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Esta es la historia de este magnate multimillonario de 
56 años. dueño de Amazon,   hijo adoptivo, fanático de 
Star Trek y cuando estuvo en la escuela secundaria, 
Jeff Bezos trabajó en McDonald’s como cocinero de 
línea de pedido durante en el turno de desayuno..
     Cuando tenía treinta años. Era vicepresidente de 
una firma de inversiones en Wall Street. Acababa de 
casarse. Todo iba sobre ruedas en su vida pero un día, 
después de descubrir unos datos que lo dejaron as-
ombrado, pensó que era el momento de renunciar a 
su trabajo y probar suerte en el mundo del internet. 

 Reed Hastings, CEO y cofundador de NETFLIX dice que la 
falta de reglas manda. En NETFLIX no tenemos política de 
vacaciones, tomas las que quieras; no tenemos política de 
gastos, gastas lo que consideras apropiado. Pero hay un 
principio: actuar de acuerdo con lo que sea mejor para los 
intereses de Netflix. Con eso, los empleados logran cosas 
asombrosas.
     Una compañía global, necesita una cultura global. Enten-
demos mejor las distintas formas de dar feedback alrede-
dor del mundo. Una empresa exitosa es aquella en el cual 
la gente puede estar en desacuerdo abiertamente y seguir 

La historia de Alibaba no se parece casi en nada 
a la de Amazon, ni el perfil biográfico de Jack Ma, 
su fundador, tiene que ver demasiado con el Jeff 
Bezos, CEO de Amazon. Jack Ma no era un exper-
to en tecnología cuando creó Alibaba, ni siquiera el 
clásico ‘nerd’ universitario.Tras fracasar en algunos 
proyectos digitales embrionarios, Jack Ma decidió 
crear una web de ‘B2B’ esto es, una plataforma digi-
tal que se dedica básicamente a conectar empresas 
entre sí (en su caso, exclusivamente chinas). Así es 
como nace Alibaba



     Esta es la historia de este magnate multimillonario de 56 años. dueño de 
Amazon,   hijo adoptivo, fanático de Star Trek y cuando estaba en la escuela se-
cundaria, Jeff Bezos trabajó en McDonald’s como cocinero de línea de pedido 
durante el turno de desayuno..
     Cuando qtenía treinta años. Era vicepresidente de una firma de inversiones 
en Wall Street. Acababa de casarse. Todo iba sobre ruedas en su vida pero un 
día, después de descubrir unos datos que lo dejaron asombrado, pensó que 
era el momento de renunciar a su trabajo y probar suerte en el mundo del inter-
net. Comenzaban los años noventa.
      Buscó a su jefe y le dijo: –Se me ocurrió una locura: crear una empresa que 
venda en línea. El dueño de la firma le propuso ir a caminar un rato para pensar 
bien las cosas. Dieron un paseo por el Central Park de Nueva York y le dijo:.
    - Lo que quieres hacer es muy interesante, pero es para alguien que no tenga 
un buen trabajo.
     No era su caso, por supuesto. El jefe le sugirió reflexionar un par de días. 
Pero no fue necesario.....Jeff Bezos renunció. En 1994 decidió independizarse 
fundando una librería en Internet llamada Cadabra.com, en línea desde el 16 de 

JEFF BEBOS,  CEO de Amazon, dirige desde Seatle, USA, el mayor centro mundial  de distribución de comercio electrónico
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julio de 1995, con una inversión inicial de 300 mil dólares.Ofrecía un catálogo 
de libros con más de 200 mil títulos. En pocos meses su web logró más de 2000 
visitantes diarios, y un año después, llegaba a 50 mil al día. El 16 de julio de 
1995 se registró la venta del primer libro.
       Este primer proyecto tuvo su sede en el garaje de una casa alquilado junto 
a su esposa Mackenzie, donde instalaron tres servidores. Durante dos años 
Bezos y su mujer trabajaron empaquetando y llevando a la oficina de correos 
los envíos.
       CREA AMAZON:   Jeff Bezos decidió cambiar el nombre de la empresa 
Cadabra.com por el de Amazon, como estrategia de posicionamiento pues por 
entonces se difundían las listas de páginas web ordenados alfabéticamente. 
Con Amazon logró aparecer así en los primeros lugares de los buscadores.
      El crecimiento de la compañía hizo diversificar sus objetivos ampliando su 
oferta a CD, DVD, juguetes, electrónica... En 2007, Amazon puso a la venta un 
dispositivo electrónico denominado Kindle, para leer libros digitales.En 2014, 
lanzaron el FirePhone, un smartphone de 2 GB de RAM y dos pantallas.
       Los empleados de Amazon están clasificados en niveles que van del 1 al 12. 
Este último solo lo ostenta él. El primero incluye a los operadores que mueven 
la mercancía en los almacenes caminando más de 15 kilómetros en promedio  
en sus gigantescos centros de logística. Jeff Bezos fue elegido en 2014 el peor 
jefe del mundo, según los sindicatos en el tercer congreso de la Confederación 
Internacional de Sindicatos en Berlín en votación realizada por Internet.
     Jeff Bezos es CEO y accionista mayoritario de Amazon.com, del periódico 
The Washington Post y de la compañía aeroespacial Blue Origin.



      En marzo de 2017, se colocó por primera vez en la tercera posición entre las 
fortunas del mundo, según Forbes. El patrimonio del fundador de Amazon se 
elevaba a 72.800 millones de dólares, lo que representa un incremento de US$ 
27.600 millones en solo un año gracias a la apreciación bursátil de la compañía.
JEFF BEZOS, el más rico del mundo...superó a BILL GATES      
En marzo de 2018, con una riqueza estimada de US$150 mil millones, se con-
virtió en el más rico del mundo y también de la historia sin tener en cuenta la 
inflación. La fortuna de Bezos, cuando contaba 54 años, reside en las acciones 
que tiene en Amazon, el gigante de comercio electrónico. Los 80 millones de 
títulos que posee abarcan cerca del 17% de la empresa.
        En julio de 2020, se estimó que el CEO de Amazon ganó más de  5 mil 
millones de dólares en los tres meses anteriores, elevando su patrimonio neto 
total a $ 120 mil millones. El hombre más rico del mundo ganaba por entonces 
2489 dólares por segundo, según los cálculos de Business Insider.
       Hoy es el hombre más rico del mundo. Y algunos se atreven a decir que es 
el más rico de la historia. En julio del 2020 se convirtió en la primera persona 
en amasar una fortuna de más de doscientos mil millones de dólares, 207 mil 
millones de dólares, para ser más exactos. Dejó atrás por casi cien mil millones 
al segundo en la lista: Bill Gates. 

JEFF BEZOS, el mayor ganador con la pandemia
    Su ascenso ya venía anunciándose, pero la pandemia lo catapultó.Bezos es 
uno de los grandes ganadores de este periodo de confinamiento mundial que 
ha llevado a multiplicar las compras en línea. En lo que va corrido del año 2020, 
las acciones de Amazon han subido casi sesenta por ciento y el patrimonio de 
su fundador y CEO ha aumentado en 84 mil 900 millones de dólares.
     “Es el rey del cibercomercio. Sus ambiciosas ideas han ayudado a construir 
la fundación de nuestro futuro”, dijo la revista Time cuando le dio portada como 
personaje del año. “Es el magnate más importante del siglo XXI”, lo definió The 
Economist. El alcance del imperio que ha creado este hombre de 56 años, afir-
man, no tiene precedentes en la historia del capitalismo estadounidense.
      –En la vida recibes diferentes regalos, y uno de mis grandes regalos son mis 
padres. Han sido mis modelos a seguir– dijo Jeff en julio pasado ante miem-
bros del Congreso de Estados Unidos que lo citaron para debatir el hecho de 
“tener tanto poder, sin ningún control”. Se presentó de forma virtual y no se 
centró en defender sus cifras, sino en explicar la visión de su empresa.
     Desde joven tenía ideas sobre “cómo cambiar el mundo”
    La familia se mudó a Florida por motivos laborales y allí Jeff siguió sus es-
tudios en Miami Palmetto Senior High School. Se graduó del colegio con el 
puesto de mejor estudiante y la cabeza llena de ideas sobre “cómo cambiar el 
mundo”. En ese momento su utopía era sacar a los habitantes de la tierra hacia 
el espacio exterior y volver este planeta una reserva natural. 
       El puesto de mejor alumno le garantizó un cupo en la Universidad de 
Princeton. Se inscribió en Física. Uno de sus ídolos de adolescente había sido 
profesor en esa universidad: Gerard K. O’Neill, un físico estadounidense que 
soñaba con la exploración espacial. En los años setenta, O’Neill desarrolló una 
idea que consistía en la construcción de un asentamiento humano en el espa-

cio exterior. La describió en The High Frontier, otro libro fundamental para Be-
zos. En varias ocasiones asistió a conferencias de O’Neill y salió extasiado. En 
las clases de Física, sin embargo, las cosas no iban bien. Cuando llegó el mo-
mento de asignaturas como mecánica cuántica, le resultó muy difícil seguir el 
ritmo. Bezos se dio cuenta de que no iba a poder lograrlo y cambió de carrera.
    –Una de las cosas que me enseñó Princeton es que no soy lo suficientemente 
inteligente como para ser físico– dijo en una entrevista. Al final se graduó en 
Ciencias de la Computación e Ingeniería Eléctrica.
       Cuando salió de la universidad quiso crear una empresa. Pero se dio cuenta 
de que era mejor esperar. Empaparse de los negocios, ver cómo funcionaba el 
mundo. Llegó a Wall Street y después de probar en un par de sitios entró a la 
firma D.E. Shaw & Co., en la que Bezos se dedicó a aplicar su conocimiento en 
computación enfocado en el mercado de valores. En menos de cuatro años lo 
nombraron vicepresidente.

       Como apareció la idea de vender libros por internet
       Un día de 1994, mientras buscaba información que pudiera ser útil para la 
firma, se dio cuenta de una estadística que lo sorprendió: el uso de internet es-
taba creciendo un 2.300 por ciento anual. “Las cosas normalmente no crecen 
tan rápido. Es algo muy inusual – dijo–. Esto me puso a pensar qué negocio 
podía tener sentido en ese contexto de crecimiento”. Apareció la idea de ven-
der en línea. ¿Qué podría ser más eficiente? ¡Vender libros! Viajó a Los Ángeles 
a la Convención de Libreros de Estados Unidos a conocer el negocio. Algunos 
de ellos ya tenían sus catálogos en listas electrónicas. Necesitaban un sitio que 
los uniera.
     Luego Jeff y su esposa se fueron rumbo a Seattle, lugar elegido para em-
pezar su empresa Amazon por ser un centro de alta tecnología. Hicieron el viaje 
en carro. Ella manejaba, Jeff escribía en un portátil el plan de negocios. Llamó 
a amigos y familiares para convencerlos de que lo ayudaran con dinero. Eso 
sí les advirtió: había un setenta por ciento de posibilidades de perder la plata. 
No pensaba en el fracaso, pero lo tenía presente. Reunió un millón de dólares. 
Trescientos mil de sus padres, que confiaron en él sin dudar.
     Al final de la década de los 90, todos los que le dieron dinero se volvieron 
millonarios. Pero para eso todavía faltaba tiempo. Y trabajo.
       Bezos empezó a buscar la gente para conformar su equipo. Y una paradoja: 
las primeras reuniones las hicieron en la sede de Barnes & Noble, que después 
llegó a demandarlo y –como muchas otras librerías en el mundo– lo incluyó en 
su lista negra por considerar que su negocio iba a acabar con ellas. 
      Luego instaló su oficina en el garaje de la casa de dos habitaciones que 
alquilaron en Seattle. Hasta allá llegaban los cables de los tres computadores 
que tenía conectados a internet. Comenzó a pensar en nombres para la empre-
sa. El primero que se le ocurrió fue Cadabra –por abracadabra– y se lo dijo por 
teléfono al abogado que había contratado para gestionar el papeleo.
        –¿Cadabra? ¿Cadáver? –le preguntó el abogado a Jeff.
      En ese momento se dio cuenta de que ese nombre no iba a funcionar. Se 
le ocurrieron otros, Awake.com, Bookmail, incluso quiso llamarla MakeItso, la 
famosa frase de Star Trek. Pero al final se decidió por Amazon, al relacionarlo 
con el río más largo del mundo. Bezos, por su parte, quería crear “la librería 



más grande del mundo”.
       Amazon comenzó a funcionar el 16 de julio de 1995. Un mes después ya 
enviaba libros a cincuenta estados y cuarenta y cinco países. A los tres me-
ses las ventas sumaban veinte mil dólares semanales. Él mismo empacaba los 
primeros pedidos, sentado en el suelo en un piso de concreto. Un día, agotado, 
les dijo a las cuatro personas que eran su grupo de trabajo:
     –Así no podemos seguir. Necesitamos rodilleras.
      Uno de ellos lo miró con asombro y le dijo:
    –Rodilleras, no. Necesitamos mesas de embalaje.
       Bezos recuerda esa frase como una de las cosas más inteligentes que pudo 
oír en ese momento. Al día siguiente compró lag mesas de embalaje y en una 
semana doblaron la productividad. El equipo fue creciendo. Para 1996 el sitio 
recibía más de dos mil visitas por día y el grupo base eran cien personas. 
AMAZON HOY:900 mil empleados y millones de visitas diarias
      Hoy Bezos tiene novecientos mil empleados y a Amazon.com lo visitan 
decenas de millones a diario. Una de las estrategias que se planteó desde el 
comienzo fue aumentar su participación en el mercado. Expandirse. En eso in-
virtió todas las ganancias al comienzo. En 1997 Amazon empezó a cotizar en la 
bolsa con un valor de la acción de dieciocho dólares. En julio de este año esta 
cifra superó los tres mil dólares.

       Muy pronto decidió que los libros no eran suficientes y empezó a agregarle 
a su catálogo más productos. Pasó de “la librería más grande del mundo” a “la 
tienda de todo”. Hoy tiene más de seiscientos millones de artículos a la venta. 

150 millones de suscriptores en el mundo.
     El programa de membresía que creó, Amazon Prime, ya cuenta con 150 mi-
llones de suscriptores en el mundo. Metódico, paciente, Bezos jugó a largo al-
iento y marcó distancia con sus competidores. Con Kindle, que lanzó en 2007, 
llegó a controlar el mercado del libro electrónico mundial.
      Pero no se detuvo ahí. Sus ideas empresariales funcionan como un pulpo. 
La lista puede ser interminable. Fundó Amazon Web Services, que ofrece servi-
cios de computación en la nube y al que acuden desde la CIA hasta Netflix, que 
por cierto hoy es su competencia directa. 
         Bezos compite con Netflix pues entró al universo del entretenimiento con 
la plataforma Amazon Prime Video y con Amazon Studios, dedicado al desar-
rollo de largometrajes y programas de televisión. 
        El magnate se ha dado el placer de gastar una fortuna en llevar a la pantalla 
series como El señor de los anillos, otra de sus historias favoritas. En Holly-
wood ha pisado con fuerza: compró en Los Ángeles la mansión más cara de la 
historia (pagó 165 millones de dólares por ella), no deja de asistir a cuanta al-
fombra roja esté en la agenda, y ya ha recibido Premios Emmy y Globos de Oro 
con producciones de su empresa, como Manchester by the Sea y Transparent.

EL CENTRO LOGISTICO DE AMAZON EN SEATLE, DONDE TAMBIEN TRABAJAN ROBOTS



La primera semana  de julio 2020 se lanzó el libro del cofun-
dador y CEO de NETFLIX  Reed Hastings, “Aquí no hay re-
glas: Netflix y la cultura de la reinvención”. Este libro revela la 
inusual cultura corporativa que reinventa las reglas. Algunas 
lecciones del empresario que revolucionó
Hastings está al frente de una de las compañías más exitosas de los últimos 
tiempos, un imperio del streaming al que la pandemia no solo no derrotó sino 
que fortaleció (casi 16 millones de personas crearon cuentas en los primeros 3 
meses del 2020, cerca del doble de los nuevos clientes que sumó durante los 
meses finales de 2019, y el precio de las acciones creció más de 30% este año). 
    El libro, realizado en coautoría con Erin Meyer (autora de The culture map: 
rompiendo las fronteras invisibles de los negocios globales, y catedrática en 
Insead, una de las escuelas de negocios internacionales más reconocidas del 
mundo) se inspira en cientos de entrevistas con empleados y ex empleados de 
Netflix de todo el mundo y en historias exclusivas que dan cuenta de los fallos 
y aciertos en la trayectoria de Reed Hastings.

     Narra la fascinante y provocadora filosofía impulsada por este visionario 
ejecutivo, quien, apostando a contenidos de la región. Los consejos incluyen 
pagar más de lo esperado por los mejores talentos y defender las “vacaciones 
ilimitadas” en un intento por atraer a los mejores empleados de la Generación 
Z y millennials, que “se resisten a marcar relojes”, según un extracto publicado 
por el diario The Times. Algunos cuestionan sus métodos por considerar su 
enfoque “agresivo” en cuanto a la retención y selección del talento.
     En uno de los videos de presentación comparte cinco enseñanzas que 
aprendió en veinte años de carrera, parte del material volcado en el libro. A 
continuación esas ideas:
       z La falta de reglas manda. No tenemos política de vacaciones, tomas las 
que quierée; no tenemos política de gastos, gastás lo que considerás apro-
piado. Pero hay un principio: actuar de acuerdo con lo que sea mejor para los 
intereses de Netflix. Con eso, los empleados logran cosas asombrosas.
        z Una compañía global como Netflix, necesita una cultura global. Enten-
demos mejor las distintas formas de dar feedback alrededor del mundo.
       z Una empresa exitosa es aquella en el cual la gente puede estar en desa-     

Reed Hastings-“NETFLIX: Aquí no hay reglas”Reed Hastings-“NETFLIX: Aquí no hay reglas”



cuerdo abiertamente y seguir adelante. Es la responsabilidad de cada líder es-
timular a su gente a decir cuando ven un error.
       z Para los líderes, el trabajo es inspirar, no administrar.
      z Abrir los libros, compartir abiertamente información adentro de la com-
pañía. Para que la gente tenga la información que necesita para tomar grandes 
decisiones.
     “En Netflix, los empleados no necesitan aprobación, y los sueldos son los 
mejores del mercado”, destaca el comunicado de presentación de este libro 
que ya empieza a dar que hablar. 
        z En Netflix, los empleados no necesitan aprobación, y los sueldos son los 
mejores del mercado”, destaca el comunicado de presentación de este libro 
que ya empieza a dar que hablar.

Netflix, Inc. es una empresa de entretenimiento estadouni-
dense, que opera a nivel mundial, cuyo servicio principal es 
la distribución de contenidos audiovisuales a través de una 
plataforma en línea o servicio de video bajo demanda por re-
transmisión en directo (en ingles Streaming). 
      Ubicada en Los Gatos, en California, la compañía se crea 
en 1997 y un año después comienza su actividad ofreciendo 
un servicio de alquiler de DVD a través del correo postal.Ac-
tualmente, Netflix participa en la producción de obras audio-
visuales: desde la creación o adquisición del producto, hasta 
su difusión mundial.

PERFIL E HISTORIA DE: 

      En el año 2000, aún con el alquiler de DVD como único servicio, Netflix intro-
duce un sistema de recomendación personalizado, basado en la calificación de 
una a cinco estrellas que sus clientes hacían de los materiales que alquilaban a 
través de su sitio por Internet. La mejora continua de este sistema -que en 2017 
sería cambiado por uno de “pulgar arriba” / “pulgar abajo”-, así como el uso de 
otros datos que la plataforma obtiene de sus clientes conocido como data-mi-
ning o minería de datos, es considerado como la causa principal del éxito de la 
compañía.
      En 2007, Netflix inicia su servicio de VOD en los Estados Unidos, exclusiva-
mente para ser usado a través de computadoras personales; a partir de 2008 se 
agregan diferentes opciones para acceder al catálogo por retransmisión en di-
recto: consolas de video juegos, televisores inteligentes, tabletas, etc. El 25 de 
febrero de 2007 entraba su DVD número mil millones. En 2009 su catálogo físi-
co ofrece 100 mil títulos y su clientela supera los 10 millones de suscriptores. 
      En 2011, la empresa inicia operaciones por primera vez fuera del territorio 
estadounidense y canadiense, ofreciendo su catálogo por retransmisión en di-
recto en la región de América Latina y el Caribe. En 2012 ofrece sus servicios 
en algunos países de Europa, y a partir de 2016 ofrece sus contenidos a todo 
el mundo con excepción de la región de Crimea, y los territorios de Corea del 
Norte, China y Siria.
      El 16 de enero de 2014, la nominación del documental The Square a un Pre-
mio de la Academia se convirtió en la primera en la historia para una producción 
original de Netflix.9 10  Los productos en español más exitosos mundialmente 
son las series de La casa de papel y Élite, ambos situados en el Top 10 mundial 
de las series más vistas en el mundo en 2019.
LA PANDEMIA BENEFICIO A NETFLIX: DUPLICO CLIENTES

      Al final del primer trimestre de 2020, la plataforma de Netflix contaba con 
aproximadamente 183 millones de clientes en todo el mundo, la mayoría fuera 
de Estados Unidos.  Aunque las estimaciones hechas por Wall Street para ese 
periodo eran de 7.6 millones de nuevos clientes, la cuarentena puesta en mar-
cha en distintos países del mundo a causa de la pandemia de Covid-19 con-
tribuyó a que la cifra real fuera de más del doble(15.8 millones).



     La crisis del coronavirus podría alterar el mapa de poder 
económico mundial. Los especialistas creen que Alibaba ya 
está listo para ‘desembarcar’ en Europa. El gigante chino po-
see un valor de capitalización de 440.000 millones de dólares.
Su principal mercado, China, es el más grande del mundo

       En líneas generales, la crisis del coronavirus está evidenciando que -dentro 
del plano empresarial mundial- hay un claro vencedor: Amazon. La compañía 
liderada por Jeff Bezos ha demostrado que su descomunal capacidad logística, 
en estos tiempos de confinamiento y miedo al contagio, le otorgan a su estruc-
tura empresarial unos ‘anticuerpos’ envidiables de cara a inmunizarse contra 
los efectos de la pandemia económica (de hecho, no ha dejado de ganar dinero 
desde que todo esto empezó).

      Sin embargo, diversos especialistas opinan que será la china Alibaba -su gran 
competidor dentro del comercio electrónico y dominador absoluto del mercado 
asiático- quien saldrá más reforzada (aún) de esta convulsión mundial.

      En una especie de enfrentamiento paralelo a la guerra comercial que sostie-
nen EE.UU. y China, Amazon y Alibaba se preparan para mantener una disputa 
gigantesca por el dominio de internet en el próximo lustro.

ALIBABA DARA GRAN SALTO EN OCCIDENTE
     Desde hace algunos años, se habla de que la compañía creada por Jack Ma 
está esperando el momento perfecto para dar el gran salto a Occidente y aco- 
meter así su expansión más allá de su mercado natural, el asiático. Y según 
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estos mismos expertos, ese momento podría haber llegado justo ahora.
¿Pero quién es Jack Ma y cómo surgió Alibaba?

     La historia de Alibaba no se parece casi en nada a la de Amazon, ni el perfil 
biográfico de Jack Ma, su fundador, tiene que ver demasiado con el Jeff Bezos, 
el factótum de Amazon. Jack Ma no era un experto en tecnología cuando creó 
Alibaba, ni siquiera el clásico ‘nerd’ universitario empollón que empieza crear 
su imperio desde la soledad de un garaje.

     Como suele ocurrir en la cultura asiática, él hizo una cosa mucho más 
práctica: ponerse en el lugar del cliente y pensar como él; es decir, determinar 
qué era lo que éste demandaba en ese preciso momento. Concretamente, cor-
rían los años noventa e Internet no era más que un prometedor y vasto nicho 
tecnológico, emergente pero desconocido en China, un campo fértil pero muy 
poco trabajado (casi en barbecho en el caso de China).

      Tras fracasar en algunos proyectos digitales embrionarios (clases de inglés 
a través de la red o páginas de diversos contenidos), Jack Ma decidió crear una 
web de ‘B2B’ (lo que en el argot comercial se conoce como Business To Busi-
ness); esto es, una plataforma digital que se dedica básicamente a conectar 
empresas entre sí (en su caso, exclusivamente chinas) y ejercer de interme-   
diario entre ellas. Así es como nace Alibaba

El ‘cocodrilo’ Alibaba que se comió al tiburón eBay
        En 2003, el gigante tecnológico eBay decide entrar en China, considerado 
ya entonces como un gigantesco territorio virgen de posibilidades infinitas. Lo 
hace comprando EachNet (un dominio chino de ‘e-commerce’) por 150 millones 
de dólares, lo que le permite solventar diversos problemas legales (no olvidem-



os que el gobierno de Pekín sigue siendo una dictadura comunista).

       Ebay comete el error de ‘americanizar’ el aspecto de la web y la convierte 
en una especie de fotocopia de sus filiales occidentales, sin entender que la 
cultura oriental posee sus propios gustos estéticos (como los complejos ‘códi-
gos de colores’ y su significado de buena o mala suerte) y una idiosincrasia 
especial que no puede ser obviada.

      Alibaba se fija en lo que está pasando y decide replicar (no por no decir 
‘fusilar’ directamente) el modelo de negocio de eBay, pero adaptándolo a la 
particular sensibilidad del usuario asiático. Ebay se va quedando arrinconado, 
poco a poco, hasta que decide irse de China con la mirada gacha (su aventura 
acaba en fracaso total), dejando a Alibaba como dominador absoluto del nego-
cio del comercio electrónico en un país de casi 1.400 millones de habitantes (o 
clientes potenciales).

      El pez pequeño había conseguido expulsar al cachalote eBay de su territo-
rio. ¿Cómo? Así lo explicó Jack Ma, en una comparación muy visual: eBay se 

comportaba como un tiburón en el océano, pero Alibaba prefería ser un coco-
drilo en el río Yangtsé. Las aguas turbias del mercado chino se parecían más 
al segundo escenario y, por eso, el escurridizo réptil venció al rígido escualo.

Las otras divisiones de Alibaba
      Aunque Alibaba es percibida desde Occidente como un ‘gran mercado 
chino’ digital, su estructura posee muy diversas áreas de negocio, muchas de 
ellas generadoras de un volumen de beneficios descomunal.

      Es el caso por ejemplo de Alipay, la aplicación de pago de Alibaba (una es-
pecie de PayPal o Apple Pay). Se da el caso de que en China casi nadie paga en 
metálico y de que Alipay es la herramienta más utilizada en las transacciones 
de dinero digital, numerosísimas en un territorio tan poblado como China.

      Alibaba también dispone de Taobao, una plataforma que conecta a las em-
presas y sus clientes con los fabricantes, siendo especialmente importante en 
los entornos rurales de la China más aislada y atrasada, donde apenas existen 
centros comerciales o ese tipo de establecimientos ‘convencionales’que en-
contramos en las ciudades.



      En su momento, Alibaba compró Yahoo China y desarrolló Alibaba Cloud, 
el mayor proveedor de dominios en China. Posee un estudio cinematográfico 
(Alibaba Pictures) y es el mayor accionista de la cadena de televisión nacional. 
También tiene su propia versión de Spotify (Alibaba Music) y varios periódicos 
de gran tirada.

      Dentro de sus ‘inversiones’ en componentes tecnológicos, ha desarrollado 
un chip de inteligencia artificial (aseguran que puede completar en cinco minu-
tos tareas en las que grandes computadoras invertirían horas) que las empre-
sas pueden alquilar a través de su servicio de Alibaba Cloud (de momento, sólo 
pueden hacerlo compañías chinas).

     Con estos activos, no puede resultar extraño que cuando Alibaba salió a 
bolsa (en septiembre de 2014) (a 92,75 dólares acción), en una oferta pública 
de adquisición, consiguió en pocas horas recabar 25.000 millones de dólares, 
siendo hoy su valor de capitalización estimado de 440.000 millones de dólares 
(es la séptima compañía del mundo por tamaño, con unos 100.000 empleados).

El futuro del negocio mira a China
        Aunque Alibaba está cada día acercándose más y más al rebufo de Amazon, 
existe aún una diferencia fundamental entre ambos. La compañía norteameri-
cana domina las ventas en todo el planeta, mientras que Alibaba de momento 
se ha circunscrito casi exclusivamente al mercado asiático. Si, a pesar de ello, 
Alibaba se encuentra ya tan próximo, ¿qué ocurrirá cuando decida dar el salto 
e intentar conquistar el mercado occidental? ¿Será capaz de adelantar a Ama-
zon en la próxima década? Muchos piensan que es inevitable.

      El año pasado, Jack Ma decidió (quizá inspirado por Bill Gates) jubilarse a 
los 54 años para dedicarse a labores humanitarias. Durante la crisis del corona-
virus, por ejemplo, ha realizado numerosas donaciones solidarias de material 
médico a España y otros países de Europa, generando así corrientes de sim-
patía hacia su generosidad y buena predisposición.

     Pero algunos especialistas creen que tras esta aparente ‘filantropía’ se es-
conde una clara intención estratégica. Dar el primer paso en territorio europeo 
antes de iniciar el desembarco de su compañía en nuestro suelo.

     z Jack Ma, el fundador de Alibaba sufrió más de una docena de rechazos en el mundo laboral 
(incluyendo la cadena de comida rápida KFC), antes de empezar a trabajar como profesor de in-
glés. Jack Ma amaba su trabajo y se comportaba con naturalidad con sus estudiantes.
   z Durante el Foro Económico Mundial del año 2016, en Suiza, Jack Ma confesó que fue rechazado 
en la universidad de Harvard hasta en 10 ocasiones.
  z Jack Ma no tenía conocimientos de programación informática, ni siquiera había trabajado con 
ordenadores. Pero en 1995, durante un viaje a Estados Unidos, empezó a usar internet. Lo primero 
que hizo fue buscar la palabra “cerveza”, y se sorprendió al comprobar que no aparecían marcas 
chinas entre los resultados. Fue entonces cuando decidió crear una empresa online en China.
    z Sus dos primeras empresas fracasaron, pero cuatro años más tarde reunió a 17 de sus amigos 
y los convenció para invertir en un negoció online al que llamó “Alibaba”, una página web que 
permitía a las empresas publicar sus propios listados de productos y ponerlos al servicio de los 
clientes.
    z Alibaba no tardó en atraer a clientes de todo el mundo. En octubre de 1999, la empresa había 
recibido inversiones por valor de 5 millones de dólares por parte de Goldman Sachs, y 20 de mil-
lones por parte de SoftBank, una compañía japonesa de telecomunicaciones.
   z Jack Ma consiguió que sus empledos mantuviesen un buen ambiente de trabajo. A principios 
de la década del 2000, cuando la compañía fundó el portal Taobao, su competidor Ebay obligó a 
sus empleados a hacer ejercicio físico durante los descansos, para que no perdiesen fuerza ni 
energía.
   z En 2005, Yahoo invirtió 1.000 millones de dólares en Alibaba a cambio de un 40% de las ac-
ciones de la compañía. Fue un gran paso para Alibaba, justo cuando trataba de superar a Ebay en 
China. También fue una inversión rentable para Yahoo, pues ganaron 10.000 millones de dólares 
tras la salida a bolsa de Alibaba.
    z En 2014 Jack Ma contó a Bloomberg que no fue consciente del triunfo de Alibaba hasta que un 
cliente se ofreció a pagarle la cuenta en un restaurante: “soy cliente del grupo Alibaba, he ganado 
mucho dinero y sé que usted apenas gana nada, pagaré la cuenta yo”, le dejó por escrito en una 
nota.
    z Jack Ma renunció a su cargo como CEO en 2013, aunque continuó ejerciendo como presidente 
ejecutivo de la compañía. Ma ha empezado a dedicarse por entero a la filantropía.
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Feria Argentina Oil y 

      La Feria Argentina OIl y Gas (AOG Patagonia 2020) se re-
alizará del 11 al 13 de noviembre 2020 en el Espacio DUAM, de 
la provincia de Neuquén, en la Patagonia Argentina. Organiza 
esta feria el Instituto Argentino del Petroleo y Gas (IAPG) y 
Messe Frankfurt de Alemania
      Conforme a los hechos que son de público conocimiento, y a las recomen-
daciones de las autoridades sanitarias en referencia al coronavirus (COVID-19), 
el IAPG ha decidido postergar la realización de la AOG Patagonia hasta el mes 
de noviembre, para así colaborar con las medidas preventivas que comparte 
con los demás protagonistas de la industria de los hidrocarburos.       
     La nueva fecha de la Exposición será del 11 al 13 de noviembre de 2020, 
y con esta decisión el IAPG busca seguir respaldando al sector de la energía 
mientras atraviesa estos tiempos extraordinarios. Consideramos que esta de-
cisión es la más factible en la actualidad y confiamos en poder avanzar con la 
organización de la Expo para que, priorizando la salud y seguridad de todos, 
las empresas expositoras y la comunidad puedan dar el presente. En este con-
texto tan novedoso, un evento como la AOG Patagonia es fundamental para 
dar solidez a la industria con información técnica de vanguardia, novedades 
tecnológicas y valiosos contactos profesionales.

8° Congreso Internacional en Gestión del Agua en Minería y Procesos 
Industriales

5 - 7 agosto 2020  | Santiago, Chile
gecamin.com/watercongress

17° Congreso Internacional de Mantenimiento Minero

7 - 9 octubre 2020 | Santiago, Chile
gecamin.com/mapla.mantemin

5a Conferencia Internacional de Excelencia Operacional en Minería

12 - 14 agosto 2020 | Santiago, Chile
gecamin.com/minexcellence

12a Conferencia Internacional de Procesos Hidrometalúrgicos

28 - 30 octubre 2020 │ Santiago, Chile
gecamin.com/hydroprocess
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22 - 25 septiembre 2020 | Santiago, Chile
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7o Congreso Internacional de Automatización en Minería
2 - 4 diciembre 2020 │ Santiago, Chile
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