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บทนํา 

ในทุกวกิฤต มีธรุกิจบางประเภทท่ี

เติบโต 
 

ชว่งเศรษฐกิจแย ่

คนส่วนใหญ่มักโฟกัสทีข่่าวรา้ย 

• บรษิัทปลดคน 

• รา้นปิดกิจการ 

• ยอดขายตก 

• คนไม่กล้าใชเ้งิน 

• กําลังซื้อหาย 

ทัง้หมดน้ีเปน็เรื่องจรงิ 
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แต่มีอีกเรื่องหน่ึงทีจ่รงิเหมือนกันคือ 

ในทุกวิกฤต จะมีธุรกิจบางประเภทที่เติบโตเสมอ 

 

ชว่งที่คนเริม่ระวังการใชเ้งิน 

ธุรกิจทีช่ว่ย “ประหยัดเงิน” มักโต 

 

ชว่งที่คนเริม่รายได้ไม่พอ 

ธุรกิจทีช่ว่ย “หารายได้เพิ่ม” มักโต 

 

ชว่งที่คนไม่อยากซื้อของใหม่ 

ตลาดมือสองและงานซอ่มมักโต 

 

และชว่งที่บรษิัทใหญ่เริม่ปรบัตวัไม่ทัน 

ธุรกิจเล็กที่เคล่ือนตัวเรว็ มักเริม่มีพื้นที่มากขึ้น 

 

น่ีคือส่ิงสําคัญที่เจ้าของธุรกิจต้องเข้าใจ 
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วิกฤตไม่ได้ทําให ้“ทุกธุรกิจ” แยพ่รอ้มกัน 

 

แต่มันทําให ้

“พฤติกรรมผู้บรโิภคเปล่ียน” 

 

และเม่ือพฤติกรรมเปล่ียน 

เงินก็จะไหลไปหาธุรกิจรปูแบบใหม่ทันท ี

 

เวลาคนเริม่กลัว เงินจะไหลไปทางไหน 
ชว่งเศรษฐกิจดี 

คนมักใชเ้งนิตามอารมณ ์

• ซื้อเพื่อความสะดวก 

• ซื้อเพื่อความอยาก 

• ซื้อเพราะกระแส 

• ซื้อเพราะภาพลักษณ ์
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แต่เม่ือเศรษฐกิจเริม่ตึง 

 

คําถามในหวัผู้บรโิภคจะเปล่ียนทันทีเป็น 

• จําเป็นไหม 

• คุ้มไหม 

• ถูกกว่าน้ีมีไหม 

• ใชไ้ด้นานแค่ไหน 

• ชว่ยประหยัดอะไรได้บ้าง 

 

น่ีคือจุดที่ “โครงสรา้งตลาด” เริม่เปล่ียน 

ธุรกิจบางประเภทจะเริม่เหน่ือย 

 

ในขณะที่บางธุรกิจ 

กลับมีลูกค้าเพิ่มขึ้น 

เพราะกําลังแก้ปัญหาใหม่ที่ผู้คนกําลังเผชญิ 
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วกิฤตไม่ได้สรา้งแค่ป�ญหา แต่มนัสรา้ง 

“พฤติกรรมใหม่” 
ตัวอย่างเชน่ 

 

ชว่งที่ค่าครองชพีสูงขึ้น 

คนเริม่ 

• ซื้อของเท่าทีจ่ําเปน็ 

• เปรยีบเทยีบราคามากขึ้น 

• ซื้อของไซซเ์ล็ก 

• ซอ่มแทนซื้อใหม่ 

• หารายได้เสรมิ 

• เรยีนทักษะใหม่ 

• ซื้อของมือสอง 

ส่ิงเหล่าน้ีคือ “สัญญาณทางธุรกิจ” 
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สําหรบัคนที่มองออก 

 

ผู้ประกอบการที่อยู่รอดเก่ง 

ไม่ใชค่นทีพ่ยายามขายของเดิมแบบเดิมตลอดเวลา 

 

แต่คือคนที่ถามว่า 

“ตอนน้ีคนกําลังกังวลเรื่องอะไร” 

 

และปรบัธุรกิจใหต้อบโจทย์นัน้ได้เรว็พอ 

 

ทําไมคนตัวเล็กอาจได้เปรยีบในชว่งนี ้
หลายคนคิดว่า 

เวลาวิกฤต คนที่ได้เปรยีบต้องเป็นบรษิัทใหญ่ 

 

แต่ในความเป็นจรงิ 

ธุรกิจเล็กมีข้อได้เปรยีบสําคัญมากคือ “ความเรว็” 
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ธุรกิจเล็กสามารถ 

• เปล่ียนสินค้าได้เรว็ 

• เปล่ียนราคาได้เรว็ 

• ทดลองตลาดได้เรว็ 

• ตัดสินใจได้เรว็ 

• และเข้าใจลูกค้าใกล้กว่า 

 

ในขณะที่องค์กรใหญ่จํานวนมาก 

มีต้นทุนสูงและเคล่ือนตัวชา้ 

 

น่ีคือเหตุผลว่าทําไม 

หลายธุรกิจเล็กสามารถโตได้ในชว่งที่เศรษฐกิจแย ่

ไม่ใชเ่พราะตลาดง่ายขึ้น 

แต่เพราะคนส่วนใหญ่ “ชา้กว่าการเปล่ียนแปลง” 
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วกิฤตคือชว่งที่คู่แข่งบางส่วนจะหายไป 
เวลาตลาดดี 

แทบทุกคนดูเหมือนทําธุรกิจได้ 

 

แต่เม่ือเศรษฐกิจเริม่กดดัน 

• ธุรกิจที่ไม่มีระบบจะเริม่เหน่ือย 

• ธุรกิจทีต่้นทุนสูงจะเริม่ตึง 

• ธุรกิจที่ไม่มีเงินสดสํารองจะเริม่มีปัญหา 

• และธุรกิจทีป่รบัตัวไม่ทันจะเริม่หายไป 

 

ในอีกมุมหน่ึง 

น่ีคือชว่งทีต่ลาดเปิดพื้นที่ใหม่ 

สําหรบัคนที่ยังกล้าขยับ 
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หนังสือเล่มนี้จะชว่ยอะไรคุณ 
หนังสือเล่มน้ีไม่ได้เขียนขึ้นเพื่อขายฝันว่า 

“เศรษฐกิจแย่คือเรื่องดี” 

 

แต่มันเขยีนขึ้นเพื่อชว่ยใหคุ้ณเข้าใจว่า 

ถ้าโลกกําลังเปล่ียน 

เราจะมองเหน็ “โอกาสใหม่” จากการเปล่ียนแปลงนัน้ได้อย่างไร 

 

คุณจะได้เรยีนรูว้่า 

• ธุรกิจแบบไหนรอดในเศรษฐกิจแย ่

• เงินกําลังไหลไปทางไหน 

• โมเดลรายได้แบบไหนแข็งแรง 

• วิธเีริม่ธุรกิจต้นทนุตํ่า 

• วิธหีาลูกค้าในตลาดที่กําลังหด 

• และวิธเีปล่ียนธุรกิจเล็กใหโ้ตอย่างมัน่คง 
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หนังสือเล่มนี้เหมาะกับใคร 
• คนที่อยากเริม่ธุรกิจแต่ไม่รูจ้ะเริม่อะไร 

• เจ้าของธุรกิจทีย่อดเริม่ชะลอ 

• คนที่อยากมีรายได้เพิ่ม 

• ฟรแีลนซแ์ละคนทํางานออนไลน์ 

• คนที่กําลังมองหาโมเดลธุรกิจต้นทุนตํ่า 

• และคนที่อยากเข้าใจว่า “โลกธุรกิจกําลังเปล่ียนไปทาง

ไหน” 

 

ส่ิงสําคัญที่สุดที่อยากฝากไวก่้อนเริม่อา่น 
ในทุกยุคที่คนส่วนใหญ่กําลังกลัว 

จะมีคนบางกลุ่มกําลังสรา้งโอกาสใหม่ใหต้ัวเองอยู่เสมอ 

 

คําถามสําคัญจึงไม่ใช ่

“เศรษฐกิจแย่ไหม” 
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แต่คือ 

“คุณมองเหน็โอกาสจากการเปล่ียนแปลงนัน้หรอืยัง” 

ต่างหาก 
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PART 1 

ใครรอด ใครรว่ง ในเศรษฐกิจแย่ 
 

ชว่งเศรษฐกิจดี 

ธุรกิจจํานวนมากสามารถอยูร่อดได้พรอ้มกัน 

 

ต่อใหโ้มเดลยังไม่แข็งแรงมาก 

ตลาดก็ยังพอมีเงินหมุน 

 

แต่เม่ือเศรษฐกิจเริม่ชะลอ 

ตลาดจะเริม่ “คัดกรอง” 

ทันท ี

 

ผู้บรโิภคจะเริม่ระวังการใชเ้งินมากขึ้น 
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เขาจะถามตัวเองก่อนจ่ายว่า 

• จําเป็นไหม 

• คุ้มไหม 

• ใชไ้ด้นานไหม 

• หรอืมีทางเลือกที่ถูกกว่าไหม 

 

น่ีคือชว่งที่ธุรกิจบางประเภทเริม่เหน่ือย 

 

ในขณะที่บางธุรกิจ 

กลับโตขึ้นเรื่อย ๆ 

 

ส่ิงสําคัญคือ 

ธุรกิจทีร่อดในวิกฤต 

ไม่จําเป็นต้องเปน็ธุรกิจที่ใหญ่ที่สุดเสมอไป 

 

แต่คือธุรกิจที ่
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• เข้าใจพฤติกรรมลูกค้า 

• ปรบัตวัเรว็ 

• คุมต้นทุนได้ 

• และแก้ปัญหาที่ “จําเป็นจรงิ” ได้ 

ต่างหาก 

 

ชว่งเศรษฐกิจแย ่

ตลาดจะเริม่แยกคนออกชดัขึ้น 

 

ระหว่างธุรกิจที ่

“ดูดีตอนตลาดดี” 

กับธุรกิจที ่

“แข็งแรงจรงิ” 

 

น่ีคือเหตุผลว่าทําไม 

ผู้ประกอบการต้องเข้าใจว่า 
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ธุรกิจแบบไหนรอดง่าย 

และธุรกิจแบบไหนเริม่เส่ียงในชว่งกําลังซื้อหด 
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ธรุกิจจาํเป�น vs ธรุกิจฟุ �มเฟือย 
 

ชว่งที่คนมีเงินเหลือ 

แทบทุกตลาดสามารถเติบโตได้ 

 

แต่เม่ือเศรษฐกิจเริม่ตึง 

ส่ิงแรกที่ผู้บรโิภคจะทําคือ 

“ตัดรายจ่ายที่ไม่จําเป็น” 

ทันท ี

 

น่ีคือจุดที่ความแตกต่างระหว่าง 

• ธุรกิจจําเป็น 

กับ 

• ธุรกิจฟุม่เฟอืย 

เริม่ชดัมาก 
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ธรุกิจจาํเป�นคืออะไร 
ธุรกิจจําเป็นคือธุรกิจที ่

ต่อใหเ้ศรษฐกิจแย่ คนก็ยังต้องจ่าย 

 

เพราะเก่ียวข้องกับ “การใชช้วีติ” 

 

เชน่ 

• อาหาร 

• ของใชใ้นบ้าน 

• การรกัษา 

• อินเทอรเ์น็ต 

• การเดินทาง 

• การศึกษา 

• ธุรกิจชว่ยหารายได้ 

• งานซอ่มและบํารุง 
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ส่ิงเหล่าน้ีอาจไม่ได้โตหวือหวาเสมอไป 

แต่มี “ความต้องการพื้นฐาน” รองรบัอยู่ 

 

ธรุกิจฟุ�มเฟือยคืออะไร 
คือธุรกิจที่ลูกค้าสามารถ 

• เล่ือนการซื้อ 

• ตัดออก 

• หรอืหาทางเลือกที่ถูกกว่าได้ 

 

เชน่ 

• ของหรูบางประเภท 

• สินค้าตามกระแส 

• คาเฟร่าคาแพง 

• ของสะสม 

• แฟชัน่ที่ซื้อเพราะอารมณ ์
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ไม่ได้แปลว่าธุรกิจเหล่าน้ีไม่ดี 

 

แต่หมายความว่า 

ชว่งเศรษฐกิจแย่ ลูกค้าจะ “คิดก่อนจ่าย” มากขึ้น 

 

แต่ความจาํเป�นไม่ได้ตายตัว 
ส่ิงสําคัญที่ผู้ประกอบการต้องเข้าใจคือ 

ธุรกิจไม่ได้แบ่งแค่ “จําเป็น” หรอื “ไม่จําเป็น” 

 

แต่มันขึ้นอยู่กับว่า 

“ลูกค้ารูสึ้กว่าจําเป็นแค่ไหน” 

ด้วย 

 

ตัวอย่างเชน่ 

กาแฟอาจดูไม่จําเป็น 
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แต่สําหรบับางคน 

มันคือค่าใชจ้่ายทีช่ว่ยใหท้ํางานไหว 

 

หรอือินเทอรเ์น็ตมือถือ 

เม่ือก่อนอาจเป็นทางเลือก 

แต่วันน้ีแทบกลายเป็น “ของจําเป็น” ไปแล้ว 

 

ดังนัน้คําถามสําคัญไม่ใชแ่ค่ 

“คุณขายอะไร” 

แต่คือ 

“ส่ิงที่คุณขาย ชว่ยลูกค้าเรื่องอะไร” 

ต่างหาก 

 

ชว่งเศรษฐกิจแย่ คนจะเริม่เปลี่ยนวธิใีชเ้งิน 
พฤติกรรมที่เริม่เหน็ชดั เชน่ 
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• เปรยีบเทยีบราคามากขึ้น 

• ซื้อเฉพาะที่คุ้ม 

• ซื้อไซซเ์ล็ก 

• หนัไปใชข้องมือสอง 

• ซอ่มแทนซื้อใหม่ 

• มองหาของที่ใชไ้ด้นาน 

 

น่ีคือเหตุผลว่าทําไม 

ธุรกิจทีช่ว่ยใหลู้กค้า “ประหยัด” มักโตขึ้น 

 

แล้วธรุกิจฟุ�มเฟือยรอดไม่ได้เลยไหม 
ไม่จรงิ 

แต่ธุรกิจเหล่าน้ีต้อง “แข็งแรงจรงิ” 

 

เชน่ 

• มีแบรนด์ชดั 
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• ลูกค้าภักดี 

• สรา้งประสบการณ์ได้ 

• มี emotional value สูง 

 

เพราะเวลาคนจะจ่ายกับส่ิงที่ไม่จําเป็น 

เขาต้องรูสึ้กว่า 

“มันคุ้มจรงิ” 

 

ตัวอย่างที่เหน็ชดัในหลายวกิฤต 
ชว่งเศรษฐกิจแย ่

รา้นอาหารหรูบางแหง่ยอดตกหนัก 

 

แต่รา้นอาหารราคาคุ้มค่า 

หรอืรา้นเดลิเวอรกีลับโต 

 

เพราะผู้บรโิภคยังต้องกินเหมือนเดิม 
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แต่เปล่ียน “วิธใีชเ้งนิ” 

 

วธิทีาํใหธ้รุกิจ “จาํเป�นข้ึน” 
แม้เดิมจะไม่ใชธุ่รกิจจําเป็น 

 

1. เชือ่มสินค้ากับความคุ้มค่า 
แทนทีจ่ะขายแค่ “ความอยาก” 

 

ใหส่ื้อสารว่า 

• ใชไ้ด้นาน 

• ชว่ยประหยัด 

• ใชไ้ด้หลายแบบ 

• ลดต้นทุนบางอย่างได้ 
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2. ขายผลลัพธ ์ไม่ใชแ่ค่สินค้า 
คนยอมจ่ายง่ายขึ้น 

ถ้ารูว้่าส่ิงน้ีชว่ยอะไรเขาได้จรงิ 

 

3. ลดความรูสึ้กฟุ�มเฟือย 
เชน่ 

จาก: 

ของพรเีมียม 

เปล่ียนเป็น: 

ของคุณภาพดีที่คุ้มในระยะยาว 

 

4. ทําให้เริม่ง่ายข้ึน 
เชน่ 

• มีแพ็กเล็ก 

• ราคาเริม่ต้นตํ่า 
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• ผ่อนจ่าย 

• Subscription 
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Key Takeaways 
• ชว่งเศรษฐกิจแย่ คนจะใชเ้งินกับ “ส่ิงจําเป็น” ก่อน 

• ความจําเป็นขึ้นอยู่กับมุมมองของลูกค้า 

• ธุรกิจทีช่ว่ยประหยัดหรอืชว่ยหารายได้มักแข็งแรง 

• ผู้ประกอบการต้องเข้าใจว่าพฤติกรรมการใชเ้งินกําลัง

เปล่ียนอย่างไร 

• ธุรกิจทีป่รบัตัวให ้“คุ้มค่าและจําเป็นขึ้น” จะรอดง่ายกว่า

ในวิกฤต 
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โมเดลรายได้ท่ีทนเศรษฐกิจแย่ 
 

ชว่งเศรษฐกิจดี 

หลายธุรกิจสามารถเติบโตได้จาก “กระแส” 

 

ยอดขายอาจขึ้นเรว็ 

ลูกค้าอาจซื้อโดยไม่คิดมาก 

และหลายโมเดลดูเหมือนกําลังไปได้ดี 

 

แต่เม่ือเศรษฐกิจเริม่ชะลอ 

 

ตลาดจะเริม่คัดกรองทันทวี่า 

“ธุรกิจไหนแข็งแรงจรงิ” 

 

ส่ิงที่ผู้ประกอบการจํานวนมากเข้าใจผิดคือ 
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คิดว่า 

“ยอดขายเยอะ = ธุรกิจมัน่คง” 

 

แต่ในโลกธุรกิจจรงิ 

สองอย่างน้ีไม่เหมือนกัน 

 

ธุรกิจบางแหง่ยอดขายสูงมาก 

แต่ 

• เงินสดตึง 

• กําไรตํ่า 

• ลูกค้าไม่ซื้อซํ้า 

• ต้องยิงแอดตลอด 

• และหยุดเม่ือไรก็ยอดหายทันท ี

 

ในขณะที่บางธุรกิจยอดไม่ได้หวือหวา 

แต่กลับอยู่รอดได้ยาว 
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เพราะมี “โครงสรา้งรายได้” ที่แข็งแรงกวา่ 

 

โมเดลรายไดท้ี่แข็งแรง มักมีลักษณะรว่ม

กัน 
เชน่ 

• ลูกค้าซื้อซํ้า 

• รายได้สม่ําเสมอ 

• ต้นทุนควบคุมได้ 

• ไม่พึ่งกระแสอย่างเดียว 

• ลูกค้ารูสึ้กจําเป็น 

• และมีฐานลูกค้าระยะยาว 

 

1. รายไดแ้บบซือ้ซ�า (Recurring 

Revenue) 
น่ีคือหน่ึงในโมเดลที่แข็งแรงที่สุดในยุคเศรษฐกิจผันผวน 
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เพราะธุรกิจไม่ต้อง “เริม่จากศูนย์” ทุกเดือน 

 

ตัวอย่าง 
• Subscription 

• ค่าสมาชกิ 

• Community 

• ระบบรายเดือน 

• บรกิารดูแลต่อเน่ือง 

• Software แบบรายเดือน 

 

ข้อดีของโมเดลนี ้
ธุรกิจจะเริม่ 

• วางแผนง่ายขึ้น 

• คาดการณ์รายได้ได้ 

• มี Cash Flow เสถียรขึ้น 
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• และเครยีดกับยอดขายรายวันน้อยลง 

 

น่ีคือเหตุผลว่าทําไม 

หลายธุรกิจยุคใหม่พยายามเปล่ียนจาก 

“ขายครัง้เดียว” 

ไปสู่ 

“รายได้ต่อเน่ือง” 

มากขึ้น 

 

2. ธรุกิจทีลู่กค้าใชเ้ป�นประจาํ 
สินค้าบางประเภท 

ต่อใหเ้ศรษฐกิจแย่ คนก็ยังต้องซื้อซํ้า 

 

เชน่ 

• อาหาร 

• ของใชใ้นบ้าน 
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• อาหารสัตว ์

• อินเทอรเ์น็ต 

• สกินแครบ์างประเภท 

• บรกิารจําเป็น 

 

ส่ิงสําคัญของโมเดลนี ้
ไม่ใชแ่ค่ “ขายได้” 

 

แต่คือ 

“ลูกค้ากลับมาเอง” 

ต่างหาก 

 

เพราะต้นทุนที่แพงที่สุดอย่างหน่ึงของธุรกิจคือ 

“ต้นทุนหาลูกค้าใหม่” 

ถ้าลูกค้าซื้อครัง้เดียวแล้วหาย 

ธุรกิจจะเหน่ือยมากในระยะยาว 
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3. ธรุกิจที่ชว่ย “ประหยัดเงิน” 
ชว่งเศรษฐกิจแย ่

ผู้บรโิภคจะเริม่มองหาวิธลีดค่าใชจ้่าย 

 

ดังนัน้ธุรกิจที่ชว่ยใหค้น 

• จ่ายน้อยลง 

• ใชข้องได้นานขึ้น 

• ลดต้นทุน 

• หรอืคุ้มค่าขึ้น 

มักแข็งแรง 

 

ตัวอย่าง 
• งานซอ่ม 

• สินค้ามือสอง 

• รแีพ็กสินค้า 
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• รา้นราคาประหยัด 

• ระบบชว่ยลดต้นทนุธุรกิจ 

 

4. ธรุกิจที่ชว่ย “เพ่ิมรายได”้ 
เวลาคนเริม่รูสึ้กว่าเงินไม่พอ 

 

เขาจะเริม่มองหา 

• งานเสรมิ 

• ทักษะใหม่ 

• วิธขีายของ 

• วิธหีาเงินออนไลน์ 

น่ีคือเหตุผลว่าทําไม 

ธุรกิจทีช่ว่ยคน “หาเงิน” มักโตในชว่งเศรษฐกิจแย ่
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ตัวอย่าง 

• คอรส์ออนไลน์ 

• สอนอาชพี 

• เครื่องมือขายของ 

• ระบบ AI 

• บรกิารการตลาด 

• แพลตฟอรม์ฟรแีลนซ ์

 

5. ธรุกิจต้นทนุต�า 
ชว่งเศรษฐกิจแย ่

ต้นทุนสําคัญมาก 

ธุรกิจที่แบกภาระหนักเกินไป 

จะเริม่เหน่ือยเรว็ 
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ธรุกิจที่ได้เปรยีบมักเป�นแบบนี ้
• ไม่มีหน้ารา้นใหญ ่

• ทีมเล็ก 

• ใชร้ะบบชว่ย 

• ออนไลน์เป็นหลัก 

• ทดลองได้เรว็ 

• ใชเ้งินเริม่ตน้ไม่สูง 

 

โมเดลที่เริม่เส่ียงในวกิฤต 
ในทางกลับกัน 

บางโมเดลจะเริม่เปราะบาง เชน่ 

• พึ่งกระแสอย่างเดียว 

• ลูกค้าไม่ซื้อซํ้า 

• Margin ตํ่ามาก 

• ต้นทุนคงที่สูง 
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• ต้องยิงแอดตลอด 

• ไม่มีฐานลูกค้าของตัวเอง 

 

ตัวอย่างที่เหน็ชดั 
ธุรกิจจํานวนมากยอดขายดูดีมากชว่งแรก 

 

แต่พอค่าโฆษณาแพงขึ้น 

กําไรก็หายทนัท ี

 

เพราะโมเดลไม่ได้แข็งแรงจรงิ 

 

คําถามสําคัญที่เจา้ของธรุกิจต้องถาม

ตัวเอง 
• ถ้าหยุดยิงแอด ลูกค้ายังมาไหม 

• ลูกค้าซื้อซํ้าหรอืไม่ 
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• ธุรกิจน้ีพึ่งกระแสมากเกินไปไหม 

• ถ้าเศรษฐกิจแย่ลงอีก ธุรกิจจะรอดไหม 

• รายได้มีความสม่ําเสมอแค่ไหน 

 

คําถามเหล่าน้ีสําคัญมากกว่าที่หลายคนคิด 

 

วธิทีาํให้โมเดลธรุกิจแข็งแรงข้ึน 

 

1. เพ่ิมรายได้ประจาํ 
เชน่ 

• Subscription 

• Membership 

• แพ็กเกจรายเดือน 
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2. เพ่ิมการซือ้ซ�า 
ทําใหลู้กค้ากลับมาใชต้่อ 

แทนการหาลูกค้าใหม่ตลอดเวลา 

 

3. ลดต้นทุนคงที ่
อย่าแบกภาระที่ไม่จําเป็นเกินไป 

 

4. สรา้งฐานลูกค้าของตัวเอง 
อย่าพึ่งแพลตฟอรม์อย่างเดียว 

 

5. มีรายได้หลายทาง 
ธุรกิจที่มีรายได้ทางเดียว 

เส่ียงมากในโลกยุคน้ี 
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Key Takeaways 
• ยอดขายเยอะ ไม่ได้แปลว่าธุรกิจแข็งแรง 

• โมเดลที่ดีต้องทนชว่งเศรษฐกิจแยไ่ด้ 

• รายได้ประจําและการซื้อซํ้าสําคัญมาก 

• ธุรกิจทีช่ว่ยลูกค้าประหยัดหรอืเพิ่มรายได้มักแข็งแรง 

• ธุรกิจตน้ทุนตํ่าและปรบัตวัเรว็ได้เปรยีบในวิกฤต 
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Cash Flow สําคัญกวา่กําไร 
 

หน่ึงในความเข้าใจผิดที่อันตรายที่สุดของคนทําธุรกิจคือ 

“ขายดี = ธุรกิจแขง็แรง” 

 

ในความจรงิ 

ธุรกิจจํานวนมากที่ “ยอดขายดี” 

กลับล้มได้เหมือนกัน 

 

ไม่ใชเ่พราะไม่มีลูกค้า 

 

แต่เพราะ 

“เงินสดหมด” 
ต่างหาก 

 



50 
 

น่ีคือเหตุผลว่าทําไม 

ผู้ประกอบการจาํนวนมากถึงพูดว่า 

“Cash Flow สําคัญกว่ากําไร” 

 

โดยเฉพาะชว่งเศรษฐกิจแย ่

 

กําไร กับ เงินสด ไม่ใชเ่รือ่งเดียวกัน 
น่ีคือจุดสําคัญมาก 

 

หลายคนเหน็ยอดขายเยอะ 

เหน็กําไรบนกระดาษ 

 

แล้วคิดว่าธุรกิจไปได้ดี 

 

แต่ในโลกจรงิ 

คุณอาจ 
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