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    Ils ont aimé

    
      
        « Pour avoir œuvré comme cadre dirigeant “en coulisses” pendant la majeure partie de ma carrière, une grande partie de ce que Steve Anderson nous dévoile à propos de Jeff Bezos et Amazon me rappelle l’héritage de Walt Disney. Walt avait une vision et il l’a concrétisée ; Jeff avait une vision et il l’a concrétisée ; et vous aussi, vous pouvez concrétiser votre vision, plus rapidement et plus facilement, en appliquant les principes énoncés dans ces lettres de Jeff Bezos. Je trouve que ce livre recèle une certaine dose de “magie” ! Excellent boulot, Steve ! »

        Lee Cockerell

        Ancien vice-président exécutif des opérations,

          Walt Disney World® Resort

        Auteur du best-seller Enchantez votre entreprise et vos clients :

          10 stratégies de leadership pour un succès planétaire

      

      
        « Je me suis récemment rendu en Europe, et je me suis réveillé au milieu de la nuit à cause du décalage horaire. J’ai attrapé mon iPad et je me suis mis à lire les Lettres de Jeff Bezos. Je n’ai pas réussi à le lâcher. Je suis convaincu que ce bouquin deviendra une référence universitaire ! Une feuille de route que tous les jeunes doivent adopter ; on y trouve de nombreuses idées et pépites pour tous les âges ! Bien joué, Steve ! Je ne me lasserai pas de recommander ce livre. »

        Jim Hackbarth

        P-DG, Assurex Global

      

      
        « Il serait facile de penser que les entreprises qui réussissent recèlent certains secrets bien gardés du commun des mortels. Mais ici, Steve Anderson s’est intéressé aux lettres aux actionnaires d’Amazon rendues publiques et en a extrait les principes fondamentaux pour que nous puissions tous les identifier. Il n’y a pas de magicien caché derrière un rideau ; Jeff Bezos y dévoile son mode de pensée et sa stratégie depuis les tout débuts d’Amazon jusqu’à aujourd’hui. Si vous avez toujours rêvé d’un manuel pour créer et faire prospérer votre entreprise, c’est celui-là. »

        Dan Miller

        Auteur du best-seller du New York Times

        48 Days to the Work You Love

      

      
        « Dans un monde saturé par le battage médiatique autour de la notion de “succès”, ce livre brille par sa crédibilité et son authenticité. Chacune de ces lettres renferme des principes qui sont le résultat d’années d’essais courageux, de leçons tirées de certains échecs et de découvertes qui ont mené Amazon à son statut actuel. Si vous travaillez au lancement d’une entreprise, ceci vous servira de manuel d’opérations. Je vous conseille de le lire et le relire. Si vous n’êtes pas en train de développer une entreprise, ces 14 principes pratiques constitueront la base pour devenir le meilleur dans tout ce que vous entreprenez. Voilà un livre que je vais offrir à mes amis. »

        Ken Davis

        Auteur à succès de Fully Alive

      

      
        « Comme Steve Anderson l’a astucieusement identifié, Jeff Bezos recourt délibérément à l’expérimentation afin de déterminer rapidement ce à quoi il faut dire Oui et ce à quoi il faut dire Non. De tels défis sont susceptibles d’aider quiconque à se focaliser sur ce qui compte vraiment. Pour faire court : les Lettres de Jeff Bezos constituent une lecture indispensable. »

        Greg McKeown

        Auteur du best-seller du New York Times

        L’Essentialisme : la quête pour aller à l’essentiel et en faire moins… mais mieux

      

      
        « Mon papa disait : “C’est quand les choses vont mal, que tu te retrouves dos au mur, que tu prends de meilleures décisions parce que tu n’as pas le choix. C’est quand les choses vont bien que tu fais tout foirer parce que tu as trop le choix.” L’analyse et la compréhension fine par Steve Anderson de l’utilisation par Bezos/Amazon de l’expression “échec réussi” démentent ce postulat. Steve montre comment Amazon prend constamment d’excellentes décisions lorsque les choses vont bien, même si sa firme se trouve dans la position enviable de disposer d’un nombre quasi infini de choix. Un livre captivant. Une analyse captivante. »

        Duke Williams

        Fondateur, Simply Easier Payments, Inc.

      

      
        « Anderson décortique ce qui se cache sous nos yeux, en extrait les schémas les plus significatifs et cohérents d’Amazon, et nous les fait partager dans les Lettres de Jeff Bezos. L’étude de chacune de ces lettres donne lieu non seulement à des anecdotes aussi instructives qu’intéressantes sur l’entreprise, mais révèle aussi certains des principes très efficaces qui ont généré la croissance aussi phénoménale d’Amazon. Une lecture fascinante, regorgeant d’idées pour devenir comme Amazon : agile, rapide et génial. »

        Stephen Roney

        Cofondateur et P-DG, Roney Innovation

          (un vendeur Amazon du top 5 %)

      

      
        « Aujourd’hui, que vous soyez un géant de la tech multimilliardaire ou une petite entreprise familiale, dans le paysage des affaires, se contenter de rester là où vous êtes, c’est prendre du retard. Avec les Lettres de Jeff Bezos, Steve Anderson nous offre sa propre vision de la manière dont Amazon n’a cessé de progresser pour devenir l’une des plus grandes réussites économiques de l’histoire moderne. Steve examine les principes fondamentaux d’Amazon de façon à la fois pragmatique, captivante et essentielle pour tout un chacun – sur le plan personnel comme professionnel – et surtout pour l’entrepreneur qui aspire à saisir de nouvelles opportunités pour atteindre de nouveaux sommets. »

        Amy Zupon

        P-DG, Vertafore

      

      
        « Et si Jeff Bezos vous confiait tout simplement la formule de la croissance stratosphérique d’Amazon pour que vous puissiez l’imiter ? C’est ce qu’il a fait, dans ses lettres aux actionnaires. Dans cet ouvrage remarquable, Steve Anderson décrypte les 14 principes de croissance que vous pourrez utiliser pour connaître votre propre succès “Amazon-style” ! »

        Mike Michalowicz

        Auteur des best-sellers Le Profit d’abord et Clockwork

      

      
        « Dans les Lettres de Jeff Bezos, Steve Anderson nous offre une plongée en profondeur dans l’esprit et les calculs de l’homme d’affaires le plus prospère de l’histoire. En recourant aux 14 principes de croissance que Steve identifie à partir des lettres de Bezos à ses actionnaires, n’importe qui devient capable de simplifier et rationaliser une croissance exponentielle pour son entreprise. »

        Chris Tuff

        Auteur du best-seller USA Today The Millennial Whisperer

      

      
        « Êtes-vous un preneur de risques ? J’avoue qu’il m’est arrivé de me retenir de me poser la question : “Et si… ?” C’est pourquoi j’apprécie l’approche d’Anderson. Il élimine l’aspect effrayant du risque en nous offrant un plan et un parachute, avec sa façon d’examiner comment Jeff Bezos a su évoluer en prenant des risques, même lorsque les “Et si” ont pu le freiner. Ainsi, si le risque n’apporte pas le changement que nous attendions, il est susceptible de mettre en lumière de meilleures possibilités, qu’il s’agisse de créer une entreprise, d’élargir un champ d’action ou d’améliorer une vie. Ce livre regorge de gratifications pour ceux qui sont prêts à rêver d’une plus grande histoire. »

        Patsy Clairmont

        Coach en créativité

        Autrice du best-seller

          Vous êtes plus fort que vous ne croyez

      

      
        « Pourquoi est-il si compliqué de développer une entreprise alors qu’il existe des stratégies éprouvées sous nos yeux ? Le livre de Steve Anderson, intelligent, concis et incroyablement bien documenté, examine les principes de la réussite économique, directement auprès du preneur de risques le plus efficace de notre époque. Si vous voulez prendre des décisions plus rationnelles et gagner plus d’argent, procurez-vous votre exemplaire des Lettres de Jeff Bezos et dépêchez-vous de le lire. Je n’ai pas pu le lâcher. »

        Janet Switzer

        Coautrice avec Jack Canfield du best-seller du New York Times

        Le Succès selon Jack : les principes du succès pour vous rendre là où vous souhaiteriez être

      

      
        « Dans cet ouvrage aussi instructif que passionnant, Steve Anderson nous entraîne dans un voyage fascinant à travers les lettres aux actionnaires du P-DG Jeff Bezos pour découvrir les principes et pratiques qui ont rendu possible l’ascension fulgurante d’Amazon, de libraire en ligne à mastodonte économique. À lire absolument ! »

        Ian Morgan Cron

        Auteur du best-seller The Road Back to You

      

      
        « En tant que spécialiste du marketing par direct response depuis près de quarante ans, je sais combien il est important d’ajouter de la valeur à tout ce que nous proposons, et Amazon est à l’avant-garde de la valeur ajoutée depuis que Bezos a ouvert ce qui n’était qu’une simple librairie en ligne dans les années 1990. Aujourd’hui, Steve Anderson nous fait cadeau d’une valeur incommensurable en nous dévoilant ce qui a fait le succès d’Amazon à travers ces 14 principes de croissance.

        Je suis convaincu que ce qui nous est révélé dans les Lettres de Jeff Bezos a vraiment le potentiel de changer le monde, de le rendre meilleur. Merci, Steve. Quel cadeau ! »

        Brian Kurtz

        Titans Marketing et ancien Business Builder,

          Boardroom Inc.

        Auteur du best-seller Surdélivrer

      

      
        « Votre monde des affaires est un film en 3D. Désormais, vous disposerez de la SEULE paire de lunettes qui vous permettra de visionner l’intégralité de ses opportunités…

         

        Peu de manuels de business placent votre esprit sur une toute nouvelle trajectoire et à des strates bien plus élevées que ce qui est vraiment possible. De même, peu d’auteurs proposent une interprétation claire et une analyse pénétrante de la manière dont un véritable génie de la création d’entreprise envisage l’avenir et concrétise le leadership et la maîtrise de tout ce qu’il rend possible.

        Steve Anderson a emprunté la voie rare (mais d’une évidence désarmante) de l’analyse, de l’interprétation profonde, puis de l’analogie minutieuse de chacune des lettres annuelles aux actionnaires de Jeff Bezos. Il a mis en évidence le code universel de “l’hypercroissance” économique que Bezos enseigne clairement à tous les acteurs du monde des affaires, s’ils les perçoivent.

        La capacité de Steve à déchiffrer en profondeur, puis à craquer le code de Bezos, vous permet d’obtenir une interprétation à 360 degrés et une traduction complète de la façon dont Bezos a construit chaque étape d’Amazon. Il nous révèle pourquoi il a choisi les processus stratégiques, les voies et les calendriers qu’il a suivis. Steve montre ensuite à tous les lecteurs professionnels comment adapter et adopter littéralement les hormones de croissance de style amazonien à tout ce que vous entreprenez.

        L’approche ultrarationnelle de Steve et son étonnante capacité à interpréter, définir, puis expliquer la véritable signification des déclarations de Bezos et de ses actions ultérieures sont passionnantes. Je n’ai jamais rien vu d’aussi pertinent et reproductible dans aucun manuel d’affaires ni aucune autobiographie/biographie.

        Au cas où ce ne serait pas clair, je recommande sans réserve (et avec ardeur) ce livre à tous ceux qui, dans le monde des affaires, aspirent à devenir plus qu’un simple exécutant. »

        Jay Abraham

        Stratège en business de renommée mondiale

          Auteur du best-seller

        21 Façons de tirer tout ce que vous pouvez de tout ce que vous avez

      

      
        « Rares sont les livres qui, historiquement, suscitent notre attention de manière spontanée et génèrent en nous quelque chose de vraiment spécial – quelque chose qui touche les chefs d’entreprise et fait évoluer leurs orientations. En tant qu’éditeur, nous savons le potentiel de ces ouvrages qui sont susceptibles de changer le monde. Jeff Bezos a su avoir une vision de l’avenir et placer des produits entre les mains de gens du monde entier, d’une manière que personne n’avait jusqu’alors imaginée. Aujourd’hui, nous sommes fiers de publier un livre de cette trempe. Les Lettres de Jeff Bezos aideront les entreprises du monde entier à se développer et à continuer de diffuser des idées et des services qui contribuent à façonner et à améliorer notre société, à l’instar de ce que fait Jeff Bezos. Bravo, Steve ! »

        David L. Hancock

        Fondateur, Morgan James Publishing

      

    

    
       

    

  




  
    
      
        Pour Karen,

        mon amour de lycée, mon épouse, mon amie.

        Ce livre n’aurait pas vu le jour sans toi.

        Merci de croire en moi !
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Préface
Quand les gens me demandent quelle est la seule chose dont ils auraient besoin pour réaliser des gains immédiats dans leur entreprise, je leur réponds : « Prenez un coach ! » Au cours des vingt dernières années – en tant qu’ancien président-directeur général d’une maison d’édition pesant 250 millions de dollars, et maintenant en tant que fondateur et directeur général de ma propre société de développement en leadership –, j’ai veillé à travailler avec les meilleurs et les plus brillants esprits en vue d’obtenir des résultats révolutionnaires, tant sur le plan personnel que professionnel.
Grâce au coaching, j’ai pu profiter de la sagesse, de la perspicacité et de l’expérience des autres. Mes coachs m’ont fait part de ce qu’ils avaient appris de leurs réussites et, encore mieux, de leurs échecs. Ils m’ont offert une perspective différente lorsque je ne parvenais pas à voir au-delà de mes propres hypothèses et limites. Leur sagesse et leur perspicacité m’ont aidé à naviguer dans les affaires, dans les bons, dans les mauvais et dans les grands moments. En fait, je peux affirmer sans la moindre hésitation que je suis allé plus loin et plus vite que je n’aurais jamais pu le faire tout seul, grâce à mes coachs.
Qu’est-ce qui fait un bon coach ? Quelqu’un qui est allé plus loin que vous, qui a vu plus de choses que vous n’en avez vues, qui a échoué de manière plus intéressante que vous et qui a réussi à relever des défis plus ardus que les vôtres. De nombreuses personnes remplissent ce rôle, mais sur la scène actuelle, une personne se distingue particulièrement.
Imaginez que le fondateur et P-DG d’Amazon, Jeff Bezos, soit votre coach en business. Je sauterais sur l’occasion, sur la possibilité de lui poser cette question pas si évidente : « Comment avez-vous fait exactement pour faire grandir Amazon ? » Et j’adorerais avoir l’occasion de mettre à profit ses idées et ses expériences pour créer et développer ma propre entreprise. Qui ne le ferait pas ?
Malheureusement, ni vous ni moi n’aurons probablement une telle occasion. Or heureusement, dans les Lettres de Jeff Bezos, mon ami Steve Anderson nous offre ce qu’il y a de mieux. Lire ces lettres, c’est comme avoir Bezos comme coach en business. On nous permet de voir ce qu’il voit, penser ce qu’il pense, pour pouvoir ensuite l’appliquer à notre propre entreprise par des moyens auxquels on n’aurait jamais pensé auparavant – des moyens que Bezos a employés pour faire d’Amazon l’une des entreprises les plus prospères du monde.
Comment Steve s’y prend-il ? Il a passé au peigne fin les lettres de Bezos aux actionnaires d’Amazon et a identifié 14 principes de croissance. Certaines de ces notions apparaissent évidentes dans ses lettres et d’autres se cachent juste en dessous de la surface. Mais Steve nous montre comment elles s’agencent ensemble pour permettre à Amazon de passer à une échelle jusqu’alors jamais atteinte par aucune autre entreprise. Ces idées étaient cachées là, sous nos yeux, mais je pense que seul Steve a été capable de les percevoir comme il l’a fait.
Steve a passé des décennies à rechercher puis analyser les tendances dans le monde des affaires et de la technologie, en se concentrant particulièrement sur le risque, et son point de vue diffère de ce que la plupart d’entre nous pourraient supposer au premier abord. Il a su prendre le pouls de ce qui se profile à l’horizon et sur la manière dont vous pouvez tirer parti des opportunités à venir.
Considérez-le comme votre guide dans les méandres de l’esprit de Jeff Bezos. Tel un archéologue, il creuse les profondeurs de l’Amazonie – pardonnez-moi ce jeu de mots –, ayant dégoté une structure remarquable que peu de gens ont su appréhender ou dont peu de gens ont déchiffré les inscriptions. Mais Steve a décodé la logique qui se cache derrière les lettres de Bezos pour nous tous, puis l’a transcrite dans un langage à la fois facile à comprendre et à appliquer dans presque toutes les entreprises ou organisations.
Au-delà de cela, Steve nous fournit des anecdotes fascinantes en tout genre, de la façon dont Bezos a vécu ses « échecs réussis » à la façon dont Bezos considère l’espace. Ces récits deviennent des fenêtres sur les façons dont nous pouvons tous évoluer à l’avenir.
Avec Bezos comme coach et Steve comme traducteur, vous verrez clairement comment faire monter en gamme votre entreprise, à un niveau plus élevé, plus productif, plus impactant. Lorsque vous appliquerez à votre entreprise les 14 principes de croissance que Steve nous révèle dans les Lettres de Jeff Bezos, vous disposerez de toute la panoplie pour développer votre entreprise à l’image d’Amazon.
Michael Hyatt
P-DG, Michael Hyatt & Company
Auteur des best-sellers du New York Times
Enfin libéré du surmenage et Vivre enfin ma meilleure année


Risque et croissance
Après avoir étudié pendant plus de trente-cinq ans la dimension économique du risque, je suis convaincu qu’il n’en existe que deux sortes : les risques de commission et les risques d’omission. En d’autres termes, les risques que l’on prend et ceux que l’on ne prend pas.
Grâce à Jeff Bezos, Amazon est l’entreprise la plus rapide de l’histoire à avoir atteint 100 milliards de dollars de chiffre d’affaires.
Alors, comment s’y est-il pris ?
Jeff Bezos est, sans conteste, le maître du risque.
*
*     *
Ayant consacré la majeure partie de ma carrière à mes activités de conférencier et de consultant en technologie et risque, je sais que de nombreuses personnes jugent qu’il est toujours important de se protéger du risque. On considère le risque comme intrinsèquement « mauvais », et les gens font tout leur possible pour s’assurer qu’ils sont couverts si un événement imprévu et dévastateur devait survenir, ce qui les rend vulnérables et financièrement exposés.
Sauf que je n’aborde pas le risque de cette façon… Et je me suis aperçu qu’un certain Jeff Bezos non plus.
Je me suis rendu compte qu’il existe un lien essentiel entre risque et croissance d’entreprise. Ce lien, beaucoup de gens le négligent. De ce point de vue, le risque peut être abordé sous un jour très positif. C’est pourquoi ce livre examine la croissance d’Amazon sous un angle légèrement différent – à travers le prisme du risque.
Certes, toute entreprise prend des risques. Mais prendre des risques au hasard, c’est comme lancer les dés. On ne sait jamais sur quelle face ils vont tomber. Or Bezos, lui, prend des risques de manière intentionnelle, ce que la plupart des entreprises, si elles en ont conscience, peuvent également mettre en place en vue d’optimiser leurs résultats.
Je crois que ce qui a nourri la croissance d’Amazon se résume à l’approche singulière de Jeff Bezos, qui consiste à prendre des risques et à en tirer parti, ainsi qu’à son engagement à mettre au point une culture de l’expérimentation et de l’invention. Ainsi, tout cela repose sur sa conception du succès et, en définitive, de l’échec.
Les débuts
En juillet 1994, Jeff Bezos, âgé de 30 ans, a monté une petite librairie en ligne baptisée « Amazon.com », du nom du plus long fleuve d’Amérique du Sud. (Il est intéressant de noter qu’Amazon.com a failli s’appeler « Cadabra », dérivé d’« abracadabra ». Bezos a décidé de modifier ce nom au moment où son avocat a confondu le mot avec « cadavre ».)
Amazon tire son nom de l’immense fleuve pour deux raisons. D’une part, en référence à la notion d’« échelle » (à son lancement, Amazon.com avait pour slogan « Earth’s Biggest Bookstore ») ; et d’autre part, à l’époque, les sites web étaient souvent classés par ordre alphabétique et Amazon apparaissait dans les premiers résultats.
Ce qui n’était au départ qu’une vague idée devait rapidement devenir l’une des entreprises les plus importantes au monde (en matière de capitalisation boursière), aux côtés d’Apple, Microsoft et Google. Parmi elles, Amazon est celle à avoir atteint le plus rapidement les 100 milliards de dollars de chiffre d’affaires. Elle a été l’une des premières à afficher une évaluation à 1 000 milliards de dollars. Elle emploie plus de 647 000 personnes, un nombre supérieur à la population de nombreux pays, dont le Luxembourg, l’Islande ou les Bahamas. En 2010, Bezos a déclaré :
« J’ai eu l’idée de créer Amazon il y a 16 ans. Je me suis rendu compte que le recours au Web augmentait de 2 300 % par an. Je n’avais jamais vu ou entendu parler d’une croissance aussi rapide, et l’idée de monter une librairie en ligne avec des millions de références – quelque chose qui ne pouvait tout simplement pas exister dans le monde physique – m’apparaissait très excitante.
Je venais d’avoir 30 ans, et j’étais marié depuis un an. J’ai dit à mon épouse, MacKenzie, que j’avais envie de quitter mon emploi pour me lancer dans une aventure folle qui ferait sans doute un flop, puisque c’est le cas de la plupart des start-up, et que je n’étais pas sûr de ce qui se passerait ensuite. MacKenzie (également diplômée de Princeton et assise ici au deuxième rang) m’a répondu que je devais me lancer.
Quand j’étais gamin, j’étais un vrai savant fou et restais enfermé des heures dans le garage. J’avais inventé une fermeture automatique de portail avec des pneus remplis de ciment, un four solaire au fonctionnement aléatoire à partir d’un parapluie et de papier d’aluminium, des alarmes en forme de casserole pour piéger mes frères et sœurs. Depuis toujours je voulais inventer quelque chose, et Mackenzie tenait à ce que je suive ma passion. »
Discours de remise des diplômes de l’université de Princeton, 20101

Au cours de ses vingt premières années d’existence, Amazon a survécu à la bulle Internet du début des années 2000, à la crise financière et à la grande récession de 2007-2009, ainsi qu’à d’innombrables autres crises financières qui ont emporté de nombreux concurrents d’Amazon.
Au moment où Amazon a atteint sa valorisation de 1 000 milliards de dollars en 2018, Bezos a dépassé Bill Gates, Warren Buffett et sept milliards d’autres personnes pour devenir la personne la plus riche du monde, avec une fortune nette de 137 milliards de dollars (environ).
Qu’est-ce qui a favorisé une telle croissance sans précédent ?
Et comment Bezos a-t-il fait d’une librairie en ligne une entreprise multimilliardaire, à une époque où d’innombrables autres grands noms de la tech et de la librairie s’effondraient ? Que donneriez-vous pour que Bezos vous explique lui-même les secrets qui ont permis à Amazon de devenir une entreprise multimilliardaire, et à Bezos de devenir l’homme le plus riche du monde ?
Heureusement, Bezos n’a pas opéré derrière un rideau, cachant ses mécanismes et ses stratégies comme le magicien d’Oz. C’est là que les lettres à ses actionnaires entrent en jeu. Celles-ci nous révèlent sa pensée et sa stratégie depuis les débuts d’Amazon jusqu’à aujourd’hui.
Bezos était extrêmement avisé lorsqu’il s’agissait de développer Amazon : il connaissait l’existence de cette tension exquise entre le risque et la croissance. On ne se développe pas si on refuse de prendre des risques.
Mais c’est là que Bezos agit de façon incroyablement astucieuse à mon avis : il choisit de jouer le jeu différemment, en évaluant toujours son « retour sur risque ».
Le « rendement du risque », ou RSR, est un terme que j’utilise pour désigner la relation entre le coût du risque et son rendement (qui n’est pas toujours financier). Ce qui s’apparente un peu au « retour sur investissement », ou RSI.

Le « rendement du risque »
Du patron de la firme à la réceptionniste, tout le monde en affaires comprend que tout ce que nous entreprenons recèle un coût et un bénéfice. Chaque dollar que nous dépensons pour faire de la publicité, payer un salaire, acheter du matériel, livrer des marchandises, élaborer un site web, ou toute autre action, devrait générer plus de 1 dollar en retour. Chaque minute que nous passons à travailler sur quelque chose devrait de la même manière générer un revenu digne du temps passé.
Bien que la plupart des acteurs économiques considèrent l’argent dépensé pour l’entreprise sous le prisme de l’investissement, quasiment personne ne considère le risque économique comme un investissement… à l’exception peut-être de Jeff Bezos.
Lorsqu’Internet a commencé à se répandre au sein du grand public, Bezos a rapidement observé qu’un taux de croissance à 2 300 % relevait de l’exceptionnel. Il a quitté son emploi stable à Wall Street pour lancer une boutique en ligne alors que la plupart des business en ligne de l’époque étaient de « réputation douteuse ». Il a négocié un prêt de 300 000 dollars auprès de ses parents et a déménagé sa famille à l’autre bout du pays pour démarrer une toute nouvelle entreprise.
Était-ce risqué ? Je dirais que oui.
Rappelez-vous, aux débuts d’Amazon, Jeff Bezos avait ouvert une librairie en ligne. Personne ne savait ce qu’était une librairie en ligne.
En 1997, la plupart des gens ne disposaient pas d’accès à Internet à la maison, et pour ceux qui en avaient un, il s’agissait d’un accès par ligne commutée (vous vous souvenez du film Vous avez un message ?). En fait, dans sa lettre de 1997, Bezos parlait d’Internet comme du « World Wide Wait ».
Voici une image de ce qu’était l’année 1997, de l’environnement dans lequel Bezos a lancé Amazon : Harry Potter à l’école des sorciers, signé d’une certaine J. K. Rowling, venait de paraître au Royaume-Uni. Il n’existait aucun autre livre, film ou parc d’attractions Harry Potter, juste le premier tome d’une série de livres pour enfants.
L’année 1997 nous a également apporté Bill Clinton, Friends, Titanic et les Beanie Babies*1 ; le « cloud » informatique n’existait pas (les seuls nuages alors visibles se nichaient dans notre grand ciel bleu). Netscape était le navigateur de choix pour ceux qui avaient accès à Internet, et les DVD commençaient tout juste à faire leur apparition, car la vidéo à la demande n’était encore qu’une utopie.
Et c’est dans ce cadre-là que Bezos a quitté son emploi pour monter une librairie en ligne.
Il a sans nul doute pris un risque pour sa start-up à une époque où le commerce en ligne représentait, au mieux, une affaire foireuse. Un an tout juste après l’entrée en bourse d’Amazon, Bezos a écrit :
« Selon nos prévisions, les trois prochaines années seront encore plus passionnantes. Nous travaillons à la construction d’un lieu où des dizaines de millions de clients pourront venir chercher et découvrir tout ce qu’ils pourraient désirer acheter en ligne. Nous en sommes vraiment au “Day 1” d’Internet et, si nous exécutons bien notre business plan, cela restera le “Day 1” d’Amazon.com. Compte tenu de ce qui s’est passé, c’est peut-être difficile à concevoir, mais nous pensons que les opportunités et les risques qui nous attendent sont encore plus grands que ceux qui sont derrière nous. Nous devrons effectuer de nombreux choix conscients et délibérés, dont certains seront audacieux et non-conventionnels. Avec un peu de chance, certains se révéleront être des choix gagnants. À n’en pas douter, d’autres se révéleront être des erreurs. »
J. Bezos (Lettre de 1998)

Avec le recul, Bezos a certes commis quelques « erreurs », mais il a aussi connu une croissance sans précédent.
[image: ]
Il suffit de dire que même s’il a commencé avec une idée de base et un business model, même s’il semblait avoir placé « tous ses œufs dans le même panier », son projet se nommait « diversification » dès le début. La différence, c’est qu’il testait toujours pour déterminer les attentes du marché tout en innovant au nom du client, même lorsqu’il ne savait pas ce à quoi celui-ci aspirait. Ses risques étaient intentionnels et calculés, mais ils n’en restaient pas moins des risques.
Cette prise de risques a débuté avec une idée d’entreprise en « point-com ». Puis, avec l’argent qu’il avait dégoté et un prêt de ses parents, il a transformé cette idée en Amazon, une entreprise qui s’est assuré une reconnaissance mondiale et a fait de lui l’homme le plus riche du monde.
Voilà pourquoi Jeff Bezos est un tel maître du risque.




*1. Séries de peluches colorées très à la mode aux États-Unis cette année-là (NdT).



Pourquoi les lettres ?



« … Nous choisissons de donner la priorité à la croissance parce que nous considérons que la notion d’“échelle” est centrale pour réaliser le potentiel de notre modèle économique. »

J. Bezos (Lettre de 1997)



Il y a quelques années, j’ai participé à un groupe de travail sectoriel chargé d’étudier la nature changeante du risque. Je commençais à effectuer des recherches à propos du risque entrepreneurial quand je suis tombé sur les lettres annuelles aux actionnaires que Jeff Bezos, fondateur d’Amazon, rédige depuis vingt et un ans.

Je m’intéresse aux entreprises, grandes et petites, depuis près de quarante ans, et je suis toujours en train de « lire entre les lignes » pour déterminer ce qui fait la différence entre celles qui réussissent et celles qui échouent.

En examinant ces lettres, certains schémas et notions se sont mis à émerger. J’ai compris que Bezos expliquait en fait dans ses missives comment Amazon était devenue l’entreprise à la croissance la plus fulgurante et, selon certains, la plus prospère que le monde ait jamais connue.

Au fil du temps, en analysant et en étudiant ces lettres, il est devenu évident pour moi qu’il existait en réalité des cycles de croissance, ainsi que 14 principes de croissance susceptibles d’aider n’importe quelle entreprise dans n’importe quel secteur.

De plus, il était manifeste qu’il n’était pas nécessaire de disposer de milliards de dollars pour mettre en œuvre ces principes un à un. Même Amazon ne détenait pas tous ces milliards de dollars à ses débuts (Bezos s’est lancé avec un prêt de 300 000 dollars de ses parents).

La plupart de ces principes ne coûtent pas 1 centime. Vous seriez en mesure de les mettre en œuvre dans une entreprise de la Silicon Valley, de Nashville, de Londres ou de Des Moines. Vous pourriez tout aussi bien les appliquer à une entreprise technologique, une pizzeria, voire une organisation à but non lucratif.

Au début, j’ai été quelque peu surpris de constater qu’on ne dénombrait en tout et pour tout que 14 principes de croissance, lesquels ont fait d’Amazon une entreprise génératrice de milliards de dollars. J’en ai diligemment cherché d’autres ; or tout ce que j’analysais s’inscrivait dans un, voire plusieurs de ces 14 principes.

Et, comme la plupart des idées qui ont une grande influence, ces 14 principes de croissance (lorsque vous en prenez conscience) s’avèrent assez simples – mais en aucun cas simplistes.

Pas besoin d’un diplôme d’études supérieures, ni d’une immense équipe pour les mettre en pratique. En fait, après les avoir appréhendés, je suis convaincu que tout dirigeant d’entreprise est en capacité immédiate de commencer à les mettre en œuvre, ces principes.

J’affirme cela même sans rien savoir de vous ou de votre entreprise. En réalité, cela fait des décennies que je travaille avec des entreprises publiques et privées et je suis incapable de vous citer un seul client que j’ai eu au fil des ans et qui n’aurait pas été à même de mettre en œuvre ces principes immédiatement.

Peu importe que vous soyez une multinationale, un « solopreneur » ou l’équivalent actuel d’une jeune librairie en ligne : la première étape pour développer votre entreprise à la manière Amazon est de débuter par les principes fondamentaux que Bezos nous révèle.

D’emblée, permettez-moi de préciser qu’il ne s’agit pas des déclarations de Bezos ou d’Amazon. Ces principes sont les miens – je les ai identifiés en étudiant les lettres que Bezos a rédigées pour ses actionnaires en vue de décrire la position et la croissance d’Amazon sur le marché.

À première vue, ces lettres de Bezos à ses actionnaires (que j’appelle simplement les « lettres aux actionnaires ») offrent aux lecteurs un aperçu intéressant de l’une des entreprises les plus prospères du monde.

Mais si l’on creuse plus profondément et qu’on lit ces missives comme un seul et unique récit, plutôt que comme une série d’une vingtaine de lettres annuelles indépendantes, comme je l’ai dit, certains schémas émergent. Et quand on lit les lettres aux actionnaires dans le contexte de l’activité d’Amazon et de ce qui se passait dans le monde à l’époque où chaque missive a été rédigée, il y a une foule de choses qui ressortent de ces pages et que l’on peut appliquer aux entreprises d’aujourd’hui.

J’ai analysé les vingt et une lettres aux actionnaires2 publiées entre 1997 et 2018. J’ai examiné ce que Bezos a réellement dit du fonctionnement d’Amazon entre 1994 et 2018 et ce qui a conduit à sa croissance phénoménale. J’ai ausculté ce qui a fonctionné et ce qui n’a pas fonctionné. J’ai lu, relu, recherché et disséqué tout ce qui concerne chacune de ces lettres aux actionnaires pour apprendre comment Bezos a transformé en à peine deux décennies une librairie en ligne en une entreprise pesant 1 000 milliards de dollars.

On peut se demander si Jeff Bezos a débuté avec ces principes de croissance à l’esprit.

Eh bien, oui et non.

Non, parce que ces principes n’ont pas été formulés comme tels par Bezos. Ils découlent de mon étude et de mon analyse de ses lettres. Il est évident qu’il ne les avait pas écrits en toutes lettres et encadrés dans son bureau, puisqu’il ne les a pas rédigés. Ce qu’il avait en évidence dans son bureau, ce sont les principes de leadership d’Amazon (je les ai inclus dans le principe de croissance no 11). Comme indiqué sur le site web d’Amazon :


« Les principes de leadership d’Amazon sont un ensemble de normes auxquelles tous les Amazoniens aspirent chaque jour ; ils sont ancrés dans notre culture. Les employés les apprécient, car ces principes définissent clairement les types de comportements que nous valorisons. En tant qu’employé d’Amazon, il se passe rarement une journée sans que vous n’entendiez parler de nos principes de leadership, qui sont un raccourci pour agir au mieux. Ils constituent une approche universelle de la manière dont nous travaillons ici3. »



La plupart des gens s’accordent à dire qu’une entreprise ne peut se développer au maximum de son potentiel sans un excellent leadership. Ce leadership se trouve au centre de la croissance des entreprises et est profondément ancré dans le cœur d’Amazon.

Bezos a eu pour intention, dès les débuts de son entreprise, d’encourager le leadership dans tous les domaines d’Amazon.

Or le leadership d’une entreprise, ce n’est pas la même chose que la croissance d’une entreprise.

Donc, pour répondre à la question de savoir si Bezos a commencé avec ces principes de croissance, il me semble que, oui, même s’il ne les a pas formulés de manière précise. Il ne les a pas énoncés de la même manière que les principes de leadership d’Amazon, mais dès la toute première lettre aux actionnaires, ces 14 principes de croissance que j’ai identifiés étaient au cœur du processus de développement d’Amazon. Ils étaient intuitifs pour Bezos. Ils ont émergé de sa personnalité et de son expérience professionnelle.

Cela étant, ce n’est pas parce qu’ils lui ont été intuitifs dans son entreprise que vous ne pouvez pas recourir à ces mêmes principes pour développer votre entreprise. Pour être clair, le but de ce livre n’est pas de vous faire devenir la prochaine Amazon (bien que cela puisse arriver, et que Bezos planifie actuellement l’obsolescence éventuelle d’Amazon, mais ça, c’est une autre histoire).

Ce que je vous suggère, c’est de regarder comment Amazon s’est développée à l’aide de ces 14 principes de croissance afin de voir ce que vous pouvez appliquer à votre entreprise ou organisation, puis de vous développer de manière à vous positionner à l’avant-garde à l’instar d’Amazon.


Les cycles de croissance et les 14 principes

Encore une fois, en me plongeant dans les lettres aux actionnaires, je me suis rendu compte que celles-ci se divisaient en cycles de croissance reproductibles que Bezos applique à presque toutes ses entreprises : tester, construire, accélérer et passer à l’échelle les principes dans chaque domaine.

Trois de ces principes ont permis à Amazon de se développer dans la catégorie tester de façon stratégique :


	
• encourager les « échecs réussis » ;



	
• parier sur les grandes idées ;



	
• pratiquer l’invention et l’innovation dynamiques.





Trois de ces principes ont aidé Amazon à construire l’avenir :


	
• être obsédé par le client ;



	
• penser à long terme ;



	
• comprendre votre « volant d’inertie ».





Quatre de ces principes ont permis à Amazon d’accélérer sa croissance :


	
• générer des décisions à haute vélocité



	
• simplifier la complexité ;



	
• accélérer le temps avec la technologie ;



	
• promouvoir l’appropriation.





Et quatre de ces principes ont aidé Amazon à passer à l’échelle :


	
• entretenir votre culture ;



	
• viser un haut niveau d’exigence ;



	
• mesurer ce qui est pertinent, remettre en question ce qui est mesuré et suivre votre instinct ;



	
• se dire que chaque jour est un « Day 1 ».





Si les termes « tester », « construire », « accélérer » et « passer à l’échelle » sont familiers aux oreilles de nombreux dirigeants d’entreprise, ils revêtent un sens différent dans le contexte des lettres aux actionnaires.

S’il existe une grande différence entre les notions de test, de construction, d’accélération et de passage à l’échelle chez Amazon, c’est qu’Amazon ne traite pas ces termes comme des notions académiques. Amazon intègre ces cycles à son processus de planification, avec le même genre d’intentionnalité que Bezos accorde au risque.

Pour Bezos, les entreprises sont en constante évolution et en mouvement. Une entreprise en croissance est toujours en train de tester quelque chose, de construire quelque chose, d’accélérer quelque chose et de passer quelque chose à l’échelle.

Et une fois que vous avez trouvé ce qui fonctionne, vous recommencez le processus.





La première lettre de Jeff Bezos à ses actionnaires

Jeff Bezos a écrit sa première lettre aux actionnaires en 1997. (Chaque lettre est généralement publiée en avril de l’année suivante. Pour des commentaires et analyses des lettres aux actionnaires à partir de 2019 et au-delà, connectez-vous à TheBezosLetters.com.)

1997, c’était le « Day 1 » pour Amazon, en référence à toute l’excitation, la détermination à servir les clients au-delà de leurs attentes et les offres d’avant-garde qui alimentent la flamme d’une start-up.

Mais il est intéressant de noter que l’année d’après, en rédigeant sa lettre aux actionnaires de 1998, Bezos a évoqué sa lettre de 1997 à la fin de sa missive. Il a fait de même en 1999, en se référant à la lettre originelle de 1997. Même chose l’année suivante, et l’année suivante… et chaque année depuis. Il en revient toujours à sa lettre initiale de 1997.

Au fil du temps, la déclaration finale figurant à la fin de chaque lettre aux actionnaires est restée inchangée, comme pour revenir à l’essentiel :


« Comme toujours, je joins à ce courrier une copie de notre lettre originelle de 1997. Nous sommes toujours au Day 1. »



Une fois de plus, en considérant l’ensemble des vingt et une années de lettres ainsi que la croissance aussi épatante que fulgurante d’Amazon, je me suis demandé pourquoi il faisait sans cesse référence à sa lettre de 1997, dans laquelle il mentionnait pour la première fois la notion de « Day 1 », ou premier jour.

Trois idées me sont venues.

Premièrement, un point central de la lettre de 1997 concernait la volonté d’Amazon de se concentrer sur le long terme.

Bezos ne voulait pas d’investisseurs qui ne seraient là que pour des profits faciles. Il était focalisé sur le long terme. Il créait une entreprise dont il voulait pouvoir parler à ses petits-enfants… et il n’avait même pas de petits-enfants.

Deuxièmement, la lettre de 1997 communiquait son enthousiasme pour l’entreprise et les éléments nécessaires au démarrage d’une start-up prospère et durable, comme le fait d’être obsédé par les clients et d’inventer constamment pour eux, pour n’en citer que quelques-uns.



OPS/nav.xhtml


  Sommaire


  
    		 Couverture 


    		 Page de titre 


    		 Page de copyright 


    		 Ils ont aimé 


    		 Table des matières 


    		 Préface 


    		 Risque et croissance 


    		 Pourquoi les lettres ? 


    		 Les 14 principes de croissance selon Anderson - Cycles de croissance : Tester, construire, accélérer, passer à l'échelle 


    		 La lettre aux actionnaires de 1997 au prisme des 14 principes de croissance d'Anderson (notés entre parenthèses) 


    		 Cycle de croissance : tester
      
        		 Principe 1 : encourager les « échecs réussis » 


        		 Principe 2 : parier sur les grandes idées 


        		 Principe 3 : pratiquer l'invention et l'innovation dynamiques 


      


    


    		 Cycle de croissance : construire
      
        		 Principe 4 : être obsédé par le client 


        		 Principe 5 : penser à long terme 


        		 Principe 6 : comprendre votre « volant d'inertie » 


      


    


    		 Cycle de croissance : accélérer
      
        		 Principe 7 : générer des décisions à haute vélocité 


        		 Principe 8 : simplifier la complexité 


        		 Principe 9 : accélérer le temps avec la technologie 


        		 Principe 10 : promouvoir l'appropriation 


      


    


    		 Cycle de croissance : passer à l'échelle
      
        		 Principe 11 : entretenir votre culture 


        		 Principe 12 : viser un haut niveau d'exigence 


        		 Principe 13 : mesurer ce qui est pertinent, remettre en question ce qui est mesuré et suivre votre instinct 


        		 Principe 14 : vous dire que chaque jour est un « Day 1 » 


        		 Le risque et la croissance : un état d'esprit 


        		 Au-delà d'Amazon 


      


    


    		 La lettre aux actionnaires de 2018 au prisme des principes de croissance d'Anderson (notés entre parenthèses) 


    		 Petit lexique amazonien 


    		 Remerciements 


    		 À propos des auteurs 


    		 Notes 


    		 Bibliographie sélective 


  




  Pagination de l'édition papier


  
    		 1 


    		 2 


    		 5 


    		 6 


    		 7 


    		 8 


    		 9 


    		 10 


    		 11 


    		 12 


    		 13 


    		 15 


    		 17 


    		 18 


    		 19 


    		 21 


    		 22 


    		 23 


    		 24 


    		 25 


    		 26 


    		 27 


    		 29 


    		 30 


    		 31 


    		 32 


    		 33 


    		 34 


    		 35 


    		 36 


    		 37 


    		 38 


    		 39 


    		 40 


    		 41 


    		 43 


    		 44 


    		 45 


    		 46 


    		 47 


    		 48 


    		 49 


    		 50 


    		 51 


    		 53 


    		 54 


    		 55 


    		 56 


    		 57 


    		 58 


    		 59 


    		 60 


    		 61 


    		 62 


    		 63 


    		 64 


    		 65 


    		 66 


    		 67 


    		 69 


    		 70 


    		 71 


    		 72 


    		 73 


    		 74 


    		 75 


    		 76 


    		 77 


    		 78 


    		 79 


    		 80 


    		 81 


    		 83 


    		 84 


    		 85 


    		 86 


    		 87 


    		 88 


    		 89 


    		 90 


    		 91 


    		 92 


    		 93 


    		 95 


    		 96 


    		 97 


    		 98 


    		 99 


    		 100 


    		 101 


    		 102 


    		 103 


    		 104 


    		 105 


    		 106 


    		 107 


    		 108 


    		 109 


    		 110 


    		 111 


    		 112 


    		 113 


    		 114 


    		 115 


    		 116 


    		 117 


    		 118 


    		 119 


    		 120 


    		 121 


    		 123 


    		 124 


    		 125 


    		 126 


    		 127 


    		 128 


    		 129 


    		 130 


    		 131 


    		 133 


    		 134 


    		 135 


    		 136 


    		 137 


    		 138 


    		 139 


    		 140 


    		 141 


    		 142 


    		 143 


    		 144 


    		 145 


    		 146 


    		 147 


    		 148 


    		 149 


    		 150 


    		 151 


    		 153 


    		 154 


    		 155 


    		 156 


    		 157 


    		 158 


    		 159 


    		 160 


    		 161 


    		 162 


    		 163 


    		 164 


    		 165 


    		 166 


    		 167 


    		 168 


    		 169 


    		 170 


    		 171 


    		 172 


    		 173 


    		 174 


    		 175 


    		 176 


    		 177 


    		 178 


    		 179 


    		 180 


    		 181 


    		 182 


    		 183 


    		 184 


    		 185 


    		 186 


    		 187 


    		 188 


    		 189 


    		 190 


    		 191 


    		 192 


    		 193 


    		 194 


    		 195 


    		 196 


    		 197 


    		 198 


    		 199 


    		 200 


    		 201 


    		 202 


    		 203 


    		 204 


    		 205 


    		 207 


    		 208 


    		 209 


    		 210 


    		 211 


    		 212 


    		 213 


    		 214 


    		 215 


    		 216 


    		 217 


    		 218 


    		 219 


    		 220 


    		 221 


    		 222 


    		 223 


    		 224 


    		 225 


    		 226 


    		 227 


    		 228 


    		 229 


    		 230 


    		 231 


    		 232 


    		 233 


    		 234 


    		 235 


    		 236 


    		 237 


    		 238 


    		 239 


    		 240 


    		 241 


    		 243 


    		 244 


    		 245 


    		 246 


    		 247 


    		 248 


    		 249 


    		 250 


    		 251 


    		 252 


    		 253 


    		 254 


    		 255 


    		 256 


    		 257 


    		 258 


    		 259 


    		 260 


    		 261 


    		 262 


    		 263 


    		 265 


    		 266 


    		 267 


    		 268 


    		 269 


    		 270 


    		 271 


    		 272 


    		 273 


    		 274 


    		 275 


    		 276 


    		 277 


    		 279 


    		 280 


    		 281 


    		 282 


    		 283 


    		 284 


    		 285 


    		 287 


    		 288 


    		 289 


    		 290 


    		 291 


    		 292 


    		 293 


    		 294 


    		 295 


    		 296 


    		 297 


    		 298 


    		 299 


  




  Guide


  
    		 Couverture 


    		 Lettres de Jeff Bezos 


    		 Début du contenu 


    		 Table des matières 


  





OPS/images/logo_linkedin.jpg





OPS/images/logos_twitter_insta_fb.jpg





OPS/images/amazonstockprice.jpg
Cours de I'action Amazon

Au 31 décembre de chaque année






OPS/cover/pagetitre.jpg
Steve Anderson
et Karen Anderson

Lettres de

Jeff Bezos

14 principes
pour développer votre business
comme Amazon

Oiateino





OPS/cover/cover.jpg
Lettres de

Jeff Bezgs

14 principes 3
pour développer votre busmess
comme Amazon

Steve Anderson

et Karen Anderson
diateino





