor para o cliente do que você.

			— ShopSmart Shopping Summit, 11 de maio de 2011

			 

			Tudo o que precisamos fazer é encontrar uma dimensão em que um concorrente seja melhor do que nós, e aí poderemos comemorar. Porque então saberemos que é uma prova de existência. Se ele pode fazer isso, nós podemos. Então nós vamos e tentamos fazer tão bem quanto ele.

			— ShopSmart Shopping Summit, 
11 de maio de 2011

			 

			Quando a Barnes & Noble, a grande rede de livrarias dos Estados Unidos, abriu seu site na internet para concorrer conosco (...), eu disse [aos funcionários da Amazon]: “Vejam, tudo bem ter medo, sabe, mas não tenham medo de nossos concorrentes, porque eles nunca irão nos mandar dinheiro. Tenham medo de nossos clientes. E se apenas nos concentrarmos neles, em vez de ficarmos obcecados com esse grande concorrente que acabamos de ganhar, ficaremos bem.”

			— Cerimônia do Prêmio Axel Springer, 
24 de abril de 2018

			 

			DESENVOLVER NOVAS HABILIDADES

			É importante fazer um inventário de suas habilidades, saber no que você é bom e, então, sabe, tentar fazer coisas que combinem com suas habilidades. Mas se você fizer apenas isso, em nossa opinião, você acabará ficando desatualizado, porque seus clientes acabarão precisando de coisas para as quais você não tem habilidades.

			— D: All Things Digital, 27 de maio de 2008

			 

			BOCA A BOCA

			Se você não estiver fazendo algo que as pessoas comentem, será difícil gerar boca a boca.

			— Bloomberg Businessweek, 1º de agosto de 2004

			COMO SABER O VALOR DAS AÇÕES

			Se pudesse saber com certeza apenas duas coisas — o fluxo de caixa futuro de uma empresa e o número futuro de ações existentes —, você teria uma excelente ideia do valor justo de uma quota de ações dessa empresa hoje.

			— Carta aos acionistas, 
18 de abril de 2002

			 

			INVESTIDORES X GESTORES

			Existe uma boa divisão de trabalho no mundo, e equipes de administração (...) têm um trabalho muito árduo, que é tentar construir uma empresa importante e duradoura. Analistas de Wall Street e investidores têm uma tarefa diferente e muito difícil, que é tentar descobrir quanto vale essa empresa.

			— Charlie Rose, 2 de abril de 1999

			INVESTIDORES DE CURTO E LONGO PRAZO

			Se você vai investir em uma ação da internet — isso é verdade para ações de tecnologia em geral, mas ações da internet em particular —, deve ser um investidor de longo prazo. E se você é um pequeno investidor, essa deve ser uma pequena parcela da sua carteira, apenas por causa da volatilidade.

			— Bloomberg, 14 de julho de 2002

			 

			É muito difícil agradar investidores de curto prazo. Acho que é um erro, porque para agradar os investidores de curto prazo você precisa fazer concessões que não são do interesse de seus clientes. Ao passo que aquilo que os investidores de longo prazo desejam é que você descubra como agradar seus clientes.

			— 92nd Street Y em Nova York, 11 de abril de 2001

			 

			NÃO SE CONCENTRE NA RENTABILIDADE DE CURTO PRAZO

			Precisamos ser uma empresa lucrativa? Sim! Nenhuma empresa pode continuar a existir a menos que seja lucrativa. Se você quer ser uma marca sustentável e durável, precisa fazer isso. Mas acreditamos que a decisão mais míope e horrível que uma equipe de administração poderia tomar hoje seria se concentrar em maximizar a lucratividade de curto prazo.

			— Dallas Morning News, agosto de 1999

			 

			Começamos a ter lucro em dezembro de 1995, seis meses após abrirmos as portas. E esse é o pior erro que qualquer empresa pode cometer, porque, quando você está crescendo semana após semana com taxas de crescimento tão altas e claramente tem uma proposta de valor que os clientes adoram, precisa descobrir como investir nisso.
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