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“หากคุณเชื่อในข้อคิดเชิงปรัชญาที่ว่า รู้เขารู้เรา รบร้อยคร้ังชนะร้อยคร้ัง  
หนังสือเล่มนี้ก็ถือเป็นหนังสือที่ธุรกิจแบบออมนิแชนแนลรีเทลเลอร์ 
(Omnichannel Retailer)* จะต้องอ่าน” 

ทิม เมสัน (Tim Mason) 
ซีอีโอของบริษัทอีเกิลอายโซลูชันส์ (Eagle Eye Solutions)

“นาตาลี เบิร์ก (Natalie Berg) และมิยา ไนตส์ (Miya Knights) 
เขียนอธิบายเกี่ยวกับการเติบโตและผลกระทบอันยิ่งใหญ่ของบริษัทแอมะซอน 
ที่มีต่อโลกธุรกิจค้าปลีก ในฐานะนักวิเคราะห์การเงินที่ติดตามแอมะซอนมา 
กว่า 2 ทศวรรษ ผมคิดว่าหนังสือเล่มนี้อัดแน่นไปด้วยข้อมูลเชิงลึกและ 
ข้อมูลสถิติต่าง   วิธีการอธิบายของผู้เขียนว่า ท�ำไมแอมะซอนถง ‘ก้าวสู่การมี 
ร้านค้า’ โดยเฉพาะเนื้อหาที่กล่าวถึงการพัฒนาร้านแอมะซอนโก (Amazon 
Go Store) และการเข้าซื้อกิจการโฮลฟูดส์ (Whole Foods) นับว่า 
น่าสนใจเป็นอย่างยิ่ง นอกจากนี้ยังมีบทเรียนที่มีค่าส�ำหรับนักลงทุนและ 
ผู้ค้าปลีกอีกมากมายแทรกอยู่ในหนังสือเล่มนี้ โดยเฉพาะบริษัทที่อยากจะ
เชี่ยวชาญในเรื่องธุรกิจที่แอมะซอนท�ำไม่ได้หรือ WACD ย่อมาจาก What 
Amazon Can’t Do ผมแนะน�ำหนังสือเล่มนี้เลยครับ” 

มาร์ก เอส. มาฮานีย์ (Mark S. Mahaney) 
กรรมการผู้จัดการและนักวิเคราะห์ของธนาคารอาร์บีซีแคปิทัลมาร์เกตส์ 

(RBC Capital Markets)

* �ออมนิแชนแนลรีเทลเลอร หมายถงึ ธุรกิจค้าปลีกที่ติดต่อสื่อสารกับลูกค้าในหลากหลายช่องทาง  
ไม่ว่าจะเป็นทางร้านค้าปลีก ร้านค้าออนไลน์ ร้านค้าบนแอปพลิเคชัน และอื่น   เพื่อสร้าง
ประสบการณ์ที่ดีให้แก่ลูกค้าอย่างชาญฉลาด

คÓนิยม
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“บริษัทแอมะซอนเป็นดั่งปรากฏการณ์ครั้งส�ำคัญ พวกเขามุ่งเน้นเรื่อง
บริการลูกค้าอย่างไม่หยุดยั้ง มีการลงทุนอย่างหนักและต่อเนื่องเพื่อขับเคลื่อน
การเติบโต โดยไม่ปล่อยให้ปัญหาปัจจุบันทันด่วนมาท�ำให้วิสัยทัศน์ระยะ
ยาวของบริษัทไขว้เขว เบิร์กและไนตส์น�ำเสนอข้อมูลเชิงลึกมากมายส�ำหรับ
เจ้าของกิจการอีคอมเมิร์ซใด ๆ  ก็ตามว่า แอมะซอนประสบความส�ำเร็จใน
ชั่วข้ามคืนหลังจากใช้เวลานาน 25 ปีได้อย่างไร แล้วยังเจาะลกึการเติบโต
ของแอมะซอนด้วย หนังสือเล่มนี้นับเป็นการแจ้งเตือนที่ถูกจังหวะอย่างยิ่งถง
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคอันน่าตื่นเต้นและสั่นสะเทือนวงการ 
ช่วยให้บรรดาผู้ค้าปลีกรายใหม่อย่างเช่นบริษัทมิสไกดิด (Missguided) 
สร้างความแตกต่างได้” 

นิติน แพสซี (Nitin Passi) 
ซีอีโอและผู้ก่อตั้งบริษัทมิสไกดิด

“การวิเคราะห์เชิงลกึเกี่ยวกับแอมะซอนของเบิรกและไนตส ท�ำให้หนังสือ
เล่มนี้เป็นคู่มือส�ำคัญส�ำหรับผู้ค้าปลีกที่ต้องการเข้าใจเรื่องผลกระทบจาก 
บริษัทแอมะซอน เพราะพวกเธอรู้ชัด รู้ลึก และรู้จริงเกี่ยวกับธุรกิจทั้งใน
สหรัฐอเมริกาและยุโรป เนื้อหาจึงอัดแน่นไปด้วยข้อเท็จจริงเชิงลึก หนังสือ
เล่มนี้เป็นมากกว่าหนังสือที่เขียนเกี่ยวกับบริษัทแอมะซอนเพียงอย่างเดียว 
เพราะมีการอธิบายเชิงสังคมเรื่องผลกระทบจากความคาดหวังของลูกค้าที่
พุ่งสูงขึ้นอย่างไม่เคยเป็นมาก่อน ซึ่งเกิดขึ้นรวดเร็วเพราะเทคโนโลยี ลูกค้า
รู้ว่าสิ่งที่เป็นไปไม่ได้ในอดีตนั้นเป็นไปได้ในปจจุบัน สิ่งที่เคยยากกลับกลาย 
เป็นเรื่องง่าย   สิ่งที่เคยเป็นความฝันตอนนี้กลายมาเป็นความจริงแล้ว  
เบิร์กและไนตส์เตือนให้พวกเราตระหนักว่า การคิดค้นสิ่งใหม่   เพื่อบริการ
ลูกค้าประเภทใหม่นี้ เป็นสิ่งที่ธุรกิจต้องท�ำอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้” 

แอนดี บอนด์ (Andy Bond) 
ซีอีโอของบริษัทเพปโคร์ยุโรป (Pepkor Europe)
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“นอกจากจะเป็นการให้ข้อมูลเชิงลึกที่สมบูรณ์และน่าเชื่อถือเกี่ยวกับ
วิธีการพัฒนาโมเดลธุรกิจของแอมะซอนอย่างไม่หยุดยั้งเพื่อสร้างความเป็น 
แอมะซอนให้มากข้นแล้ว ยังมีข้อมูลที่จ�ำเป็นอย่างยิ่งต่อการซื้อสินค้าในอนาคต 
และวิธีที่ผู้ค้าปลีกจะต้องปรับตัวเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า
ประเภท ‘ต้องท�ำตามเงื่อนไขของฉัน (On-my-terms Customer)’ อีกด้วย” 

โรบิน ฟิลลิปส์ (Robin Phillips) 
ซีอีโอของบริษัทเดอะวอต์ชชอป (The Watch Shop) 

“เบิร์กและไนตส์เรียบเรียงเนื้อหาส�ำคัญเกี่ยวกับแอมะซอนได้อย่าง 
ครบถ้วนสมบูรณ์ พวกเธอเจาะลึกเส้นทางความเป็นมาและความก้าวหน้า 
ของยักษ์ใหญ่แห่งโลกออนไลน์ ให้พวกเราได้เห็นการเปลี่ยนแปลงหลัก   
และจุดเปลี่ยนส�ำคัญที่น�ำไปสู่ดีเอ็นเอ (DNA) ของแอมะซอน ส�ำคัญที่สุด
คือ ข้อมูลเชิงลกึและนัยที่น�ำเสนอนั้นจะกระตุ้นให้ผู้ที่อยู่ใน ‘แวดวงธุรกิจที่ 
ต้องมีสินค้าครบทุกอย่าง’ ซึ่งเป็นแวดวงเดียวกับที่แอมะซอนแข่งขันอยู่นั้น 
ปรับมุมมองและพัฒนากลยุทธ์ในแบบฉบับของตัวเอง และฉันรู้ว่า นั่นคือ
สิ่งที่ฉันจะท�ำ” 

อัน เหงียน เล (Anh Nguyen Lue)
หัวหน้าด้านการบริหารจัดการหมวดหมู่สินคา้ดา้นอีคอมเมิร์ซและ 

นวัตกรรมแบบเปิดของบริษัทพรอคเตอร์ แอนด์ แกมเบิล  
(Procter & Gamble : P&G) ประจ�ำทวีปอเมริกาเหนือ 
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นี่แหละ
โลกแห่งแอมะซอน

Relevant (‘rεl∂v(∂ )nt: เรล’ ละเวนิท)ฺ หมายถึง สอดคล้องกับเวลาน้ี  
ช่วงเวลาน้ี หรือสถานการณ์ปัจจุบันน้ี หรือหมายถึง สอดคล้องกับ 
ความสนใจที่อยู่ในกระแสนิยม

การค้าปลีกก�ำลังเข้าสู่ช่วงเปลี่ยนผ่าน พวกชอบมองโลกในแง่ร้ายเรียก
เหตุการณ์นี้ว่า ‘วันสิ้นโลก’ แต่ส�ำหรับคนอื่น   นี่เป็นการเปลี่ยนผ่านเข้าสู่
ยุคดิจิทัล (Digital Transformation) มีสิ่งหนึ่งที่เราทุกคนเห็นพ้องกัน 
ก็คือ นี่เป็นช่วงเวลาแห่งการเปลี่ยนแปลงด้านโครงสร้างครั้งใหญ่เลยทีเดียว

การเติบโตของการซื้อของออนไลน์ผนวกกับการเปลี่ยนแปลงค่านิยม 
และพฤติกรรมในการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภคในภาพรวม ได้เผยให้เห็นว่า  
ทุกวันนี้มีธุรกิจค้าปลีกเยอะเกินไป ปัจจุบันร้านค้าปิดตัวลงมากเป็น
ประวัติการณ การล้มละลายของธุรกิจค้าปลีกก็อยู่ในระดับเสี่ยง โมเดลธุรกิจ 
แบบเดิม   ก�ำลังถูกแทนที่ และทุกรายต่างก็ดิ้นรนเพื่อให้อยู่รอด ในป 2018 
ธุรกิจค้าปลีกรายใหญ่ที่สุดในโลกยังต้องยอมเปลี่ยนชื่อตัวเอง หลังจากใช้ 
ชื่อว่าร้านวอล-มาร์ต (Wal-Mart Stores) มาเกือบครึ่งศตวรรษ โดยตัด 
ค�ำว่า ‘ร้าน (Stores)’ ออกจากชื่อทางการค้าตามกฎหมาย เพื่อสะท้อนให้
เห็นถงธุรกิจยุคใหม่ในโลกดิจิทัล นี่เป็นเหมือนทฤษฎีของดาร์วินในวงการ
ค้าปลีกเลยทีเดียว นั่นคือ ไม่เปลี่ยนก็ตาย
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ในการถกเถียงเกี่ยวกับวันสิ้นโลกที่คืบคลานเข้ามา มักมีค�ำอยู่ค�ำหนึ่ง 
ที่ถูกมองข้ามเสมอ นั่นคือค�ำว่า ความสอดคล้อง (Relevance) กฎข้อ 
ส�ำคัญที่สุดในวงการค้าปลีกก็คือ ต้องสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า 
ถ้าคุณท�ำตามกฎพื้นฐานด้วยการให้สิ่งที่ลูกค้าต้องการหรือสร้างความโดดเด่น
ต่างจากคู่แข่งไม่ได้ คุณก็หมดโอกาสรอดแล้ว ส�ำหรับร้านค้าปลีกจ�ำพวกนี้ 
เป็นที่แน่นอนว่า วันสิ้นโลกของพวกเขาใกล้จะมาถึงแล้ว

แต่ส�ำหรับธุรกิจที่พร้อมเปิดรับความเปลี่ยนแปลง นี่เป็นช่วงเวลาอัน 
น่าตื่นเต้นอย่างมากที่จะยืนหยัดอยู่ในวงการค้าปลีก ในอนาคตจะมีจ�ำนวน
ร้านค้าน้อยลง แต่ร้านค้าเหล่านั้นจะสร้างผลกระทบมากข้น อนาคตก�ำลัง
มอบประสบการณ์ที่ผสมผสานกันระหว่างโลกออนไลน์กับออฟไลน์ให้แก่ 
ผู้ซื้อมากขึ้น ทิศทางการด�ำเนินธุรกิจแบบ WACD ซึ่งย่อมาจาก What 
Amazon Can’t Do นั้นจะไปได้ดีในอนาคต

แอมะซอนเป็นยักษ์ใหญ่แห่งการค้าในศตวรรษที่ 21 เติบโตมาจาก 
การเป็นร้านขายหนังสือออนไลน์จนกลายเป็นหน่งในบริษัทมหาชนที่มีมูลค่า
สูงที่สุดในโลก ขณะที่เขียนอยู่นี้ แอมะซอนมีสัดส่วนเกือบคร่งหน่งของ 
ยอดขายอีคอมเมิร์ซในสหรัฐอเมริกา ในปี 2010 บริษัทมีการจ้างงาน 
คนกว่า 30,000 คน ภายในปี 2018 ตัวเลขข้นมาเป็น 560,000 คน  
แอมะซอนได้รับการยอมรับจากทุกคนว่าเป็นผู้น�ำทางตลาดในทุกด้าน ตั้งแต่
เรื่องระบบคลาวดค์อมพิวติง (Cloud Computing)* ไปจนถึงเทคโนโลยี
สั่งงานด้วยเสียง (Voice Technology) แอมะซอนกลายเป็นจุดหมาย 
ปลายทางอันดับ 1 ส�ำหรับการค้นหาสินค้าโดยแซงหน้ากูเกิล (Google)  
ไปแล้ว ขณะที่คุณอ่านเรื่องนี้อยู่ แอมะซอนน่าจะขึ้นแท่นผู้ค้าปลีกเสื้อผ้า 
รายใหญ่ที่สุดในสหรัฐฯ ช่วงที่เขียนหนังสือเล่มนี้ในป 2018 แอมะซอนมีมูลค่า 

	*	�คลาวด์คอมพิวติง เป็นการให้บริการพื้นที่จัดเก็บ การประมวลผล และระบบออนไลน์ มีทั้ง
แบบฟรีและแบบเสียค่าธรรมเนียม เพื่อที่ผู้ใช้บริการจะได้ไม่ต้องสร้างระบบใหม่ และเน้น 
ความต้องการของผู้ใช้บริการเป็นหลัก
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เท่ากับบริษัทธุรกิจค้าปลีกต่อไปนี้รวมกัน ได้แก่ วอลมาร์ต (Walmart)  
โฮมดีโปต์ (Home Depot) คอสต์โก (Costco) ซีวีเอส (CVS)  
วอลกรีนส์ (Walgreens) ทาร์เก็ต (Target) โครเกอร์ (Kroger)  
เบสต์บาย (Best Buy) โคลส์ (Kohl’s) เมซีส์ (Macy’s) นอรดสตรอม 
(Nordstrom) เจซีเพนนีย (JC Penney) และเซียรส (Sears) กล่อง
กระดาษส่งสินค้าอีคอมเมิร์ซของแอมะซอนก�ำลังเปลี่ยนแปลงธุรกิจค้าปลีก
ไปแล้วจริง 

เท่านั้นยังไม่พอ แอมะซอนก�ำลังยุ่งกับการขยายธุรกิจเข้าสู่ระดับ
โลก ในป 2008 แอมะซอนจ�ำกัดอยู่ในตลาดสากลแค่ 6 ประเทศ ได้แก่ 
แคนาดา สหราชอาณาจักร เยอรมนี ฝรั่งเศส ญี่ปุ่น และจีน ทศวรรษต่อมา  
การด�ำเนินธุรกิจนอกสหรัฐฯ มีสัดส่วนเป็น 1 ใน 3 ของยอดการค้าปลีก  
ซึ่งขยายตัวไปยังตลาดต่างประเทศอีก 18 ประเทศ ตั้งแต่เม็กซิโกซิตี  
นครแห่งแสงสีไปจนถึงเทือกเขาหิมาลัยอันห่างไกล

หากนับเป็นตารางฟุต แอมะซอนขยายพื้นที่ไปมากกว่า 2 เท่าภายใน
เวลาแค่ 3 ปี โดยปี 2018 เป็นเจ้าของพื้นที่หรือเช่าพื้นที่มากกว่า 250 
ล้านตารางฟุตทั่วโลก เพิ่มประเภทสินค้ามากกว่า 30 ประเภทนับตั้งแต่ 
เว็บไซต์เปิดตัวมา แล้วตอนนี้ก็อวดได้ว่า มีสมาชิกแอมะซอนไพรม์  
(Amazon Prime Members)* มากกว่า 100 ล้านคนทั่วโลกที่ยินดีจ่าย
เงินประมาณ 100 ดอลลาร์ต่อปเพื่อซื้อของกับแอมะซอน

ก็เหมือนกับธุรกิจพลิกวงการ (Disruptor) รายอื่น   แอมะซอนเป็น
เสมือนคนนอกวงการ หลัก   แล้วพวกเขาเป็นบริษัทเทคโนโลยี แต่เป็น
ประเภทที่ใส่ใจลูกค้าขนาดหนัก จึงพัฒนาบริการค้าปลีกอย่างไม่หยุดยั้ง ไม่ใช่
แค่ขยายประเภทสินค้า แม้แค่นี้ก็พลิกทั้งวงการไปแล้ว แต่ยังเพิ่มบริการด้าน
ความบันเทิง ด้านระบบบริหารจัดการคลังสินค้าและการจัดส่งแบบครบวงจร 

	*	�ไพรม์ คือระบบสมาชิกแบบพรีเมียมของแอมะซอน ซึ่งจะได้รับสิทธิพิเศษเหนือกว่าลูกค้าปกติ
ทั่วไป
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(Fulfilment)* ตลอดจนความสามารถด้านเทคโนโลยีเพื่อสร้างประสบการณ
ที่ไม่เหมือนใคร เป็นประสบการณ์ที่ราบรื่นไม่ติดขัดอุปสรรคใด ๆ  และ 
เติมเต็มลูกค้าได้อย่างสมบูรณ

เหตุผลส�ำคัญที่ท�ำให้แอมะซอนประสบความส�ำเร็จก็คือ ความมุ่งมั่น
ทุ่มเทอย่างไม่ลดละเพื่อให้บรรลุตามวิสัยทัศนที่วางไว้กว่า 2 ทศวรรษที่แล้ว  
ซึ่งก็คือ การสร้างสรรค์นวัตกรรมเพื่อสร้างคุณค่าระยะยาวให้แก่ลูกค้า  
ความส�ำเร็จของแอมะซอนแตกยอดมาจากความไม่พอใจต่อการท�ำธุรกิจแบบ 
เดิม จากความกระหายที่จะเปลี่ยนแปลง และจากความปรารถนาอันแรงกล้าที่ 
จะสร้างความภักดีตลอดชีพในกลุ่มลูกค้า แอมะซอนจงเต็มไปด้วยเรื่อง
น่าประหลาดใจ แต่ท้ายที่สุดแล้ว กิจกรรมทางธุรกิจทุกอย่างล้วนมาจาก 
วิสัยทัศนที่ไม่เคยเปลี่ยนแปลงไปเลยตั้งแต่เริ่มก่อตั้งบริษัท

ส�ำหรับคู่แข่ง แอมะซอนไร้ความปรานีและน่ากลัว แต่ส�ำหรับลูกค้า  
แอมะซอนมุ่งมั่นเอาใจใส่อย่างสม�่ำเสมอและให้ความส�ำคัญเพิ่มข้นเรื่อย    
พวกเขาสนองตอบต่อความอยากขั้นสุดของลูกค้าโดยการรวบรวมสินค้า 
หลายล้านชนิดให้ลูกค้าเข้าถงได้ง่าย ผนวกกับการขนส่งที่รวดเร็วที่สุดเท่าที่เคย 
มีมา นี่แค่จุดเริ่มต้นเท่านั้น ด้วยการใช้ประโยชนจากจุดแข็งและความเชื่อมั่นใน 
แบรนด์แอมะซอน ปัจจุบันจงึแผ่ขยายกิจการไปยังธุรกิจใหม่   ทั่วทุกวงการ 
แค่มีเสียงซุบซิบว่า แอมะซอนอาจก้าวเข้าสู่ธุรกิจใด ๆ  ก็เพียงพอที่จะท�ำให้
หุ้นทั้งหลายตกได้แล้ว เห็นชัดขึ้นทุกทีว่า ท้ายที่สุดแล้วแอมะซอนไม่ได้พอใจ
อยู่แค่การเป็นผู้ค้าปลีก แต่ยังต้องการท�ำธุรกิจที่เป็นโครงสร้างพื้นฐานด้วย 
เราเชื่อว่า ภายในปี 2021 ยอดขายหลักของแอมะซอนจะมาจากการบริการ 
มากกว่าสินค้า เพราะทั้งระบบคลาวด์คอมพิวติง การสมัครเป็นสมาชิก  
การโฆษณา และบริการด้านการเงินต่างก็ทวีความส�ำคัญมากขึ้นเรื่อย 

	*	�ระบบบริหารจัดการคลังสินค้าและการจัดส่งแบบครบวงจร ครอบคลุมตั้งแต่การบริการพื้นที่
จัดเก็บ รับสินค้า ค้นหา เลือกหยิบสินค้าตามค�ำสั่งซื้อ บรรจุหีบห่อ และจัดส่ง
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แต่แอมะซอนเองก็อยู่ในจุดพลิกผัน ราชาแห่งอีคอมเมิรซตระหนักว่า 
ไม่ว่าธุรกิจตนจะอ�ำนวยความสะดวกสบายให้ลูกค้าแค่ไหน การขายออนไลน์
อย่างเดียวก็ไม่เพียงพออีกต่อไปแล้ว การผสานเป็นหนึ่งเดียวระหว่างร้านค้า
ปลีกแบบดิจิทัลกับร้านค้าปลีกที่มีหน้าร้านก�ำลังเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว หาก
แอมะซอนต้องการจะตีตลาดธุรกิจของช�ำและแฟชั่นให้ได้ ก็จ�ำเป็นต้องมี 
หน้าร้าน หากต้องการจะลดต้นทุนค่าขนส่งและต้นทุนค่าใช้จ่ายในการหา
ลูกค้ารายใหม่ที่เพิ่มสูงข้นให้ได้ ก็จ�ำเป็นต้องมีหน้าร้าน และหากต้องการ 
จะผลักดันการเป็นสมาชิกไพรม์ การใช้งานเทคโนโลยีเสียง และการขนส่ง
สินค้าภายใน 1 ชั่วโมงให้มากขึ้นกว่าเดิม ทายสิว่าแอมะซอนต้องท�ำอย่างไร 
แอมะซอนจ�ำเป็นต้องมีหน้าร้าน

แอมะซอนได้ส่งสัญญาณชัดเจนว่า อนาคตของการค้าปลีกคือการขาย
ออนไลน์ควบคู่ไปกับการมีหน้าร้าน (Clicks and Mortar) จากการซื้อ
กิจการเชนซูเปอรมารเกตอย่างโฮลฟดูส์มารเกต (Whole Foods Market) 
แอมะซอนจะสร้างนิยามใหม่ของซูเปอร์มาร์เกตให้แก่ผู้ซื้อในศตวรรษที่ 21 
ด้วยการตัดขั้นตอนของกระบวนการช�ำระเงินออกไป ใช้โทรศัพท์มือถือมา
ท�ำหน้าที่แทน ใช้ตัวร้านค้ามาช่วยให้จัดส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็ว ที่ส�ำคัญคือ  
ท�ำให้ผู้ซื้อมีประสบการณ์ร่วมในแบบที่ท�ำไม่ได้ทางออนไลน์ ร้านค้าแห่ง
อนาคตจะกลายเป็นร้านที่เน้นประสบการณ์มากขึ้นและเน้นบริการเป็นหลัก 

ธุรกิจขายของช�ำจะช่วยปลดล็อกปญหาส�ำคัญอันหนึ่งให้แก่แอมะซอน 
ซึ่งก็คือ เรื่องความถี่ในการซื้อ อย่างที่เจ้านายคนก่อนของโฮลฟูดส์กล่าวว่า 
“อาหารเป็นแพลตฟอร์มที่ช่วยต่อยอดให้ขายทุกสิ่งทุกอย่างเพิ่มเติมได้” นี่
จึงเป็นเหตุผลว่า ท�ำไมการที่แอมะซอนก้าวเข้าสู่ธุรกิจขายของช�ำถงเป็นเรื่อง
น่ากังวลส�ำหรับผู้ค้าปลีกทุกรายไม่ใช่แค่ส�ำหรับซูเปอร์มาร์เกตเท่านั้น นี่จะ
เป็นอีกก้าวที่ท�ำให้แอมะซอนเข้าใกล้การเป็นเบอร 1 ที่ครองตลาดค้าปลีก
ทั้งหมดไปอีกขั้น
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ตามที่เราก�ำลังจะแสดงให้เห็นในหนังสือเล่มนี้ว่า ในหลาย   ด้านแล้ว 
แอมะซอนเป็นธุรกิจที่ไม่มีใครตามทัน พวกเขาเล่นเกมธุรกิจด้วยกฎที่ต่าง
ออกไปอย่างสิ้นเชิง ด้วยการเข้าถึงเงินทุนในราคาที่ถูกกว่า* รวมทั้งมีระบบ 
นิเวศทางธุรกิจที่หยั่งรากลึกจนถงขั้นแทบจะลอกเลียนแบบไม่ได้เลย แต่ 
แอมะซอนก็ถือเป็นแรงขับเคลื่อนที่กระตุ้นให้ธุรกิจค้าปลีกต้องพัฒนาให้เก่ง 
กว่าเดิมตลอดเวลา เราจะเห็นการแบ่งแยกออกเป็น 2 ฝ่าย ทั้งฝายผู้ชนะและ 
ผู้แพ้ ผู้ค้าปลีกที่ไม่สามารถสร้างความแตกต่างในธุรกิจของตนและบริหาร 
ธุรกิจไม่ดีก็จะถูกก�ำจัดทิ้งไป ส่วนผู้ค้าปลีกที่เหลือรอดจะแข็งแกร่งมากข้น
จากการต้องปรับเปลี่ยนตัวเองเพื่อให้แน่ใจว่า ธุรกิจของพวกเขาสอดคล้อง
กับความต้องการของลูกค้าและจะอยู่รอดได้ในท้ายที่สุด

	*	�เงินทุนราคาถูก หมายถึง เงินกู้หรือสินเชื่อที่มีอัตราดอกเบี้ยต�่ำ
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“ความล้มเหลวมากมายที่เกิดขึ้นในชีวิต  

เป็นเพราะเราไม่รู้ตัวว่า 

เราอยู่ใกล้กับความสÓเร็จแค่เอื้อม  

ในวินาทีที่ตัดใจล้มเลิก”
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