
บทคัดยอ

บริษัท  BOTANICS  จ ํากดั  จะจดัตั้งขึ้นเพื่อเปนบริษัทจัดจํ าหนายผลิตภัณฑสารสกัดจากสมุนไพร  โดยผลิตภัณฑที่ทาง
บริษทัตัง้ใจจะพัฒนาและผลิตออกสูตลาดเปนอันดับแรก  คือ  ยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก  KASSIA

แนวคิดทางธุรกิจของบริษัท  คอื  มุงพฒันาจัดจํ าหนายผลิตภัณฑสารสกัดจากสมุนไพรที่มีคุณภาพมาตรฐานแกผูบริโภค
ดวยทางบรษิัท  BOTANICS  จํ ากัด  เล็งเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจสมุนไพรที่กํ าลังมีแนวโนมการเจริญเติบโตสูงและตอเนื่องมาทุกป
จะเหน็ไดจากตัวเลขตลาดอุตสาหกรรมสมุนไพรในประเทศไทยป 2542  มีมูลคาสูงถึง 30,000 ลานบาท  ประกอบกับขนาดของ
ตลาดกลุมเปาหมาย  ไดแก  ผูสูงอายุและผูมีปญหาความเครียด  นอนไมหลับ  ซ่ึงมีจํ านวนมาก  ดังนั้น  เมื่อพิจารณาถึงศักยภาพของ
ทมีบรหิารทีม่คีวามเชี่ยวชาญในธุรกิจดานยาและสมุนไพร  ตลอดจนดานการตลาด  จึงเห็นลูทางในการที่บริษัท  BOTANICS  จํ ากัด
มโีอกาสเติบโตในธุรกิจนี้ได

โดยทางบริษัทไดกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑไววา  เปนผลิตภัณฑสารสกัดสมุนไพรจากขี้เหล็กที่มีคุณภาพมาตรฐานและ
ประสทิธภิาพสงู  มีรูปแบบที่ทันสมัยและบริโภคไดงายกวาผลิตภัณฑของคูแขงที่มีจํ าหนายอยูในทองตลาด  ซ่ึงบริษัทฯจะทํ าการจด
สิทธบิตัรในกรรมวิธีการผลิตผลิตภัณฑ KASSIA  เพื่อใหมีระยะเวลาในการคุมครองสิทธิในการผลิต การเผยแพรใหความรูเกี่ยวกับ
สมนุไพรขีเ้หล็กที่ถูกตองแกผูบริโภค  ตลอดจนการโฆษณาประชาสัมพันธ  “KASSIA”  ใหเปนที่รูจักในตลาด  เพื่อใหบรรลุวัตถุ
ประสงคทีจ่ะสรางใหเกิดความรับรูและจดจํ าในตราสินคา  และใหไดมาซึ่งยอดขายที่ไดตั้งเปาหมายไว  สํ าหรับเปาหมายในอนาคต
ทางบรษิทัฯมุงหวังที่จะพัฒนาและนํ าเสนอผลิตภัณฑใหมจากสมุนไพรชนิดอื่นๆ     ที่มีงานวิจัยรับรองถึงประสิทธิผลและความ
ปลอดภยั  ตลอดจนวางแผนการสงออกผลิตภัณฑสมุนไพรของ “BOTANICS” เพื่อจํ าหนายในตางประเทศ

จากการวเิคราะหทางการเงินเพื่อประเมินความเปนไปไดในการดํ าเนินธุรกิจ  พบวาการลงทุนในการดํ าเนินกิจการของ
บริษทัโดยใชเงินทุนเริ่มตนจํ านวน 3,000,000 บาท  โดยเปนทุนจดทะเบียน 1,500,00 บาท และเงินกู 1,500,000 บาท  เพื่อจํ าหนายยา
เมด็เคลอืบสมนุไพรขี้เหล็ก KASSIA  เพียงอยางเดียวนั้น  จะใหผลตอบแทนในระดับที่คอนขางตํ่ า  กลาวคือ ใชเวลานานถึง 6 ปจึง
จะคุมเงินลงทุนมีมูลคาปจจุบันสุทธิของการดํ าเนินโครงการนี้จะอยูเพียง 583,936 บาท  หรือมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน
(IRR) อยูทีป่ระมาณ 22%  ในขณะที่อัตราผลตอบแทนดังกลาวมีความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของยอดขายและราคาคอนขาง
สูง  นอกจากนีก้ารดํ าเนินธุรกิจยังมีความเสี่ยงจากขอบังคับทางกฎหมายหรือสํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา  ดังนั้นการเริ่ม
ตนด ําเนนิธรุกจิโดยจํ าหนายยาเม็ดสมุนไพรขี้เหล็ก KASSIA เพียงอยางเดียวนั้นจึงไมนาสนใจนัก

อยางไรก็ตาม  เมือ่พจิารณาถึงตนทุนแปรผันของการผลิตผลิตภัณฑจากสารสกัดสมุนไพรมีอัตราที่ตํ่ ามากเมื่อเทียบกับราคา
ขาย  กลาวคือ  มีอัตรากํ าไรขั้นตนสูงมาก  ดังนั้น  บริษัทควรจะตองทํ าการนํ าเสนอผลิตภัณฑสมุนไพรออกสูตลาดพรอมกันหลาย
ผลิตภณัฑ  เพือ่ใหมีรายไดมากขึ้นคุมกับตนทุนคงที่ของบริษัท  นอกจากนี้ยังเปนการเพิ่มความหลากหลายในผลิตภัณฑของบริษัท
เพือ่ใหไดลูกคากลุมเปาหมายที่หลากหลายขึ้น  อันจะเปนการสรางโอกาสทางการตลาดใหกับบริษัทมากขึ้น  และชวยลดความเสี่ยง
ทีอ่าจเกดิขึน้จากขอบังคับทางกฎหมาย  เมื่อผลิตภัณฑตัวหนึ่งเกิดปญหาจนไมสามารถจํ าหนายในตลาดได

ทั้งนี้  ทางบรษิทัฯ ควรจะตองมีการศึกษาในรายละเอียดเพิ่มเติม  และปรับปรุงแผนธุรกิจ เพื่อดํ าเนินในตลาดสมุนไพรไทย
ตอไป



กิตติกรรมประกาศ

การจัดทํ าโครงการทางธุรกิจประเภทแผนธุรกิจ  เร่ือง  ผลิตภัณฑยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กฉบับนี้  สามารถสํ าเร็จ
เรียบรอยไดดวยความรวมมืออยางดีของ  เภสัชกร นวกิต  เศรษฐศิริสุขโชติ  ผูจัดการฝายการตลาด บริษัท สมาพันธเทรดดิ้ง  จํ ากัด  ผู
ชวยศาสตราจารย นายแพทย ประกอบ  ผูวิบูลยสุข ภาควิชาเภสัชวิทยา คณะแพทยศาสตร  ศิริราชพยาบาล  มหาวิทยาลัยมหิดล และ
ผูชวยศาสตราจารย วิทวัส รุงเรืองผล คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  ซ่ึงไดกรุณาใหคํ าปรึกษาและให
ขอมลูทีเ่ปนประโยชน  และทํ าใหการจัดทํ าแผนธุรกิจฉบับนี้สํ าเร็จลุลวงไปดวยความเรียบรอย  คณะผูจัดทํ าจึงขอแสดงความ
ขอบคุณไว ณ ที่นี้
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บทท่ี 1

บทนํ า

พืชสมุนไพร   เปนพชืทีม่คีวามสํ าคัญตอเศรษฐกิจและชีวิตความเปนอยูของคนไทยเปนอยางมาก  เนื่องจากคนไทยรูจักนํ า
มาใชปรุงเปนอาหารและยารักษาโรคซึ่งเปนปจจัยที่สํ าคัญในการดํ ารงชีวิตเปนเวลานานแลว  ในปจจุบันพืชดังกลาวมีแนวโนมที่จะ
มคีวามส ําคญัเพิ่มขึ้น  โดยเฉพาะการนํ ามาแปรรูปหรือสกัดเปนยารักษาโรคที่ปลอดภัย  มีผลขางเคียงนอยและคาใชจายในการผลิต
ไมสูงมาก  เนื่องจากวัตถุดิบสามารถหาและผลิตไดเองในทองถ่ิน  ซ่ึงการใชสมุนไพรในปจจุบันจะมี 3 รูปแบบ คือ อาหาร ยา  และ
เครื่องสํ าอาง

ประเทศไทยอยูในแถบปารอนชื้นมีความหลากหลายทางชีวภาพ  และมพีชืสมุนไพรเปนจํ านวนมาก  แตในอดีตการนํ า
สมนุไพรมาผลติเปนยาแผนปจจุบัน  มีจํ านวนนอยมาก  ความนิยมในผลิตภัณฑเหลานี้ก็ยังไมมากนัก  อันเนื่องมาจาก  ผลิตภัณฑ
สวนมากผลติเพื่อบริโภคสมุนไพร และ สมุนไพรไทยเองไดรับความนิยมและการยอมรับมากขึ้น  โดยเฉพาะอยางยิ่งในตางประเทศ
เนือ่งจากมกีารใชเทคโนโลยีและกระบวนการผลิตสมัยใหม  ทํ าใหรูปแบบผลิตภัณฑสมุนไพรเปลี่ยนแปลงไปมีความทันสมัยและมี
คณุภาพมาตรฐานมากขึ้น

มลูคาของผลิตภัณฑจากสมุนไพรในประเทศในป  2542  มีมากถึง 30,000  ลานบาท (www.tfrc.co.th  สมุนไพรไทย:
อนาคตสดใสในป 2000, ปที่ 5 ฉบับที่ 769) โดยมีอัตราการขยายตัวสูงถึงรอยละ 20-25  ซ่ึงนับวาสวนทางกับภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซา
ทั้งนี้เนื่องจากกระแสการรักษาสุขภาพในลักษณะการปองกันเพื่อใหรางกายแข็งแรงกอนที่จะตองเสียคาใชจายในการรักษาราคาแพง
ในโรงพยาบาลโดยบริษัทศูนยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด  ไดทํ าการศึกษาและคาดวาตลาดของผลิตภัณฑจากสมุนไพรในประเทศไทยใน
ป 2543  จะพุงสูงถึง 39,000 ลานบาท  และจะยังคงมีอัตราการขยายตัวของตลาดในลักษณะกาวกระโดดถึงรอยละ 30 ตอเนื่องจากป
ที่ผานมา

ในปจจุบัน  ผูบริโภคมพีฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปจากในอดีต  กลาวคือ  ประชาชนใหความใสใจในเรื่องคุณ
ภาพชวีติมากขึน้  มคีวามสนใจในชีวิตความเปนอยูโดยทั่วไปมากขึ้นและเขาใจวาการปองกันดีกวาการรักษา  อีกทั้ง  ประชาชนเริ่มมี
ความนยิม “ผลิตภัณฑที่มาจากธรรมชาติ” มากกวา “ผลิตภัณฑที่มาจากการสังเคราะหทางเคมี”  ทั้งนี้พิจารณาจากปจจัยหนุนเนื่องใน
ลักษณะความหลากหลายของผลิตภัณฑที่จะมีมาใหผูบริโภคเลือกมากขึ้น  ทั้งผลิตภัณฑที่ผลิตในประเทศและผลิตภัณฑที่นํ าเขาจาก
ตางประเทศที่หล่ังไหลเขามาอยางตอเนื่อง  สวนในดานผูบริโภคเองคาดวาในป 2543 กระแสของการรักษาสุขภาพดวยตนเองก็ยังคง
เพิม่มากขึน้  ผนวกกับภาวะการฟนตัวของเศรษฐกิจที่จะกระตุนใหผูบริโภคมีกํ าลังซื้อมากขึ้น  นอกจากนี้  เมื่อผูบริโภคมีอายุมากขึ้น
ความสนใจในเรื่องสุขภาพก็มากขึ้นตามไปดวย

http://www.tfrc.co.th/


บริษัท  ศนูยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด ( www.tfrc.co.th : ทานเชื่อถือในการใชสมุนไพรรักษาโรคหรือไม, 2543)  ไดทํ าการ
สํ ารวจโดยสุมตวัอยางประชากรคนกรุงเทพฯจํ านวน  925 คน โดยกระจายกลุมตัวอยางทั่วทุกเขตในกรุงเทพฯ และเนนการกระจาย
กลุมตวัอยางตามอายุ  เนื่องจากพิจารณาเห็นวาอายุเปนปจจัยสํ าคัญในการที่จะกํ าหนดความเชื่อในเรื่องการใชสมุนไพรรักษาโรค
พบวารอยละ 57.7  เคยพึ่งพาการรักษาโรคดวยยาสมุนไพร  และในจํ านวนนี้มีถึงรอยละ 31.6  ที่มีการใชยาสมุนไพรรักษาโรคเปน
ประจ ํา  เมือ่เกดิอาการเจ็บปวยจะรักษาตนเองดวยยาสมุนไพรกอนการไปพบแพทย  โดยใหเหตุผลวาอาการเจ็บปวยนั้นเปนโรคเล็กๆ
นอยๆ และเคยรักษาดวยสมุนไพรประเภทที่ใชมากอน  และสํ าหรับคนกรุงเทพฯที่ไมเคยพึ่งพาการรักษาโรคดวยสมุนไพรรอยละ
35.7 นัน้ยงัเชือ่ถือวายาแผนปจจุบันดีกวา  เนื่องจากไมเชื่อถือในสรรพคุณ  ไมมั่นใจในขั้นตอนการผลิตและความสะอาด และไมรูจัก
ยาสมุนไพร  เปนตน

ดังนั้นธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑสมุนไพรจึงเปนธุรกิจที่นาสนใจและมีแนวโนมที่ดีอยางตอเนื่องในแงของตลาดที่กํ าลังเติบโต
ทัง้ในประเทศและตางประเทศ

http://www.tfrc.co.th/


บทที่ 2

สภาพตลาดของสินคาและโอกาสทางธุรกิจ

การวเิคราหสภาพของธุรกิจยาจากสมุนไพร(Five-Force Analysis)

รูปแบบของยาจากสมุนไพรที่มีจํ าหนายอยูในประเทศแบงออกเปน 3 ประเภทหลักๆ คือ
1.  ยาจากสมนุไพรที่อยูในรูปแบบพืชสมุนไพรธรรมชาติ (Crude  Product) เปนยาสมุนไพรที่มีใชกันมาดั้งเดิม  ตามภูมิ
ปญญาทองถ่ิน
2.  ยาจากสมุนไพรที่ผานขบวนการแปรรูป  ซ่ึงไดจากการนํ าพืชสมุนไพรธรรมชาติมาผานกระบวนการแปรรูปอยางงาย
โดยการหัน่ บดแลวนํ ามาอัดเม็ด หรือบรรจุแค็ปซูล หรือเปนชาชงบรรจุซองยาจากสมุนไพรประเภทนี้เร่ิมออกจํ าหนายใน
ชวงหลายปที่ผานมา  ตามกระแสความนิยมและการตื่นตัวในการใชยาสมุนไพรแทนการใชยาแผนปจจุบัน
3.  ยาจากสารสกัดจากสมุนไพร  ซ่ึงไดจากการนํ าพืชสมุนไพรธรรมชาติมาผานกระบวนการสกัดเพื่อเอาสารสํ าคัญที่
สามารถออกฤทธิ์ในการรักษาหรือปองกันโรค  มาผลติเปนเม็ดยา  ยาจากสมุนไพรในกลุมนี้สามารถควบคุมมาตรฐานและ
ประสทิธิภาพในการออกฤทธิ์ของยาไดดีกวา มีรูปแบบที่สามารถรับประทานไดสะดวก

ยาจากสมุนไพรในสองกลุมหลังนี้จัดเปน “ยาจากสมุนไพรแผนปจจุบัน”  ตามนยิามคํ าจํ ากัดความของยาจาก
สมนุไพรในบญัชียาหลักแหงชาติ พ.ศ. 2542 ซ่ึงจะตองขออนุญาตเพื่อขึ้นทะเบียนตํ ารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบัน
จากกองควบคุมยา  สํ านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.)

การวิเคราะหสภาพของธุรกิจยาจากสมุนไพรนี้จะมีกรอบการวิเคราะหจํ ากัดอยูเฉพาะแตเพียงยาจากสมุนไพรใน
สองกลุมหลังนี้เทานั้น

สภาพธุรกิจและการแขงขัน (business  and  Rivalry)

ดงัทีไ่ดกลาวในบทนํ าขางตนแลววา  ธุรกจิยาจากสมุนไพรมีการขยายตัวของตลาดในอัตราที่สูงมากในชวงหลายป
ทีผ่านมา  และมแีนวโนมเปนเชนนี้ตอเนื่อง  ประชาชนใหความใสใจในเรื่องคุณภาพชีวิตมากขึ้น  นิยมใช “ผลิตภัณฑที่มา
จากธรรมชาต”ิ มากกวา “ผลิตภัณฑที่มาจากการสังเคราะหทางเคมี”  ซ่ึงความนิยมดังกลาวนี้เปนกระแสความนิยมที่เกิดขึ้น
ทัว่โลก  ประกอบกบัยังมีรายงานวิจัยจากบริษัท  ศูนยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด  ช้ีใหเห็นวาธุรกิจยาจากสมุนไพรมีโอกาสทาง
การตลาดที่ดีอีกดวย



ปจจุบัน  มผูีเลนในตลาดยาจากสมุนไพรในประเทศทั้งที่เปนรายใหญและรายเล็ก  โดยผูผลิตรายเล็กๆ จะผลิต
เฉพาะยาจากสมุนไพรในกลุมที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงายเทานั้น  วางขายกันในทองถ่ินหรือตามสถานที่เฉพาะ  เชน
รานขายพชืสมุนไพรหรือตามตลาด  โดยเนนเฉพาะพืชสมุนไพรที่กํ าลังเปนที่นิยม  แตไมมีการดํ าเนินการขออนุญาตเพื่อขึ้น
ทะเบยีนต ํารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบันจากกองควบคุมยา  สํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ใหถูกตอง
ตามกฎหมายแตอยางใด และแขงขันดานราคาเปนหลัก  เนนกลุมลูกคาในระดับที่มีรายไดคอนขางนอยถึงระดับปานกลาง

สํ าหรับผูเลนรายใหญมีทั้งเปนองคกรภาครัฐและบริษัทเอกชน  ผูผลิตที่เปนองคกรภาครัฐ เชน องคการเภสัชกรรม
โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร  สํ าหรับผูผลิตที่เปนบริษัทเอกชน เชน บริษัทสมาพันธเทรดดิ้ง  จํ ากัด  บริษัท ผลิตภัณฑ
สมนุไพรไทย  จํ ากัด  บริษัท เมกกะโปรดักส  จํ ากัด  หางหุนสวนจํ ากัด ขาวละออเภสัช  บริษัท อวยอันโอสถ  จํ ากัด
เปนตน  โดยจะผลิตยาจากสมุนไพรทั้งในกลุมยาจากสมุนไพรที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงายแตอยูในบรรจุภัณฑที่ทัน
สมยั และกลุมยาจากสารสกัดสมุนไพร  ยาจากสมุนไพรที่ผลิตโดยผูผลิตรายใหญจะมีการดํ าเนินการขออนุญาตเพื่อขึ้น
ทะเบยีนต ํารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบัน  จากกองควบคุมยา  สํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.)  ถูกตอง
ตามกฎหมาย  รวมทัง้มกีารจดทะเบียนลิขสิทธิ์ในยาบางตัว  มีกระบวนการผลิตที่ทันสมัย  มีการควบคุมคุณภาพที่ดี  การจัด
จ ําหนายจะวางขายในรานขายยาแผนปจจุบันทั่วไป  รานคาสมัยใหมที่ขายผลิตภัณฑจากธรรมชาติและอาหารเสริมสุขภาพ
ออกรานในงานแสดงสินคา  หรือรานคาเฉพาะของบริษัท รูปแบบของผลิตภัณฑจะมีความหลากหลายโดยเนนการสราง
ความแตกตางจากคูแขง  การแขงขันดานราคามีนอย กลุมลูกคาจะเปนกลุมที่มีรายไดสูงถึงปานกลาง

ความยากงายในการเขาสูธุรกิจ (Barrier to  Entry)

ถึงแมกฎหมายจะกํ าหนดใหผูผลิตตองขออนุญาตเพื่อขึ้นทะเบียนตํ ารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบันจากกองควบคุม
ยา  สํ านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) แตรัฐบาลก็ยังไมมีเครื่องมือที่จะเขาไปควบคุมบังคับใชกฎหมายไดอยางจริงจัง  ทํ า
ใหยาจากสมุนไพรในกลุมที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงายที่ผลิตโดยผูผลิตรายเล็กซึ่งไมตองใชความรูหรือการผลิตที่ทันสมัยหรือ
การจดัการทีด่ีทํ าใหผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นไมไดมาตรฐาน  ตนทุนในการลงทุนและการผลิตตํ่ า  สามารถเขาหรือออกจากธุรกิจไดงาย
และรวดเร็ว  ทํ าใหมีการแขงขันกันสูงโดยเฉพาะอยางยิ่งในเรื่องราคา

สํ าหรับยาจากสมุนไพรที่ผลิตโดยผูผลิตรายใหญ  ซ่ึงมทีัง้กลุมยาจากสมุนไพรที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงายดายแตอยูใน
บรรจภุณัฑทีท่นัสมัย  และกลุมยาจากสารสกัดสมุนไพร  จะมีการดํ าเนินการขออนุญาตเพื่อขึ้นทะเบียนตํ ารับยาเปนยาจากสมุนไพร
แผนปจจบุนั  จากกองควบคุมยาสํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ถูกตองตามกฎหมาย  รวมทั้งมีการจดทะเบียนลิขสิทธิ์
ในยาบางตวั  การดํ าเนินธุรกิจโดยเฉพาะยาจากสารสกัดจากสมุนไพรตองอาศัยความรูและการคนควาวิจัยมีกระบวนการผลิตที่ทัน
สมยั  มีการควบคุมคุณภาพที่ดี  การบริหารจัดการรวมถึงการตลาดที่ดี  จึงมีตนทุนในการลงทุนสูงพอสมควร  การเขาหรือออกจาก
ธุรกจิท ําไดไมงายนัก  การแขงขันจะเนนการนํ าเสนอรูปแบบของผลิตภัณฑที่มีความแตกตางจากคูแขง  การแขงขันกันดานราคามี
นอย  และมีกํ าไร (Margin)  คอนขางสูง



สินคาทดแทน (Substitute  Products)

ผลิตภณัฑที่สามารถทดแทนยาจากสมุนไพรไดโดยตรง  คอื  ยาแผนปจจุบัน  แตการทดแทนดังกลาวนั้นเปนสภาพที่เกิดขึ้น
เมือ่ในอดตี  แนวโนมในปจจุบันจะเปนไปในทางกลับกัน  กลาวคือ ประชาชนไดหันกลับมาสนใจใช “ผลิตภัณฑที่มาจากธรรมชาติ”
มากกวา “ผลิตภัณฑที่มาจากการสังเคราะหทางเคมี” ยาจากสมุนไพรจึงไดรับความนิยมมากขึ้นแทนการใชยาแผนปจจุบัน

ทางเลือกอื่นที่สามารถทดแทนการใชยาจากสมุนไพร  รวมถึงยาแผนปจจุบัน  คือ  การดูแลรักษาสุขภาพโดยการออกกํ าลัง
กายหรอืควบคุมดูแลการบริโภค  อยางไรก็ตาม  สภาพสังคมในปจจุบันที่มีความเรงรีบมากขึ้น  ประกอบกับการรับรูที่ดีที่มีตอยาจาก
สมนุไพรวาเปนผลิตภัณฑจากธรรมชาติใชแลวไมมีผลขางเคียงแตอยางใด  ทํ าใหทางเลือกดังกลาวกลับชวยสงเสริมใหการใชยาจาก
สมนุไพรไดรับความนิยมมากขึ้น  กลาวคือ ประชาชนหันมาสนใจการดูแลรักษาสุขภาพโดยการออกกํ าลังกาย  การควบคุมดูแลการ
บริโภค และการใชยาสมุนไพรควบคูกันไป

อํ านาจตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of  Buyers)

ในปจจุบันผูบริโภคมีความรูมากขึ้น  การแพรกระจายของขาวสารเปนไปอยางกวางขวางรวดเร็วและทั่วถึง  ผูบริโภครูจัก
เลือกซือ้เลือกบริโภคมากขึ้น  ประกอบกับมีหนวยงานของรัฐบาลเขามาควบคุมตรวจสอบคุณภาพมาตรฐานของยาจากสมุนไพร  ถึง
แมวารัฐกย็งัไมมีเครื่องมือที่จะเขาไปควบคุมบังคับใชกฎหมายไดอยางจริงจังก็ตาม  ปจจัยดังกลาวขางตนชวยสงผลใหเกิดการพัฒนา
ธุรกจิยาจากสมุนไพรใหมีคุณภาพมาตรฐานที่ดีขึ้น  ตามความตองการของผูบริโภค  ซ่ึงจะทํ าใหยาสมุนไพรโดยเฉพาะในกลุมที่ผลิต
โดยผูผลิตรายเล็กที่ไมมีคุณภาพหรือไมมีการดํ าเนินการขออนุญาตเพื่อขึ้นทะเบียนตํ ารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบันใหถูก
ตองตามกฎหมายจะตองออกจากตลาดไปในที่สุด

อํ านาจตอรองของแหลงวัตถุดิบ (Bargaining  Power  of  Suppliers)

ประเทศไทยอยูในแถบปารอนชื้นมีพืชสมุนไพรขึ้นเปนจํ านวนมาก  อีกทัง้ปจจุบันมีการสงเสริมใหมีการปลูกพืชสมุนไพร
กนัอยางแพรหลาย  แตอํ านาจตอรองของผูปลูกพืชสมุนไพรยังนอย  ถึงแมวาจะมีการรวมกลุมของผูปลูกพืชสมุนไพร หรือมีหนวย
งานของรฐับาลที่ชวยสงเสริมการปลูกและหาตลาดใหก็ตาม  ราคาของพืชสมุนไพรก็ยังคงเปนไปตามกลไกตลาด  อีกทั้งตนทุนดาน
วตัถุดบิของการผลิตยาจากสมุนไพรถือวามีสัดสวนที่นอยเมื่อเทียบกับตนทุนทั้งหมด  อํ านาจตอรองของแหลงผูจัดสงวัตถุดิบจึงไม
ถือวาเปนอปุสรรคตอธุรกิจยาจากสมุนไพรแตอยางใด  ยกเวนแตเพียงพืชสมุนไพรบางชนิดที่หายากหรือกรณีที่มีภัยธรรมชาติเกิด
ขึน้  เชน  ฝนแลง  นํ้ าทวม  เปนตน  ซ่ึงอาจทํ าใหผลผลิตของพืชสมุนไพรบางชนิดมีนอยกวาความตองการในตลาด



การประเมินโอกาสและความเสี่ยงของธุรกิจยาจากสมุนไพร

จากการวิเคราะหขางตน  ท ําใหสามารถประเมินโอกาสและความเสี่ยงของธุรกิจยาจากสมุนไพร  สรุปไดดังนี้

โอกาส (Opportunities)

⇒ พฤตกิรรมผูบริโภคในปจจุบันที่นิยมผลิตภัณฑที่ไดจากธรรมชาติมากกวาจากการสังเคราะหทางเคมี
⇒ มลูคาตลาดและอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมอยูในอัตราที่สูงแมในชวงสภาวะเศรษฐกิจตกตํ่ าในชวงที่ผานมา
⇒ ตลาดในตางประเทศใหการยอมรับผลิตภัณฑสมุนไพรอยางแพรหลาย  ท ําใหมีโอกาสขยายตลาดออกไปตางประเทศ

                      ไดงาย (ซ่ึงเปนตลาดที่ใหญและใหการยอมรับสมุนไพรอีกดวย)
⇒ วตัถุดบิสามารถผลิตและหาไดงายในทองถ่ินและตนทุนไมสูง
⇒ ในปจจุบัน  รัฐบาลมีการสงเสริมสินคาไทยและผลิตภัณฑที่ผลิตโดยภูมิปญญาไทย
⇒ เทคโนโลยีการผลิตทันสมัย  สามารถผลิตสินคาไดอยางมีคุณภาพมาตรฐานยิ่งขึ้น

ความเสี่ยง (Threats)

⇒ เปนการยากในการควบคุมคุณภาพวัตถุดิบใหเปนไปตามที่กํ าหนด
⇒ อาจมคีวามเสี่ยงในเรื่องผลงานคนควาวิจัยใหมๆ ที่คนพบเกี่ยวกับโทษหรือพิษของการใชสมุนไพร  ซ่ึงจะสงผล

                     กระทบในทางลบได
⇒ การขออนุญาตจากกองควบคุมยา  สํ านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มีกระบวนการที่ยุงยากและใชระยะ

                      เวลาคอนขางนาน
⇒ การเผยแพรหรือโฆษณาประชาสัมพันธเกี่ยวกับผลิตภัณฑทํ าไดคอนขางจํ ากัด      เนือ่งจากเปนผลิตภัณฑที่ถูกควบคุม

                     การโฆษณาประชาสัมพันธ
⇒ คูแขงขันสามารถเขาตลาดไดงาย  ในกลุมยาจากสมุนไพรที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงาย  แตการเขาสูธุรกิจในกลุมยา

                     จากสารสกัดสมุนไพรานั้นทํ าไดไมงายนัก
⇒ อาจมอุีปสรรคในการเขาสูตลาดตางประเทศในบางประเทศที่เขมงวดเรื่องการนํ าเขา



สรุปผลการวิเคราะหสภาพของธุรกิจยาจากสมุนไพร

จากการวิเคราะหขางตน  พบวา  ยาจากสมุนไพรที่มีการขออนุญาตขึ้นทะเบียนตํ ารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบัน
อยางถกูตองตามกฎหมาย  มีแนวโนมทางการตลาดที่ดี  ซ่ึงนับวันจะไดรับการยอมรับจากผูบริโภคแทนการใชยาแผนปจจุบันมากยิ่ง
ขึน้  การแขงขันกันในดานราคามีนอยโดยเฉพาะกลุมยาจากสารสกัดสมุนไพร  การเขาสูธุรกิจในกลุมยาจากสารสกัดสมุนไพรทํ าได
ไมงายนกั ในขณะที่ในกลุมยาจากสมุนไพรที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงายนั้นสามารถเขาหรือออกจากธุรกิจไดงายและรวดเร็ว
สํ าหรับเรื่องแหลงวัตถุดิบไมนาจะมีปญหาที่จะสงผลกระทบตอการผลิตและการดํ าเนินธุรกิจแตอยางใดรัฐบาลมีแนวโนมที่จะเขามา
ควบคมุบงัคบัใชกฎหมายเกี่ยวกับยาจากสมุนไพรแผนปจจุบันใหมีผลอยางจริงจัง  อันจะทํ าใหยาจากสมุนไพรที่ไมมีคุณภาพหรือไม
มกีารด ําเนนิการใหถูกตองตามกฎหมายจะหมดไปจากตลาด  ซ่ึงจะชวยใหธุรกิจยาจากสมุนไพรมีการพัฒนาคุณภาพมาตรฐานใหดี
ขึน้และเปนที่ตองการของผูบริโภคมากยิ่งขึ้น

ธุรกจิยาจากสมุนไพรโดยเฉพาะอยางยิ่งในกลุมยาจากสารสกัดสมุนไพร  เปนธรุกิจที่มีแนวโนมที่ดีและมีความนาสนใจที่จะ
ลงทุนเปนอยางยิ่ง

ยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก

จากการศึกษาเกี่ยวกับชนิดของสมุนไพรที่สามารถนํ ามาสกัดเพื่อนํ าเอาสารสํ าคัญมาผลิตเปนยาในรูปยาจากสารสกัด
สมุนไพรได  พบวา  ขีเ้หล็กเปนพืชสมุนไพรที่หาไดงายในประเทศไทย  และมีผลงานวิจัยหลายฉบับยืนยันถึงคุณประโยชนของสาร
สกดัใบขีเ้หล็ก (Barakol)  ซ่ึงมีสรรพคุณชวยคลายกังวลและใหนอนหลับไดงาย อีกทั้งมีความปลอดภัยตอการใชเปนยา (ผนวก ก)

ปจจุบันมีการนํ าขี้เหล็กมาแปรรูปอยางงายแลวนํ ามาอัดเม็ดหรือบรรจุแค็ปซูลเพื่อจํ าหนายเปนยาจากสมุนไพรขี้เหล็กเทานั้น 
ยงัไมมบีริษทัใดนํ าขี้เหล็กมาผานกระบวนการสกัดเพื่อเอาสารสํ าคัญมาผลิตเปนยาในรูปยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กแตอยางใด

ดังนั้น  บริษทัจงึเลง็เห็นวาผลิตภัณฑยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก  ซ่ึงมีรูปแบบที่สามารถรับประทานไดสะดวกและ
สามารถควบคุมมาตรฐานและประสิทธิภาพในการออกฤทธิ์ของยาไดดีกวาผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรขี้เหล็กที่วางขายกันอยูใน
ปจจบุนัทีไ่ดจากการนํ าขี้เหล็กมาแปรรูปอยางงายแลวนํ ามาอัดเม็ดหรือบรรจุแค็ปซูล  นั้นนาจะมีโอกาสทางธุรกิจที่ดี

วเิคราะหโอกาสทางการตลาดของยาจากสารสกัดจากสมุนไพรขี้เหล็ก

เนือ่งจากยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กเปนผลิตภัณฑชวยคลายกังวลและใหนอนหลับไดงาย  ดงันั้น บริษัทจึงไดทํ าการ
ศกึษารวบรวมขอมูลเกี่ยวกับจํ านวนผูที่มีความวิตกกังวล หรือ นอนไมหลับ  มูลคาของตลาดยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก รวมถึงมูลคา



ตลาดของยานอนหลับและยาคลายกังวลแผนปจจุบัน  เพื่อนํ ามาใชวิเคราะหถึงโอกาสทางการตลาดของการออกวางจํ าหนายผลิต
ภณัฑยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก  ซ่ึงสรุปรายละเอียดขอมูลและการวิเคราะหไดดังนี้

1.  จ ํานวนผูที่มีความวิตกกังวลหรือนอนไมหลับ

∙ จากขอมูลของกองแผนงาน  กรมสขุภาพจิต  กระทรวงสาธารณสุข  เกี่ยวกับอัตราผูปวยทางสุขภาพจิต (ไดแก  โรคจิต
โรควิตกกังวล  โรคซมึเศรา  ปญญาออน  ลมชัก  ผูติดสารเสพติด  ปญหาสุขภาพจิตอื่นๆ   ผูพยายามฆาตัวตาย)  ของประเทศไทยใน
ปงบประมาณ 2540 และ 2541  พบวามีจํ านวนเฉลี่ย 1,861.40 และ 1,904.95 คนตอประชากร 100,000 คน ตามลํ าดับ ในจํ านวนนั้น
มอัีตราผูเปนโรควิตกกังวลในป 2540  มีจํ านวนเฉลี่ย 862.95 คนตอประชากร  100,000 คน และ  ในป 2541 เพิ่มขึ้นเปน 870.25 คน
ตอประชากร 100,000 คน  (กองแผนงาน กรมสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข, ป พ.ศ. 2542)

จากขอมลูขางตนสามารถสรุปไดวาในประเทศไทยมีผูเปนโรควิตกกังวลในอัตราประมาณรอยละ 0.87 หรือมีจํ านวนทั้ง
หมดประมาณ 560,000 คน  สํ าหรับในกรุงเทพมหานครซึ่งมีจํ านวนประชากรประมาณ 10 ลานคน  จะมีผูเปนโรควิตกกังวล
ประมาณ 87,000 คน  ซ่ึงจํ านวนดังกลาวนี้มีความวิตกกังวลคอนขางรุนแรงถึงขั้นที่จัดเปนโรค  และจะตองพบแพทยเพื่อรับการ
รักษา  ซ่ึงโดยสวนใหญจะตองใชยาคลายกังวลแผนปจจุบันเทานั้น  คนกลุมนี้จึงไมใชลูกคากลุมเปาหมายของผลิตภัณฑยาจากสาร
สกดัสมุนไพรขี้เหล็กที่บริษัทจะออกวางจํ าหนาย

∙ ศนูยวจิยักสกิรไทยไดทํ าการสํ ารวจในชวงระหวางวันที่ 14-21 ตุลาคม 2541  เกีย่วกับทัศนคติของผูสูงอายุในเรื่องความ
กงัวล จากกลุมตัวอยาง 1,023 คน  พบประเด็นที่นาสนใจ  คือ ผูสูงอายุสวนใหญถึงรอยละ 33.1  กํ าลังเผชิญกับปญหาดานสุขภาพ
รองลงมาคอื ความเหงา (รอยละ 20.7) ตามดวยปญหาไมมีรายไดหรือเงินไมพอใชและมีหนี้สินมาก (รอยละ 16.0) และเมื่อสอบถาม
ถึงสิง่ทีผู่สูงอายุวิตกกังวลวาเปนสิ่งเดียวกับปญหาที่เผชิญอยูหรือไม  พบวาแบงออกไดเปน 3 กลุม โดยรอยละ 49.6 วิตกกังวลเรื่อง
ของตนเอง  รอยละ 25.8 วิตกกังวลเรื่องของลูกหลาน และมีเพียงรอยละ 24.6 ไมมีความวิตกกังวลใดๆ (www.tfrc.co.th ความกังวล
ใจของผูสูงวัยในยุค ไอ.เอ็ม.เอฟ, 2541) จากผลการสํ ารวจนี้จะเห็นไดวา  กวารอยละ 75 ของผูสูงอายุเผชิญปญหาในดานตางๆและมี
ความวิตกกังวล

ความวติกกังวลหรืออาการนอนไมหลับนั้นเปนสิ่งที่เกิดขึ้นไดกับทุกคน  บางเปนครั้งคราวบางเปนประจํ า  บางมีอาการเล็ก
นอย  บางก็มีอาการถึงขั้นรุนแรง  อยางไรก็ตาม  สภาพแวดลอมทางสังคมและสภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน  ทํ าใหบุคคลที่อยูในวัย
ท ํางานและผูสูงอายุ  โดยเฉพาะผูที่อยูในเมืองใหญเกิดภาวะเครียดหรือกังวล  ซ่ึงทํ าใหนอนหลับยากหรือนอนไมหลับมากขึ้น  ซ่ึงวิธี
การแกไขปญหาดงักลาวของแตละคนก็แตกตางกันไป  จึงเปนการยากที่จะประมาณจํ านวนผูที่มีความวิตกกังวลหรือนอนไมหลับ
เพือ่น ํามาวเิคราะหถึงโอกาสทางการตลาดของการออกวางจํ าหนายผลิตภัณฑยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก  ดังนั้น  จึงควรที่จะ
พจิารณาจากมูลคาตลาดของยานอนหลับและยาคลายกังวลแผนปจจุบัน และ มูลคาของตลาดยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก

http://www.tfrc.co.th/


2. มลูคาตลาดของยานอนหลับ  ยาคลายกังวล  แผนปจจุบัน

จากขอมูลใน IMS Pharmaceutical  Index  ป 2000  พบวามูลคาตลาดของกลุมยานอนหลับ (Hypnotic & Sedetives)  และ
ยาคลายกังวล (Tranquillizers) แผนปจจุบัน  ทีข่ายผานรานขายยาทั่วไป ในประเทศไทยมีมูลคาโดยรวมประมาณ 78,911,000 บาท
(IMS AG, CHAM, SWITZERLAND, 2000)

จากขอมูลมูลคาตลาดของยานอนหลับและยาคลายกังวลแผนปจจุบันที่ขายผานรานขายยาทั่วไปซึ่งมีมูลคาคอนขางสูง ซ่ึงยา
จากสารสกดัสมนุไพรขี้เหล็กที่จะออกวางจํ าหนายนั้นสามารถจัดไดเปนสินคาทดแทนยากลุมดังกลาวไดในระดับหนึ่ง

3.   มลูคาตลาดของยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก

นอกจากยาสมุนไพรขี้เหล็กแลว  ปจจบุนัยงัมียาจากสารสกัดสมุนไพรนํ าเขาจากประเทศเยอรมัน  โดยบริษัทเมกกะโปร
ดกัส จํ ากัด  ในชือ่ผลิตภณัฑพาสสิฟอรา (Passiflora) ซ่ึงมีฤทธิ์และสรรพคุณชวยคลายกังวลและใหนอนหลับไดงาย  เหมือนกับ
สมนุไพรขี้เหล็ก  จึงจัดผลิตภัณฑนี้ไวในกลุมยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก

“ ขนาดของตลาดยาสมุนไพรขี้เหล็กที่ผลิตโดยผูผลิตรายใหญที่มีการของอนุญาตขึ้นทะเบียน
                                                 ต ํารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบันอยางถูกตองตามกฎหมาย ในป พ.ศ. 2542 มีมูลคาอยูที่
                                                 ประมาณ 30 ลานบาท (ประมาณ 10 ลาน เม็ด ที่ราคาขายเฉลี่ย 3 บาทตอเม็ด)  และในป พ.ศ.

2543 ตลาดขยายตัวข้ึนประมาณรอยละ 10 มีมูลคารวม 33 ลานบาท  โดยองคการเภสัชกรรมมี
                                                         สวนแบงทางการตลาดสูงสุดอยูประมาณรอยละ 25 ของมูลคาตลาด  รองลงมาคือ บริษัท สมา
                                                         พันธเทรดดิ้ง  จ ํากดั  และบริษัท ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย  จํ ากัด  และ บริษัท เมกกะโปรดักส
                                                         จํ ากัด  ซ่ึงมีสวนแบงอยูที่รอยละ 20 และ 12 และ 10 ตามลํ าดับ “ (วนกิต เศรษฐศิริสุขโชติ, ผูจัด
                                                         การฝายการตลาด บริษัท สมาพันธเทรดดิ้ง  จ ํากัด. สัมภาษณ, 20 กรกฎาคม 2543)

จากขอมูลมูลคาตลาดของยาจากสมุนไพรขี้เหล็กขางตน  เมือ่รวมกับมูลคาตลาดของยานอนหลับและยาคลายกังวลแผน
ปจจบุนัที่ขายผานรานขายยาทั่วไป  พบวามูลคาตลาดรวมอยูที่ประมาณ 112 ลานบาท  จึงสรุปไดวาโอกาสทางการตลาดสํ าหรับผลิต
ภณัฑยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก



บทที่ 3

บริษัท และแนวคิดของบริษัท

ลักษณะธุรกิจของบริษัท

เมื่อพิจารณาถึงโอกาสทางธุรกิจในตลาดยาจากสมุนไพรและยาจากสารสกัดสมุนไพรและยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กที่
ไดวิเคราะหไวขางตน  จงึมแีนวคดิทีจ่ะจัดตั้งบริษัท  BOTANICS จํ ากัด  ขึ้นเพื่อดํ าเนินธุรกิจในการพัฒนารูปแบบ  ผลิตและจัด
จ ําหนายผลติภัณฑสารสกัดจากสมุนไพร  โดยผลิตภัณฑที่ทางบริษัทสนใจจะนํ าเสนอออกสูตลาดเปนอันดับแรกไดแก  ผลิตภัณฑ
จากสมนุไพรขี้เหล็กในรูปแบบยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็กชื่อ  KASSIA  เพื่อตอบสนองความตองการที่มีอยูและทํ าการเผยแพรให
ความรูทีถู่กตองเกี่ยวกับประสิทธิภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑจากสมุนไพรขี้เหล็ก

วสัิยทัศน (Vision)

เปนผูนํ าในการพัฒนาผลิตภัณฑจากสารสกัดสมุนไพร

ภารกิจ (Mission)

∙  มุงพฒันา และจัดจํ าหนายผลิตภัณฑสมุนไพรสารสกัดที่มีคุณภาพมาตรฐานแกผูบริโภค
∙   ด ําเนินการโดยจัดสรรทรัพยากรที่มีอยูใหมีประสิทธิภาพสูงสุด  ทัง้เงินลงทุนและบุคลากร

เปาหมาย (Goals)

1) ผลตอบแทนในสวนของผูถือหุน (ROE) 20%  ตอป
2) ผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI)  ไมตํ่ ากวา 20%  ตอป
3) น ําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดภายในปที่ 3



รายละเอียดของผลิตภัณฑ

ช่ือ :  ยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก (KASSIA)

เปนผลิตภัณฑ ที่ไดจากการสกัดสารสํ าคัญที่มีอยูในใบออนของตนขี้เหล็ก (Siamese cassia) สารสํ าคัญที่ไดจัดอยูในกลุม
โครโมนส (chromones) ไดแก  แอนไฮโดรบาราคอล (anhydrobarakol) และ เมื่อเขาสูรางกายจะเปลี่ยนเปนสารบาราคอล (barakol) 
มฤีทธิท์ํ าใหสงบระงับคลายกังวล และชวยใหนอนหลับงายขึ้น

สาระสํ าคัญ : แอนไฮโดรบาราคอล 20 มิลลิกรัมตอเม็ด

รูปแบบของผลิตภัณฑ : ยาเม็ดเคลือบ (Film-coated  tablet)

ขนาดบรรจุ : 7 เม็ด ในแผงยาแบบลิสเตอรแพ็ค  บรรจุกลองละ 2 แผง

จดุแข็งและจุดออนของบริษัทและผลิตภัณฑ

จากการประเมินศักยภาพของบริษัทสามารถสรุปจุดแข็งและจุดออนของบริษัทและผลิตภัณฑยาจากสารสกัดสมุนไพร
ขีเ้หล็ก KASSIA ที่จะออกวางจํ าหนาย  ไดดังนี้

จดุแข็ง (Strengths)

⇒ ผลิตภณัฑมรูีปลักษณที่สวยงามและรับประทานไดงายกวาเนื่องจากเม็ดยามีขนาดเล็ก
⇒ ในแตละเม็ดยามีปริมาณสารสํ าคัญที่แนนอนซึ่งผานกระบวนการสกัดและทํ าใหบริสุทธิ์  ท ําใหมีประสิทธิภาพที่ดีและ

                     แนนอนกวาผลิตภัณฑของคูแขง
⇒ มกีารด ําเนินการสงเสริมการตลาดที่หลากหลายและเจาะตรงไปยังกลุมเปาหมาย
⇒ มกีารจดัการบริหารที่ดี และมีบุคลากรที่มีความชํ านาญเฉพาะทางเภสัชกรรมและการบริหารธุรกิจ



จดุออน (Weaknesses)

⇒ ประสบการณในตลาดนี้ยังนอยเนื่องจากเปนผูเลนรายใหมในตลาด
⇒ มผีลิตภัณฑเพียงอยางเดียว
⇒ เปนบรษิัทตั้งขึ้นใหมและผลิตภัณฑมีลักษณะใหม  ดงันัน้การทํ าใหเปนที่รูจักและยอมรับของลูกคาตองใชเวลาและใช

                     เงินลงทุนคอนขางสูง
⇒ ยงัขาดความชํ านาญในเรื่องชองทางการจัดจํ าหนาย  ซ่ึงในอุตสาหกรรมนี้ชองทางจัดจํ าหนายที่ดีเปนเรื่องที่สํ าคัญมาก

จดุแข็งจุดออนของคูแขงทางตรง

บริษทัฯไดทํ าการศึกษาจุดแข็งจุดออนของผูเลนหลักในตลาดยาสมุนไพรขี้เหล็ก  ซ่ึงถือเปนคูแขงทางตรง  ไดแก  องคการ
เภสชักรรม  บริษัท สมาพันธเทรดดิ้ง  จํ ากัด  บริษัท ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย จํ ากัด และบริษัท เมกกะโปรดักส จํ ากัด  สามารถสรุป
รายละเอียดไดดังนี้

องคการเภสัชกรรม
ผลิตภัณฑ : ยาเม็ดขี้เหล็ก Calmaco
จุดแข็ง
⇒ เปนองคกรขนาดใหญที่มีศักยภาพสูงทั้งในการผลิตและพัฒนายา
⇒ เปนเจาของลิขสิทธิ์ กรรมวิธีการผลิตสมุนไพรขี้เหล็กในขั้นตน
⇒ เปนหนวยงานเดียวที่สามารถผลิตยาออกจํ าหนายสูตลาดไดโดยไมตองขออนุญาตขึ้นทะเบียนตํ ารับยาจากองคการ

                     อาหารและยา (อย.)
⇒ มบีคุลากรที่มีความรูความสามารถทางวิชาการเปนจํ านวนมาก
⇒ มช่ืีอเสียงเปนที่ยอมรับทั้งในและนอกประเทศ
⇒ ราคาสินคาไมแพง
จุดออน
⇒ ไมมกีารพัฒนารูปแบบสินคาและบรรจุภัณฑใหทันสมัย
⇒ รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการแปรรูปอยางงายบรรจุในแค็ปซูล  ไมไดทํ าการสกัดสารสํ าคัญออกมา
⇒ ไมมีเปาหมายในการการทํ าการตลาด  สงเสริมการตลาดหรือประชาสัมพันธในแงของผลิตภัณฑ



⇒ การเผยแพรใหขอมูลความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑในตลาดยังมีนอย  ท ําใหผูบริโภคทั่วไปไมทราบถึงประโยชนของผลิต
                     ภัณฑ

⇒ ชองทางจัดจํ าหนายมีจํ ากัด  โดยจ ําหนายเฉพาะในรานคาสาขาขององคการเภสัชกรรม
⇒ ภาพพจนที่ไมคอยดีในระยะที่ผานมาซึ่งมีกรณีผูบริหารระดับสูงพัวพันทุจริตยา

บริษัท สมาพันธเทรดดิ้ง  จํ ากัด
ตัง้ขึน้เมื่อป พ.ศ. 2534  มีทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท
ผลิตภัณฑ : บาราคอล ( Baracol )
จุดแข็ง
⇒ มคีวามช ํานาญในดานการจัดจํ าหนายผลิตภัณฑเกี่ยวกับสมุนไพรและสุขภาพ
⇒ บรรจุภัณฑทันสมัย  และส ําหรับผลิตภัณฑเกี่ยวกับสมุนไพรมีตราสินคา “ PhytoMed ” เปนของตัวเอง
⇒ ระบขุางกลองวาอยูภายใตลิขสิทธิ์ขององคการเภสัชกรรมทํ าใหเปนที่นาเชื่อถือ
จุดออน
⇒ รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการแปรรูปอยางงายอัดแนนเปนเม็ดยา  ไมไดทํ าการสกัดสารสํ าคัญออกมา
⇒ รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการตอกเม็ดยาธรรมดาและมีขนาดคอนขางใหญ  ท ําใหกลืนไดลํ าบากและตองสัมผัสรสขม

                      ของเม็ดยา
⇒ การเผยแพรใหขอมูลความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑในตลาดยังมีนอย  ท ําใหผูบริโภคทั่วไปไมทราบถึงประโยชนของผลิต

                     ภัณฑ
⇒ เพิง่เริ่มตนในการนํ าผลิตภัณฑสมุนไพรไทยออกสูตลาด

บริษัท ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย  จํ ากัด
ตัง้ขึน้เมื่อป พ.ศ. 2538 มีทุนจดทะเบียน 110 ลานบาท
ผลิตภัณฑ : ยาสมุนไพรขี้เหล็ก (Cassia siamea)
จุดแข็ง
⇒ มโีรงงานผลิตเปนของตนเองและมีความสํ าคัญในดานการผลิตผลิตภัณฑเกี่ยวกับสมุนไพร
⇒ มผีลิตภัณฑสมุนไพรที่หลากหลายชนิดอยูในตลาด
จุดออน
⇒ รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการแปรรูปอยางงายอัดแนนเปนเม็ดยา  ไมไดทํ าการสกัดสารสํ าคัญออกมา



⇒ รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการตอกเม็ดยาธรรมดาและมีขนาดคอนขางใหญ  ท ําใหกลืนไดลํ าบากและตองสัมผัสรสขม
                     ของเม็ดยา

⇒ บรรจุภัณฑไมดึงดูดความสนใจ  และใชตราสินคาแบรนด “Phytocare” คลายกับเลียนแบบตราสินคา “PhytoMed” ของ
        บริษัท สมาพันธเทรดดิ้ง  จํ ากัด
⇒ ไมมกีารใหขอมูลความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ท ําใหผูบริโภคทั่วไปไมทราบถึงประโยชนของผลิตภัณฑ

บริษัท เมกกะ โปรดักส  จํ ากัด
ตัง้ขึน้เมื่อป พ.ศ. 2533  มีทุนจดทะเบียน 40 ลานบาท
ผลิตภัณฑ : พาสสิฟลอรา (Passiflora)
จุดแข็ง
⇒ เปนผลิตภัณฑที่ไดจากสารสกัดสมุนไพรนํ าเขาจากเยอรมัน
⇒ มกีารท ําแผนพับเผยแพรเกี่ยวกับสรรพคุณและรับรองความปลอดภัยของยา
⇒ จดัใหมีกิจกรรมสงเสริมการขายกับผูบริโภค คือ ช้ือผลิตภัณฑ 2 กลองแถมหมอน 1 ใบ
⇒ เปนบรษิทัทีม่ช่ืีอเสียงในการนํ าเขาผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพจากตางประเทศ และมีผลิตภัณฑในความดูแลเปนจํ านวนมาก
⇒ ทางบริษัทมีฝายลูกคาสัมพันธสํ าหรับปรึกษาปญหาและมีเว็บไซดของบริษัท www.megaproducts.com
จุดออน
⇒ สินคามีราคาแพง
⇒ ยงัไมเปนที่รูจักในกลุมผูบริโภคทั่วไป  จงึตองเผยแพรขอมูลความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑออกสูตลาดใหมากขึ้น

สรุปเปรียบเทียบผลิตภัณฑ KASSIA กับผลิตภัณฑคูแขง

จากรายละเอียดขางตน  สามารถสรุปเปนตารางเปรียบเทียบไดดังแสดงไวในตารางที่ 3.1

http://www.megaproducts.com/




ตารางที่ 3.1
  เปรียบเทียบผลิตภัณฑ KASSIA กับผลิตภัณฑคูแขง

บริษัท BOTANIC องคการเภสัชกรรม สมาพันธเทรดดิ้ง ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย เมกกะโปรดักส
ทุนจดทะเบียน 2 ลานบาท 1 ลานบาท 110 ลานบาท 40 ลานบาท

ชื่อผลิตภัณฑ KASSIA CALMACO BARACOL ยาเม็ดสมุนไพรขี้เหล็ก PASSIFLORA

ปริมาณสารสํ าคัญ แอนไฮโดรบาราคอล 20 ม.ก.ตอเม็ด แอนไฮโดรบาราคอล 10 ม.ก.ตอเม็ด แอนไฮโดรบาราคอล 10 ม.ก.ตอ
เม็ด

แอนไฮโดรบาราคอล 10 ม.ก.ตอเม็ด พาสสิฟลอรา 400 ม.ก.ตอเม็ด

รูปแบบ สารสกัดในเม็ดเคลือบกลม ขนาดเสนผาน
ศูนยกลาง 6 มม

ผงขี้เหล็กบรรจุแคปซูลขนาดยาว 18
มม

ผงขี้เหล็กอัดเม็ดกลม ขนาดเสน
ผานศูนยกลาง 11 มม

ผงขี้เหล็กอัดเม็ดยาวรี ขนาดยาว 16
มม

สารสกัดบรรจุแค็ปซูล ขนาดยาว 18 มม

ขนาดรับประทาน 1-2 เม็ด  กอนนอน 2-4 เม็ด กอนนอน 2-4 เม็ด กอนนอน 1-2 เม็ดกอนนอน 2 เม็ด หลังอาหารเย็นและ2เม็ดกอนนอน

ขนาดบรรจุ แผงละ 7 เม็ดในแผงบลิสเตอร บรรจุ 2 แผง
ในกลอง

60 แคปซผูลในขวดพลาสติก แผงละ 10เม็ด ในแผงฟอยล บรรจุ
3 แผงในกลอง

แผงละ 10เม็ด ในแผงฟอยล บรรจุ 3
แผงในกลอง

แผงละ 10เม็ด ในแผงฟอยล บรรจุ 3 แผง
ในกลอง

ราคา 70 บาทตอกลอง 70 บาทตอกลอง 90 บาทตอกลอง 90 บาทตอกลอง 210 บาทตอกลอง

จุดแข็งของผลิตภัณฑ •เม็ดเล็ก รับประทานงายมีประสิทธิภาพสูง
•เปนสารสกัด จึงมีคุณภาพมาตรฐานของตัว
ยาออกฤทธิ์ที่แนนอน
•รูปลักษณทันสมัย บรรจุภัณฑสวยงาม

•ราคาถูก
•มีความนาเชื่อถือเพราะเปนผลิต
ภณัฑขององคการฯเอง

•บรรจุภัณฑทันสมัย
•มีความนาเชื่อถือเพราะไดรับการ
รับรองจากองคการฯ

•มีความนาเชื่อถือเพราะไดรับการ
รับรองจากองคการฯ

•เปนสารสกัด จึงมีคุณภาพมาตรฐานของ
ตัวยาออกฤทธิ์ที่แนนอน
•รูปลักษณทันสมัย บรรจุภัณฑสวยงาม

จุดออนของผลิตภัณฑ •ราคาคอนขางแพง •เม็ดยามีขนาดใหญ กลืนลํ าบาก
•ตองรับประทานในปริมาณไมตํ่ า
กวา 2 เม็ด
•รูปลักษณของเม็ดยาไมทันสมัย

•เม็ดยามีขนาดใหญ กลืนลํ าบาก
ตองสัมผัสรสขมของเม็ดยา
•ตองรับประทานในปริมาณไมตํ่ า
กวา 2 เม็ด
•รูปลักษณของเม็ดยาไมทันสมัย

•เม็ดยามีขนาดใหญ กลืนลํ าบากตอง
สัมผัสรสขมของเม็ดยา
•ตองรับประทานในปริมาณไมตํ่ า
กวา 2 เม็ด
•รูปลักษณของเม็ดยาไมทันสมัย

•เม็ดยามีขนาดใหญ กลืนลํ าบาก
•ตองรับประทานในปริมาณที่มากและ
หลายครั้งจึงจะไดผล
•รูปลักษณของเม็ดยาไมทันสมัย
•ราคาแพง



การวิเคราะหคูแขงขันทางออม

นอกจากคูแขงขันทางตรงที่เปนยาสมุนไพรดังกลาว  ซ่ึงสามารถหาซื้อไดเองตามรานขายยาทั่วไปแลว  ยังมีคูแขงทางออม
คอื ยานอนหลับแผนปจจุบันซึ่งสามารถใชทดแทนยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กไดอยางมีประสิทธิภาพ  แตก็มีขอจํ ากัดในการใช  
เนือ่งจากปกติไมสามารถหาซื้อไดเองจํ าเปนตองไปพบแพทย ดังที่จะไดวิเคราะหตอไปนี้

ยานอนหลับ  ยาคลายกังวล  แผนปจจุบัน
จุดแ ข็ง
⇒ เปนผลิตภัณฑยาแผนปจจุบันที่ออกฤทธิ์ไดเร็วกวา  มปีระสทิธภิาพในการชวยใหนอนหลับไดดีกวาและไดผลแนนอน

                     กวา
⇒ มรูีปแบบผลิตภัณฑที่หลากหลาย
⇒ ราคาของผลิตภัณฑมีใหเลือกหลายระดับราคา
⇒ มบีริษทัทีท่ํ าการผลิตทั้งในประเทศและนํ าเขาลวนแลวแตมีความชํ านาญในธุรกิจยา
⇒ เนนชองทางจัดจํ าหนายในโรงพยาบาลเปนหลัก ซ่ึงมีแพทยเปนผูส่ังใชยา
จุดออน
⇒ จดัเปนยาอันตรายและวัตถุออกฤทธิ์ตอจิตประสาท  และจะหาซื้อจากรานขายยาไดก็ตอเมื่อมีใบสั่งจากแพทยเทานั้น
⇒ มจี ําหนายเฉพาะในสถานพยาบาลและรานขายยาแผนปจจุบันชั้นหนึ่ง
⇒ มผีลขางเคียงอื่นๆ เชน ปากแหง  ทองผูก
⇒ มอัีนตรายส ําหรับคนที่มีแนวโนมจะฆาตัวตายเนื่องจากายากลุมนี้มีคาของปริมาณที่ทํ าใหเกิดพิษ (Toxic  dose) ตํ่ า
        กลาวคอืหากรับประทานเกินขนาดเพียงไมกี่เม็ดก็อาจทํ าใหมีอันตรายถึงชีวิตได
⇒ จดัเปนสารเสพติดประเภทหนึ่ง  หากใชตดิตอกันเปนเวลานานจะทํ าใหเกิดการติดยาในที่สุด

กจิกรรมอื่น ซ่ึงชวยใหคลายกังวล
(เชน การออกกํ าลังกาย  ทองเที่ยว  ชมภาพยนตร  ฟงเพลง  รวมงานสังสรรค)
จุดแข็ง
⇒ มกีจิกรรมใหเลือกมากมายหลายประเภท
⇒ ไมตองรับสารเคมีหรือส่ิงแปลกปลอมเขาไปในรางกาย
⇒ ชวยใหเกิดความเพลิดเพลินในกิจกรรมนั้น
จุดออน
⇒ ผลในการรักษาไมแนนอน  เนือ่งจากไมไดมีผลชวยโดยตรง



⇒ ส้ินเปลืองเวลาและอาจมีคาใชจายสูง
⇒ ไมสามารถใชไดในกรณีที่ตองการเห็นผลที่รวดเร็ว

จากการวิเคราะหคูแขงทางตรงและทางออมขางตน  จะชวยใหบริษัทฯกํ าหนดกลยุทธทางการตลาดตอไปได  ดังจะกลาวใน
บทตอไป



บทที่ 4

แผนการตลาด

Marketing  Objectives

• เพือ่สรางยอดขายใหได 3 ลานบาทหรือ 60,000 กลองในปแรก  คดิเปนสัดสวน 3% จากมูลคาตลาดรวมผลิตภัณฑยานอน
    หลับ  ยาคลายกังวลและยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก
• มอัีตราการเติบโต 30% ในปที่ 2 และยังคงอัตราเติบโตที่สูงในปถัดๆไป

กลยุทธการตลาดโดยรวม

จากทีไ่ดวิเคราะหไปขางตนแลววา  ผลิตภัณฑสมุนไพรขี้เหล็กที่มีจํ าหนายอยูทั่วไปในตลาดนั้น  มีรูปแบบของสมุนไพร
แบบดัง้เดมิ (Crude  product) แตสํ าหรับผลิตภัณฑ KASSIA ซ่ึงเปนผลิตภัณฑใหมจะมีรูปแบบที่แตกตางจากผลิตภัณฑจากสมุนไพร
ขีเ้หล็กเหลานัน้  เนื่องจากเปนสารสกัดสมุนไพรที่อยูในรูปแบบทันสมัย  ดังนั้นกลยุทธหลักที่เราจะนํ ามาใชทางการตลาดในสวนนี้
นัน้  เรียกวา  Rapid  Skimming  Strategy  กลาวคือ  การตั้งราคาจํ าหนายสูงและมีการทํ ากิจกรรมการสงเสริมการตลาดมาก  เพื่อมุง
หวงัทีจ่ะสรางความรับรูในตราสินคาและความภักดีตอตราสินคาของผูบริโภค  เนื่องจากคูแขงในตลาด ณ ปจจุบันนั้นไมไดทํ าการ
ตลาดอยางจริงจัง

อยางไรก็ตาม  การท ํากจิกรรมตางๆจะเนนที่  Niche  Market  เนื่องจากผูบริโภคมีทางเลือกอื่นในการผอนคลายความตึง
เครยีดและการชวยใหนอนหลับไดงาย  ซ่ึงจากการวิเคราะหแลว  พบวา  ถึงแมเปน  Niche Market   แตกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมที่
คอนขางใหญ  มีกํ าลังซื้อสูง  และมีความเชื่อถือในผลิตภัณฑสมุนไพร

          กลุมลูกคา

เพือ่ใหเราสามารถกํ าหนดเปาหมายไดชัดเจนยิ่งขึ้น  จงึไดทํ าการวิเคราะหออกเปน  3 ขั้นตอน  ดังนี้

1) การแบงสวนตลาด
เพื่อเปนการแบงลักษณะผูบริโภคใหชัดเจนยิ่งขึ้น เราจึงสามารถแบงกลุมผูบริโภคในแงของ Geographic, Demographic, 

Psychological และ Behavioral Segment



2) กลุมเปาหมาย

♦ Geographic อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และในเขตตัวเมือง
♦ Demographic อายุ 35 ขึ้นไป ระดับรายได B and Up
♦ Psychographic  ท ํางานหนกัใชเวลาสวนใหญทุมเทใหกับการทํ างาน มีภาวะเครียดหรือมีภาวะนอนไมหลับเนื่องจากอายุมาก
♦ Behavioral ใหความส ําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑซ่ึงยอมซื้อผลิตภัณฑที่ราคาสูงเพื่อแลกกับผลิตภัณฑคุณภาพดี และใหยัง
ใหความเชื่อถือผลิตภัณฑจากธรรมชาติ

3) การวางตํ าแหนงผลิตภัณฑ

กอนทีจ่ะกลาวถึงการวางตํ าแหนงผลิตภัณฑ จะวิเคราะหใหเห็นถึงปญหาถึงความแตกตางระหวางผลิตภัณฑ KASSIA และ
ผลิตภัณฑของคูแขง

• ความแตกตางดานผลิตภัณฑ กลาวคือ KASSIA เปนผลิตภัณฑจากสมุนไพรขี้เหล็กในรูปแบบทันสมัย คือ เปนยาเม็ด
เคลอืบ มกีารผลิตใหอยูในรูปที่งายตอการรับประทาน และมีขนาดของเม็ดที่เล็กกวาคูแขงอื่น ๆ เนื่องจากมีปริมาณสารสํ าคัญในเม็ด
มากกวา (สกัดสารสํ าคัญออกมาจากใบขี้เหล็ก ไมไดใชใบแหงขี้เหล็กเปนสวนประกอบหลักของผลิตภัณฑ) รวมทั้งยังมีการกํ าหนด
มาตรฐานของสารสกัดเพื่อเพิ่มความนาเชื่อถือใหกับ KASSIA อีกดวย

• ความแตกตางดานการบริการ มีการบริการใหขอมูลความรูเบื้องตนเกี่ยวกับสมุนไพรขี้เหล็กและผลิตภัณฑ KASSIA เพื่อ
ใหผูบริโภคที่ตองการทราบขอมูลเพิ่มเติมสามารถติดตอได นอกจากนี้ ยังมีการใหบริการจัดสงสินคาทางพัสดุเพื่อเพิ่มความสะดวก
ใหแกผูบริโภคในการซื้อสินคา

• ความแตกตางดานบุคลากร บริษัทจะทํ าการฝกอบรมพนักงานขายทุกคนของบริษัทใหมีความรูความเขาใจอยางกระจาง
และชัดเจนเกี่ยวกับคุณประโยชนของผลิตภัณฑ เพื่อสามารถทํ าการเสนอขายไดอยางนาเชื่อถือ และยังมีการอบรมเรื่องเทคนิคการ
ขายและจิตวิทยาการขายอีกดวย

• ความแตกตางดานภาพลักษณ บริษัทจะเนนเรื่องการสรางภาพลักษณสินคาและตราสินคา KASSIA เพื่อใหผูบริโภคเกิด
ความมัน่ใจและเชื่อถือในผลิตภัณฑ รวมถึงผลิตภัณฑที่จะออกใหมในอนาคตภายใตตราสินคาดังกลาวอีกดวย

ดงันัน้ เราสามารถวางตํ าแหนง KASSIA ไดดังนี้
♥ การวางต ําแหนงผลิตภัณฑดายคุณลักษณะ (Attribute Positioning): KASSIA เปนผลิตภณัฑสมุนไพรที่มีรูปลักษณสวย

งาม และมีรูปแบบที่สะดวกในการรับประทาน
♥ การวางต ําแหนงผลิตภัณฑดานการแขงขัน (Competitor Positioning): KASSIA มีฤทธิ์และประสิทธิผลมากกวาผลิต

ภณัฑสมนุไพรขีเ้หล็กในจํ านวนเม็ดเทากัน และผานกระบวนการผลิตที่มีมาตรฐานเพื่อใหไดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ



ประสิทธิผลของผลิตภัณฑ
   สูง

ยานอนหลับแผนปจจุบัน
KASSIA

     Passiflora
    C.siamea          Calmaco         Baracol

ตํ่ า สูง

รานจํ าหนายแคปซูลสมุนไพรทั่วไป
  

ตํ่ า

ถึงแม KASSIA จะมีประสิทธิผลและทันสมัยนอยกวายานอนหลับแผนปจจุบัน แตยานอนหลับแผนปจจุบันมีขอจํ ากัดใน
เร่ืองของการซื้อ กลาวคือ ผูบริโภคจะซื้อจากรานขายยาไดโดยตองมีใบสั่งยาจากแพทยเทานั้น เนื่องจากยาดังกลาวเปนวัตถุออกฤทธิ์
ตอจติประสาท ซ่ึงจะตองอยูภายใตการควบคุมกํ ากับของแพทย และหากรับประทานตอเนื่องเปนเวลานาน อาจทํ าใหเกิดการเสพติด
ได

กลยทุธเกี่ยวกับตัวสินคาและบริการ (Product and Service Strategy)

บริษทั BOTANICS จํ ากัด จะทํ าการแนะนํ าผลิตภัณฑ KASSIA ออกสูตลาดในรูปของยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก

คว
าม
ทัน

สม
ัยใน

ผล
ิตภ

ัณฑ




ลักษณะผลิตภัณฑและสารสํ าคัญ

               รูปแบบเม็ด
สาระสํ าคัญ:       anhydrobarakol 20 ม.ก.
ลักษณะ :            เม็ดเคลือบสีเหลืองนวล
ขนาด :                บรรจุในแผงยาบลิสเตอรแพ็ค

แผงละ 7 เม็ดบรรจุกลองละ 2 แผง

       6 มิลลิเมตร

………..
………      2.5 มิลลิเมตร

ตราสินคา

บริษทัไดตั้งชื่อตราสินคาสํ าหรับผลิตภัณฑสมุนไพรขี้เหล็กวา “KASSIS” ซ่ึงเปนชื่อที่ยอมาจากชื่อทางวิทยาศาสตร
ของสมนุไพรขี้เหล็ก Cassia Siamea เพื่อใหใกลเคียงกับชื่อทางวิทยาศาสตรมากที่สุด และชวยในการทํ าการตลาดตางประเทศใน
อนาคต

บรรจุภัณฑ

เพือ่ใหสอดคลองกับผลิตภัณฑสมุนไพรซึ่งเปนผลิตภัณฑจากธรรมชาติ ดังนั้น การออกแบบบรรจุภัณฑ การใชตัว
อักษร กราฟฟกและสีจะเนนรูปแบบความเปนธรรมชาติ

• บรรจุภัณฑช้ันแรก (Primary Package) เปนบรรจภุณัฑที่เก็บรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑแตละเม็ด (Blistered Pack) เพื่อ
ใหผูบริโภคมั่นใจในคุณภาพที่ไดมาตรฐานของผลิตภัณฑรวมทั้งความสะอาด โดยบรรจุแผงละ 7 เม็ด(2 แผงตอ 1 กลอง) เพื่อใหผู
บริโภคจดจํ าไดงายวารับประทานครั้งละ 1-2 เม็ดและหนึ่งกลองรับประทานได 1-2 สัปดาห

• บรรจภุณัฑช้ันที่สอง (Secondary Package) เปนกลองที่บรรจุแผงอีกชั้นหนึ่ง เพื่อสงเสริมภาพลักษณของสินคาและงายตอ
การจ ําหนายและจัดเก็บสต็อกสินคาโดยมีการออกแบบกลองเพื่อส่ือถึงความเปนธรรมชาติ



จดุเดนผลิตภัณฑ

KASSIS เปนผลิตภัณฑสมุนไพรที่มีคุณภาพมาตรฐานสูงกวาสมุนไพรในรูปแบบดั้งเดิมเนื่องจากเปนยาจาก
สมุนไพรแผนปจจุบันที่มีการสกัดสารสํ าคัญและนํ ามาผลิตในรูปแบบที่ทันสมัยและสะดวกตอการบริโภค กลาวคือ เม็ดยามีการ
เคลอืบเพือ่กลบรสขมของผลิตภัณฑและมีขนาดเล็กกวาเม็ดยาสมุนไพรทั่วๆ ไปทํ าใหกลืนยาไดงาย

การบริการ

เนือ่งจากสรรพคุณของสมุนไพรขี้เหล็กยังเปนที่รูจักในบุคคลเฉพาะกลุม และผลิตภัณฑ “KASSIS” เองก็เปนผลิต
ภณัฑใหม ดังนั้น การบริการจึงเปนเรื่องสํ าคัญ โดยเฉพาะอยางยิ่งการบริการดานขาวสารขอมูลแกผูบริโภคเพื่อเปนการกระตุนตลาด
ใหมคีวามรูทัง้ในแงคุณประโยชนของขี้เหล็กและผลิตภัณฑ “KASSIS” ในวงกวาง ดังนั้น ทางบริษัท BOTANICS จํ ากัด จึงจัดใหมี
บริการตาง ๆ เชน บริการขอมูลทางโทรศัพท โดยผูบริโภคสามารถโทรศัพทเขามาสอบถามขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดในเวลาทํ า
การ หรือบริการสั่งซื้อสินคาผานทางไปรษณีย ซ่ึงจะเปนแผนที่จะดํ าเนินการตอไป เมื่อตลาดมีการขยายตัวออกไปกวางขวางขึ้น

กลยุทธการกํ าหนดราคา (Pricing Strategey)

สํ าหรับกลยุทธการตั้งราคาสินคาของ KASSIS จะใชกลยุทธ Premium Strategy ซ่ึงถึงแมวาราคาที่ตั้งไวตอกลอง
เปนราคาที่สูงเมื่อเทียบกับคูแขง แตเมื่อพิจารณาในแงของภาพพจน คุณภาพมาตรฐานสินคา ปริมาณสารสํ าคัญที่มีมากกวา ซ่ึงสงผล
ใหสามารถลดขนาดหรือปริมาณในการรับประทานในแตละครั้งและรูปแบบที่รับประทานไดงายกวา จะพบวา ราคาที่ตั้งไวเหมาะ
สมและคุมคา เนื่องจากในกลุมเปาหมายเปนกลุมที่มีกํ าลังซื้อ และยินดีจายในราคาที่สูงกวาเพื่อใหไดมาซึ่งสินคาที่สรางความพอใจ
สูงกวา (ในแงของการบริโภคงายกวาและสินคามีมาตรฐานสูงกวาสินคาคูแขง) นอกจากนี้บริษัทยังไดควบคุมคุณภาพสินคาทั้งในแง
ของการผลิตที่ไดมาตรฐานและรูปแบบใหมที่ใหผูบริโภคไดบริโภคสินคางายขึ้น รวมถึงความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย 
การเจริญเติบโตของตลาด และการกาวสูความเปนผูนํ าในผลิตภัณฑขี้เหล็ก

รูปแบบยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก KASSIS
ตนทุนสินคารวบบรรจุภัณฑ =   กลองละ 5.18 บาท (1 กลองบรรจุ 2 แผงละ 7 เม็ด)
ราคาจํ าหนายปลีก                  =   กลองละ 98 บาท



ตาราง 4.1
เปรยีบเทียบราคาผลิตภัณฑจากสมุนไพรขี้เหล็กและยานอนหลับแผนปจจุบัน

ราคาปลีกตอเม็ด ปริมาณบริโภคตอวัน    รวมคาใชจายตอวัน
       (บาท)             (เม็ด)             (บาท)

KASSIA 7 1 - 2 7 - 14
Passiflora 7    2   14
Calmaco             1.50 2 - 4 3 - 6
Baracol             3.30 2 - 4        6.60 – 13.20
Cassia siamea 3 2 - 4 6 - 12
ยานอนหลับ         0.50 – 10 1 - 2 1 – 20



กลยทุธชองทางการจัดหนายและกลวิธีการจัดจํ าหนาย

บริษทัไดท ําการกํ าหนดชองทางการจัดจํ าหนายผลิตภัณฑ “KASSIA” นี้ ซ่ึงจะคลายคลึงกับการจัดจํ าหนายสินคา
เพือ่สุขภาพในปจจุบัน โดยสามารถแบงออกเปน 3 ชองทาง

1. รานคาสง

รานคาสงหรือที่คนทั่วไปรูจักกันในนาม “ยี่ปว” ซ่ึงเปนผูจัดจํ าหนายที่สามารถเขาถึงรานจํ าหนายผลิตภัณฑประเภทยาและ
สมนุไพรไดอยางครอบคลุมมากที่สุด โดยที่จํ านวนรานคาสงหลักมีอยูจํ านวน 50 รายในกรุงเทพฯ และปริมณฑล

2. รานขายยาทั่วไป

• รานจ ําหนายยาทั่วไป (Traditional Drug Store) และรานจํ าหนายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพที่มีขนาดใหญซ่ึงเปนรานที่ไมรับ
ซ้ือจากรานคาสง โดยจะเนนเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครเปนหลักเทานั้นสํ าหรับรานคาปลีกในตางจังหวัดนั้น จะจํ าหนายผานยี่ปว
ขางตน ซ่ึงจะเนนเฉพาะรานคาปลีกในตัวเมืองใหญ

• รานคาขายยาสมัยใหมและซูเปอรมารเก็ต สํ าหรับผลิตภัณฑสมุนไพรแลว รานคาประเภทนี้นับวาเปนชองทางใหมที่นา
สนใจที่จะเขาถึงกลุมลูกคามาก เนื่องจากลักษณะการดํ าเนินชีวิตสไตลของคนในปจจุบันจะเลือกซื้อสินคาเองจากรานขายยาสมัย
ใหมและรานจํ าหนายสินคาเพื่อสุขภาพโดยเฉพาะ ซ่ึงเราสามารถดํ าเนินกิจกรรมสงเสริมการขายถึงลูกคาโดยตรงผานชองทางนี้ได
อยางละเอียด พบวา การเขาชองทางดังกลาวตองเสียคาใชจายคอนขางสูง ซ่ึงอาจอยูในรูปของคาธรรมเนียมในการเริ่มจํ าหนาย 
(Listing Fee) หรือสวนลดการคาในอัตราที่สูงขึ้น รวมทั้งปริมาณการจํ าหนายผลิตภัณฑสมุนไพรในชองทางดังกลาวยังไมมากพอ 
ดงันัน้  บริษทัฯ จงึยังไมทํ าการจํ าหนายในชองทางดังกลาวในชวงปแรก และจํ าทํ าการพิจารณาตอไปเมื่อตลาดมีการขยายตัวขึ้น

สํ าหรับการติดตอกับรานคาเหลานี้ จะมีพนักงานขายทั้งสิ้น 3 คน โดยรับผิดชอบเฉพาะรานคาสง รานขายยาทั่วไป และราน
จ ําหนายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ โดยแบงหนาที่รับผิดชอบเขตการขายดังนี้

พนักงาน1 : รับผิดชอบลูกคาในเขตพระนคร
พนักงาน2 : รับผิดชอบลูกคาในเขตพระนคร
พนักงาน3 : รับผิดชอบลูกคาในเขตธนบุรี



สวนลดที่เราเสนอแกรานคาจะแตกตางกันตามแตละประเภทของราน

รานคาสง                                          ราคาจํ าหนาย 56 บาท, Credit Term  30 วัน
รานขายยาทั่วไป และราน                 ราคาจํ าหนาย 70 บาท, Credit Term  30 วัน
จ ําหนายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ

สํ าหรับการจัดสงสินคาจะดํ าเนินการจัดสงโดยพนักงานขายในเขตรับผิดชอบนั้น ๆ เนื่องจากการจัดสงไมยุงยากมากนัก 
เพราะบรรจุภัณฑมีขนาดเล็กและเบา ทํ าใหงายตอการขนสง

ก ําหนดกลวิธีการขาย หากทางบริษัทจะบรรลุยอดขายและไดมาซึ่งกํ าไรสุทธิตามเปาหมายที่ตั้งไว บริษัทจะตองตั้งเปายอด
ขายใหพนักงานขายมียอดขายผลิตภัณฑรวม “ KASSIA” จํ านวน 20,000 กลองตอคนตอป โดยมีการกํ าหนดคานายหนา 
(Commission) ใหกบัพนกังานขาย ในอัตรา 2.5% ของยอดขาย ซ่ึงนับวาเปนอัตราที่จูงใจพอสมควร หากพนักงานขายสามารถทํ า
ยอดขายไดมาก ก็จะยิ่งไดรับผลตอบแทนจากยอดขายที่สูงขึ้น

วธีิคัดเลือกพนักงานขาย คณุสมบตัขิองพนักงานขายของบริษัท BOTANICSจํ ากัด ไดระบุไวดังนี้
♦ เพศชาย/หญิง อายุ 24-30 ป
♦ วฒุกิารศึกษา ไมตํ่ ากวาปวส. หรืออนุปริญญา ไมจํ ากัดสาขา
♦ บคุลิกดี มนุษยสัมพันธดี
♦ หากมปีระสบการณดานการขาย จะพิจารณาเปนพิเศษ

กลยุทธการสงเสริมการตลาด

โดยทัว่ไปผูบริโภคจะทราบดีวาสมุนไพรสวนใหญมีประโยชน แตมีนอยคนที่เขาใจอยางแทจริงวา สมุนไพรแตละชนิด แต
ละสวนของตน ตลอดจนกรรมวิธีในการสกัดสารสํ าคัญออกมามีลักษณะแตกตางกัน โดยเฉพาะอยางยิ่งในเรื่องของคุณประโยชน
อีกทัง้โอกาสในการเกิดผลขางเคียงจากการรับประทานสมุนไพรนั้นมีนอยมาก ผลิตภัณฑ KASSIA เปนผลิตภัณฑใหมในตลาด
สมนุไพรขี้เหล็กซึ่งยังเปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภครูจักนอยมาก ดังนั้น หาก KASSIA สามารถแสดงใหผูบริโภคเห็นถึงความมีมาตรฐาน
ในการผลติ คุณภาพของผลิตภัณฑที่ไดรับ จะมีผูบริโภคจํ านวนมากที่หันมาบริโภค KASSIA ดังนั้น ส่ือที่เลือกใชจึงมีความจํ าเปนใน
การเขาถึงกลุมผูบริโภค จะตองใหกลุมเปาหมายไดรับขาวสารที่สงไปใหไดมากที่สุด ทํ าใหการสงเสริมการตลาดในชวงแรกจะเนน
ทีก่ารใหขอมูลแกผูบริโภคเกี่ยวกับคุณประโยชนสมุนไพรขี้เหล็กและทํ าใหผูบริโภคจดจํ าตราสินคา “KASSIA” ใหมากที่สุด แผน
การสงเสรมิการตลาดจะมีการวางแผนแบงการดํ าเนินงานออกเปน 3 ชวง โดยชวงแรกเปนชวงกอนเปดตัวสินคา ชวงที่สองเปนชวง



เปดตวัสินคาและเร่ิมจัดจํ าหนายโดยมีระยะเวลา 6 เดือน และชวงที่สามจะอธิบายแผนการและแนวทางการดํ าเนินงานซึ่งอาจปรับ
เปลีย่นไดตามสภาวะการแขงขันในตลาด ซ่ึงจะขออธิบายในรายละเอียดตอไป

งบประมาณที่ไดรับการจัดสรรใหใชในสวนการสงเสริมการตลาดสํ าหรับในปแรกจะเปนจํ านวน 1,000,000 บาทซึ่งเปนสัด
สวนทีค่อนขางสูงเมื่อเทียบกับยอดขาย แตทั้งนี้เพื่อใหสามารถบรรลุวัตถุประสงคที่บริษัทฯ ไดวางไว และเพื่อใหสามารถสรางความ
รับรูในตราสนิคาและความเขาใจในผลิตภัณฑได ดังนั้น คาดวาหลังจากที่ประชาชนเริ่มมีความเขาใจในคุณประโยชนของสมุนไพร
ขีเ้หล็กและรูจัก KASSIA บางแลว ในปถัดไป บริษัทฯ จะจัดสรรตามสัดสวนยอดขายโดยอยูที่ประมาณ 11 %

เนือ่งจาก KASSIA เปนผลิตภัณฑใหม และ BOTANICS ยังเปนบริษัทที่เพิ่งกอตั้ง ทํ าใหบริษัทฯ ไมสามารถทุมเงินลงสื่อที่
ตองใชงบประมาณสูง กอปรกับสื่อโฆษณา เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร จะอยูภายใตการควบคุมคอนขางเขมงวด ซ่ึงสื่อ
เหลานี ้บริษทัฯ จะพิจารณาใหอยูในแผนการปฏิบัติงานในปถัด ๆ ไ ป เมื่อมีงบประมาณที่มากพอหรือตลาดมีการขยายตัวเปนอยาง
มาก

กลวธีิที่พิจารณาแลววาจะสามารถทํ าให KASSIA บรรลุวัตถุประสงคมีดังนี้
1. ประชาสัมพันธ (Public Relation)

• การจดัสมัมนา ทั้งในกลุมแพทย เภสัชกร ส่ือมวลชน รานคาสง รานขายยาทั่วไป และประชาชน
• การใหขาว (Press Release)

2. การสงเสริมการขาย (Promotion)
• สวนลดการคา

3. การโฆษณา (Advertising)
• ส่ือมวลชน (Mass Media) – ส่ือนิตยสาร, Advertorial, วิทยุ, Documentary Sponsorship, TV Sponsor
• อ่ืน ๆ – POP, Leaflet, etc.

4. พนกังานขาย (Incentive)
5. การตลาดแบบเจาะตรง (Direct Marketing) เชน งานแสดงสินคา, Direct Mail
6. การตลาดแบบกิจกรรม (Event Marketing) รวมกับโรงพยาบาลเอกชน, ชมรมผูสูงอายุ, สมาคมรานขายยา
แตดวยงบประมาณที่จํ ากัด ดังนั้นกิจกรรมที่จะดํ าเนินการไดในปแรก จะประกอบดวยการประชาสัมพันธ, การสงเสริมการ

ตลาด, การโฆษณา(บางสวน), ผลตอบแทนพนักงานขาย และการตลาดกิจกรรม โดยจะแบงการดํ าเนินงานออกเปน 3 ชวง คือ

ชวงที่1  ชวงสรางกระแส (กอนเริม่เปดจํ าหนายสินคา 4 สัปดาห จนถึง 2 เดือนหลังจากเริ่มจํ าหนาย)

• สรางความเขาใจในตัวสินคา และสรรพคุณของสมุนไพรขี้เหล็ก
• ชวงสรางฐานสนับสนุนจากกลุมเภสัชกร รานคา และสื่อมวลชนตาง ๆ
• สรางกระแสเพื่อกระตุนใหผูบริโภคกลุมเปาหมายตองการทดลองใชผลิตภัณฑ



ชวงที่ 2 ชวงสรางตลาด (เดือนที่ 3 – 9  หลังจากเริ่มจัดจํ าหนาย)

• คงกระแสใหผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑ โดยตอกยํ้ าเรื่องคุณประโยชนที่ไดรับจากสมุนไพรขี้เหล็ก
• สรางตราสินคา KASSIA ใหเปนที่รูจักและยอมรับมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งกับกลุมเปาหมาย

ชวงที่ 3 ชวงขยายตลาด (เดอืนที ่9 – 12 หลังจากเริ่มจํ าหนาย)

• สงเสรมิใหผูบริโภคบริโภคสมุนไพรผลิตภัณฑ KASSIA มากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมผูบริโภคยาแผนปจจุบันและ
กลุมที่บริโภคผลิตภัณฑของคูแขง

• เจาะกลุมใหกลุมเปาหมายบริโภค KASSIA
• ยงัคงเนนตราสินคา KASSIA ใหเปนที่จดจํ าไดของผูบริโภค

ACTION PLAN

จากกลยุทธที่ไดแสดงไปขางตนจะพบวา จะตองมีการดํ าเนินการหลายอยางเพื่อใหบริษัท ฯ สามารถดํ าเนินการ
บรรลุวัตถุประสงคที่ไดวางเอาไว ดังนั้น กิจกรรมตาง ๆ จึงไดถูกสรางขึ้นเพื่อสนับสนุนกลยุทธขางตน จึงไดมีการจัดสรรงบ
ประมาณในสวนตาง ๆ ดังตอไปนี้

ดานประชาสัมพันธ                                                245,000  บาท
ดานสงเสริมการขาย                                               250,000 บาท
ดานโฆษณา                                                            420,000 บาท
ดานพนักงานขาย                                                      32,000 บาท
ดานกิจกรรมการตลาด (Event Marketing)                53,000 บาท
รวมงบประมาณ                                                   1,000,000 บาท



สรุปรายละเอียดคาใชจายในการจัดกิจกรรมการตลาด ๆ ในชวงปแรก

รายละเอียด ระยะเวลา งบประมาณ
1. ดานประชาสัมพันธ งบประมาณ
1.1 จดัสัมมนา-รานคาสง รานขายยาทั่วไป ส่ือมวลชน
1.2 สงขาวประชาสัมพันธใหกับสื่อตาง ๆ

         เดือน(-1)
เดือน(-1) – 1,4,7,10

            240,000
                5,000

2. ดานสงเสริมการขาย
  2.1  สวนลดการคา ไตรมาส 1 และ 3             250,000
3. ดานโฆษณา
3.1 แผนพับประชาสัมพันธ
3.2 จดัทํ าบทความวิชาการ
3.3 การโฆษณา ณ จุดขาย

เดือน(-1) – 12
เดือน(-1) – 6
เดือน1 - 12

            120,000
            100,000
            200,000

4. ดานพนักงานขาย
  4.1  เงนิจูงใจ (Sales Incentives) ไตรมาส 1 - 4               32,000
5. ดานกิจกรรมการตลาด (Event Marketing)
5.1 กจิกรรมรวมกับโรงพยาบาลเอกชน เดือน 9 และ 12               53,000

สรุปแผนการดํ าเนินงานกิจกรรมทางการตลาด

กจิกรรม/เวลา -1 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

- การจัดสัมมนา
- ขาวประชาสัมพันธ News Clip
- สวนลดการคา
- แผนพับประชาสัมพันธ
- บทความวิชาการ
- การโฆษณา ณ จุดขาย
- เงนิจูงใจ (Sales Incentives)
- กจิกรรมรวมกับโรงพยาบาลเอกชน



การประชาสัมพันธ

การจดัการบรรยาย “หลับสบาย คลาดเครียดดวยสมุนไพรขี้เหล็ก” สํ าหรับรานคาสง รานขายยาทั่วไปและสื่อมวลชน

วตัถุประสงคการจัดกิจกรรม
1. เพือ่สรางความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนของสมุนไพรขี้เหล็ก
2. เพือ่ใหผูเขารวมสัมมนามีความมั่นใจในผลิตภัณฑและเปนการแถลงขาวเปดตัวผลิตภัณฑ “KASSIA” เพื่อใหขอมูลและ

ส่ือถึงคุณประโยชนของผลิตภัณฑ
3. เพือ่ใหมีการเผยแพรการเปดตัวผลิตภัณฑออกไปตามสื่อตาง ๆ ของผูส่ือขาวที่ไดเชิญมา
4. เพือ่ใหเกิดการรับรูตอตราสินคา “KASSIA”

ระยะเวลาการจัดกิจกรรม    1 เดอืนกอนวางจํ าหนายสินคา
กลุมเปาหมาย                       ตวัแทนจากรานคาสง และรานขายยาทั่วไปทั้งในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลรวมถึงสื่อมวลชน

160 ทาน
สถานที่จัดกิจกรรม                หองประชุมภายในโรงแรม
งบประมาณ                            คาอาหาร, คาของที่ระลึกสํ าหรับวิทยากร และคาใชจายอื่นๆ รวมทั้งสิ้น 240,000 บาท

ลักษณะการดํ าเนินงาน
• จดัการบรรยายโดยวิทยากรผูมีความรูทางดานสมุนไพร โดยเนนการใหขอมูลประโยชนของสมุนไพรขี้เหล็ก เพื่อใหเกิด
ความรูความสนใจในผลิตภัณฑจากตนขี้เหล็ก
• เชญิตวัแทนจากรานคาสง รานขายยาทั่วไป และสื่อมวลชนเขารวมฟงการบรรยาย โดยใชการเชิญโดยพนักงานขาย
• มชีวงเวลาแนะนํ าผลิตภัณฑ “KASSIA” แกผูประกอบการคาขายยาทั้งหลาย
• มบีูทแสดงผลิตภัณฑ “KASSIA” และแจกผลิตภัณฑใหทดลองใช



การใหขาว (NEWS CLIP)

วัตถุประสงคของกิจกรรม
1. เพือ่ประชาสมัพันธและเผยแพรกิจกรรมตาง ๆ ที่บริษัทฯ กํ าลังจะจัดตั้งและกิจกรรมที่ไดจัดไปแลวใหประชาชนทราบ
2. เพือ่ใหประชาชนไดรูจักบริษัทและผลิตภัณฑของบริษัทมากขึ้น

ส่ือที่ใช                                              คอลัมนในหนังสือพิมพและนิตยสารตาง ๆ ที่มีคอลัมนบริการประชาสัมพันธธุรกิจ
ระยะเวลาการจัดกิจกรรม                  1 เดอืนกอนวางจํ าหนายสินคาจนถึง 1 เดือนหลังจากเริ่มจํ าหนายและทุก ๆ ตนไตรมาส
งบประมาณ                                        5,000 บาทในการสงขอมูลกิจกรรมไปใหหนังสือพิมพและนิตยสารตาง ๆ

ลักษณะการดํ าเนินงาน
• สงขอมูลที่ตองการสื่อสารไปใหกับหนังสือพิมพและนิตยสาร ที่มีคอลัมนประชาสัมพันธธุรกิจ ซ่ึงขอมูลที่สงไปเผยแพร 
ไดแก กิจกรรมตาง ๆ ที่บริษัทฯ จัดขึ้น,ขอมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ

การสงเสริมการขาย

สวนลดการคา

วตัถุประสงคการจัดกิจกรรม
 1. เพือ่ใหกระตุนให รานคาสงและรายขายยาทั่วไป ส่ังซื้อผลิตภัณฑตอคร้ังในปริมาณที่มากขึ้น

 2. เพือ่ใหรานคาสงและรานขายยาทั่วไป ผลักดันใหมีการขายผลิตภัณฑมากขึ้น

ระยะเวลาการจัดกิจกรรม     เดือน 1 –3 และเดือน 7 – 9
กลุมเปาหมาย                       รานคาสงและรานขายยาทั่วไป
งบประมาณ      250,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน          ส่ังซื้อสินคาครบ 12 กลอง แถมฟรี 2 กลอง



การโฆษณา

แผนพับประชาสัมพันธ

วตัถุประสงคการจัดกิจกรรม
1. เพือ่สรางความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการรับประทานผลิตภัณฑสมุนไพรขี้เหล็ก
2. เพือ่ใหเกิดการรับรูและความสนใจตอตราสินคา “KASSIA”

ระยะเวลา            เดอืน (-1) - 12
งบประมาณ        120,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน
• เปนแผนพบัเผยแพรความรูเกี่ยวกับคุณประโยชนของสมุนไพรขี้เหล็ก พรอมกับโฆษณาผลิตภัณฑ KASSIA

การโฆษณา ณ จุดขาย

วตัถุประสงคการจัดกิจกรรม
1. เพือ่สรางความสนใจตอตราสินคา “KASSIA” และกระตุนใหเกิดการซื้อ

ระยะเวลา              เดือน 1 - 12
งบประมาณ           200,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน
• เปนแผนปายขนาดเล็กแขวนโฆษณาและบอกถึงสรรพคุณของผลิตภัณฑ KASSIA
• กระจายติดตามรานคาสงและรานขายยาทั่วไป

บทความวิชาการ

วตัถุประสงคของการจัดกิจกรรม
1. เพือ่สรางความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการรับประทานผลิตภัณฑสมุนไพรขี้เหล็ก
2. เพือ่ใหเกิดการรับรูและความสนใจตอตราสินคา “KASSIA”
3. เพือ่ใหเกิดความตองการทดลองใชผลิตภัณฑ “KASSIA”



ระยะเวลา              เดอืน (-1) - 6
ส่ือที่ใช                  นติยสาร ไดแก ชีวจิต,ใกลหมอ,วงการยา
งบประมาณ
นิตยสาร                  จ ํานวน  6   คร้ัง คร้ังละ   15,000 บาท   รวม   90,000 บาท
คาตนฉบับ                                                       10,000 บาท

รวมทั้งสิ้น        100,000 บาท

ลักษณะการดํ าเนินงาน
• เขยีนบทความเกี่ยวกับคุณประโยชนของสมุนไพรขี้เหล็กเปนตอน ๆ  โดยผูเชี่ยวชาญดานสมุนไพรลงในนิตยสารตางๆ

พนักงานขาย
เงินจูงใจ

วตัถุประสงคของการจัดกิจกรรม
1. เพือ่ใหพนกังานมีความพยายามในการขายผลิตภัณฑใหไดตามเปาหมายที่ตั้งไว
2. เพือ่กระตุนใหพนักงานมีความตั้งใจในการใหบริการแกลูกคา

ระยะเวลา ทุก 3 เดือน
งบประมาณ 32,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน
• ตัง้รางวลัพนกัขายดีเดน โดยจะมีรางวัลพิเศษเปนเงิน 8,000 บาทใหกับพนักงานที่มียอดขายรวมสูงที่สุดในปลายไตรมาส
เพือ่ใหเกิดการแขงขึ้นในดานการขาย
• ใหมกีารฝกอบรมพนักงานทั้งในดานของความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ  และเทคนิคการขาย



กจิกรรมการตลาด (EVENT MARKETION)

การจัดกิจกรรมรวมกับโรงพยาบาลเอกชน

วตัถุประสงคการจัดกิจกรรม
1. เพือ่ใหบริโภคมีการรับรูและสนใจตอผลิตภัณฑ “KASSIA”
2. เพือ่ส่ือสารคุณประโยชนของสมุนไพรขี้เหล็กใหกลุมเปาหมายไดรับทราบ

ระยะเวลา             เดือน 9 และ เดือน 12
งบประมาณ          53,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน
• จดัการบรรยายความรูคุณประโยชนสมุนไพรขี้เหล็กรวมกับโรงพยาบาลเอกชนตาง ๆ
• มชีวงเวลาสํ าหรับการนํ าเสนอขอมูลของผลิตภัณฑ “KASSIA”
• ออกบูทแสดงและจํ าหนายผลิตภัณฑ “KASSIA”



บทที่ 5

แผนการผลิต

กลยุทธและแผนการผลิต

เนือ่งจากบรษิทั BOTANICS จํ ากัด เปนบริษัทใหมที่เพิ่มเริ่มตนทํ าธุรกิจเกี่ยวกับการผลิตและจัดจํ าหนายผลิตภัณฑ
เกีย่วกบัสมนุไพร โดยมีผลิตภัณฑที่ออกสูตลาดเปนอันดับแรก คือ ยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก “KASSIA” ทางบริษัทจะทํ าหนาที่
ในการดํ าเนินกิจกรรมทางการตลาดจัดจํ าหนายและกระจายสินคา ตลอดจนการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค แตในดานการผลิตแลวทางบริษัทจะทํ าสัญญาวาจางใหโรงงานทํ าการผลิตให ภายหลังจากที่ผลิตภัณฑสามารถ
ขึน้ทะเบียนตํ ารับยาแลว

ในล ําดบัแรกทางบริษัท BOTANICS จํ ากัด จะดํ าเนินการขออนุญาตขายยาจากกองควบคุมยา สํ านักงานอาหารและ
ยา ซ่ึงใชระยะเวลาประมาณ 3-4 สัปดาห ในการอนุมัติใหเลขที่ใบอนุญาตขายยา หลักจากนั้นจะทํ าสัญญาตกลงซื้อขายวัตถุดิบคือ ใบ
ออนตากแหงของขี้เหล็ก กับทางกลุมชาวบานจังหวัดราชบุรีโดยผานทางสํ านักงานเกษตรจังหวัดราชบุรี ตกลงซื้อในราคา 20 บาท
ตอกโิลกรัม(อัตราสวนโดยประมาณของสารแอนไฮโดรบาราคอลที่สามารถสกัดไดจากใบขี้เหล็ก คือ 2.4 มิลลิกรัมตอใบขี้เหล็กแหง 
0.1 กรัม) เพื่อนํ าใบขี้เหล็กไดมาทํ าการสกัดใหไดสารสํ าคัญในรูปบาราคอลไฮโดรคลอไรต

นอกจากนี้บริษัทเองก็จะใหความรวมมือกับสํ านักงานเกษตรจังหวัดราชบุรี ทํ าการสนับสนุนและสงเสริมใหกลุม
ชาวบานในจังหวัดราชบุรี ขยายพันธุพืชสมุนไพรขี้เหล็ก ตามโครงการสวนปาสมุนไพรตามพระราชดํ าริ และขอความรวมมือจาก
สํ านักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทุนซึ่งมีนโยบายสงเสริมเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรมสมุนไพรในการสนับสนุนการปลูกและแปร
รูปสมนุไพร เพื่อทางบริษัทจะไดตกลงทํ าสัญญาซื้อขายกับกลุมชาวบานตอไป เปนการสรางรายไดใหกับเกษตรกรทองถ่ินและทาง
บริษัทเองก็จะมีแหลงวัตถุดิบที่สามารถควบคุมคุณภาพและปริมาณตามที่ตองการได และในขณะเดียวกันทางบริษัทก็จะทํ าสัญญา
การผลติกบัโรงงาน โดยสัญญาวาจางมีระยะเวลา 5 ป (คิดเปนตนทุนคาจางผลิตโดยประมาณ 0.2 บาท/เม็ด) ซ่ึงทางโรงงานจะดํ าเนิน
การผลิตตั้งแตขั้นตอนการรับวัตถุดิบจากกลุมชาวบานจังหวัดราชบุรี จนกระทั่งผลิตเปนผลิตภัณฑสํ าเร็จรูป ในสัญญาจะระบุวา 
กรรมวธีิการผลิตทั้งหมดเปนลิขสิทธิ์ของบริษัท BOTANICS จํ ากัด แตเพียงผูเดียว หากมีการยกเลิกสัญญาการผลิตไมวากรณีใด ๆ 
หามมใิหทางโรงงานทํ าการผลิตตามกรรมวิธีการผลิตซึ่งเปนลิขสิทธิ์ของบริษัท BOTANICS จํ ากัดเปนระยะเวลา 5 ป

เครื่องหมายการคา สิทธิบัตร ลิขสิทธิ์

ทางบริษัทจะดํ าเนินการจดสิทธิบัตรดานกรรมวิธีการผลิตของขั้นตอนการผลิตยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก 
“KASSIA” ในประเภทขั้นการประดิษฐที่สูงขึ้น (Inventive Stop) ตามใน พ.ร.บ. สิทธิบัตร บัญญัติวา “การประดิษฐที่มีขั้นการ
ประดษิฐสูงขึน้ ไดแก การประดิษฐที่ไมเปนที่ประจักษไดโดยงายแกบุคคลที่มีความชํ านาญในระดับสามัญสํ าหรับงานประเภทนั้น” 



นอกจากนีท้างบริษัท BOTANICS จํ ากัด จะดํ าเนินการจดทะเบียนตราสินคา “KASSIA” เพื่อระบุสิทธิในการใชช่ือตราสินคาดัง
กลาวเปนของบริษัท BOTANICS จํ ากัดแตเพียงผูเดียว

กรรมวิธีการผลิต

บริษทั BOTANICS จํ ากัด จะทํ าการคัดเลือกโรงงานผลิตยาที่ไดผานการรับรองมาตรฐานการผลิตที่ดี หรือ Good 
Manufacturing Practice (GMP) เพือ่ท ําสัญญาวาจางการผลิตในขั้นตอนตั้งแตรับวัตถุดิบมาสกัดสารสํ าคัญตามขบวนการของทาง
บริษัทแลวนํ ามาผลิตเปนเม็ดยาตอไป จากนั้นโรงงานจะตองสงเม็ดยาที่ผลิตเสร็จแลวนั้นกลับมาใหทางบริษัทไดทํ าการแบงบรรจุ
และจัดจํ าหนายตอไป

กรรมวิธีการผลิตยาเม็ด KASSIA

กรรมวธีิการผลิตเริ่มจากการนํ าใบออนของขี้เหล็กมาทํ าการอบแหงที่อุณหภูมิ 50 องศาเซลเซียส เมื่อไดใบขี้เหล็ก
แหงมาแลว น ําไปผานการบดแรงใหไดขนาดที่เหมาะสม เพื่อนํ าไปทํ าการสกัดดวยวิธีเปอรโคเลชั่น (Percolation) โดยมีวิธีการคือ 
ท ําการสกดัสมนุไพรดวยอุปกรณที่กรองกากออกไดในตัว โดยเทนํ้ ายาสกัดผานลงไป ไมกวนสมุนไพรแมแตนอย ปลอยใหไหลซึม
ลงตามแรงถวงและสกัดองคประกอบระหวางทางใหละลายหลุดออกจากกากผานแผนกรอง และหยดเขาสูที่เก็บ จะไดสารสกัดเขม
ขนของแอนไฮโดรบาราคอล จากนั้นนํ าไปเตรียมใหอยูในรูปอนุพันธของเกลือบาราคอลไฮโดรคลอไรด เพื่อทํ าการผลิตเปนเม็ดยา

การพัฒนาแลการควบคุมคุณภาพ

บริษทั BOTANICS จํ ากัด จะทํ าการควบคุมคุณภาพในทุกขั้นตอน ตั้งแตรับวัตถุดิบจนกระทั่งทํ าการผลิตเปนผลิต
ภณัฑสํ าเร็จรูปและบรรจุลงในบรรจุภัณฑเพื่อเตรียมจํ าหนายตามวิธีการดังนี้

ผงวัตถุดิบ
• ตรวจสอบหาพิษตกคาง เชน สารเคมีจํ ากัดแมลง
• ตรวจสอบปริมาณสารปนเปอนของเชื้อจุลินทรีย



เมือ่ทางโรงงานทํ าการผลิตยาเม็ด KASSIA ออกมาเปนผลิตภัณฑสํ าเร็จรูปในแตละรุนที่ผลิตแลว จะแจงใหทาง
แผนกควบคุมการผลิตของทางบริษัท BOTANICS จํ ากัด ทราบเพื่อมาตรวจรับผลิตภัณฑ พรอมกับใบวิเคราะหผลจากหองปฏิบัติ
การ ซ่ึงเปนการรับรองวายาเม็ด KASSIA แตละเม็ดที่ผลิตในรุนผลิตนั้น มีคุณภาพตรงตามมาตรฐานที่กํ าหนดดังนี้

ยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก KASSIA
• ตรวจสอบปริมาณสารสํ าคัญทางเคมี
    ในยาเม็ด KASSIA 1 เม็ดจะมีปริมาณสารแอนไฮโดรบาราคอล 19 – 21 มิลลิกรัม(95.0 – 105.0%LA)
• ตรวจหาเอกลักษณของยาเม็ด
    เปนเม็ดยาชนิดเคลือบ (film-coated) สีเหลืองนวล
• ตรวจหาความสมํ่ าเสมอของขนาดเม็ดยา
    ขนาดเสนผานศูนยกลาง 6 มิลลิเมตร, ความหนา 2.4 – 2.6 มิลลิเมตร,นํ้ าหนัก 118.75 – 131.25 มิลลิกรัม
• ตรวจอตัราความเร็วในการกระจายตัวของเม็ดยา
   ระยะเวลาในการแตกตัว ไมเกิน 10 นาที

ขอบังคับทางกฎหมายที่เกี่ยวของ

เนือ่งจากผลติภัณฑยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก “KASSIA” ที่ทางบริษัท BOTANICS จํ ากัด จะทํ าการพัฒนาและ
ผลิตออกสูตลาด เปนผลิตภัณฑที่เขาขาย “ยาจากสมุนไพรแผนปจจุบัน” ตามนิยามคํ าจํ ากัดความ ดังนี้

“ยาจากสมนุไพรแผนปจจุบัน หมายถึง ผลิตภัณฑยาสํ าเร็จรูปที่ประกอบดวยตัวยาสํ าคัญที่ไดจากพืช (active plant 
materials) ซ่ึงอาจมหีรือไมมีตัวยาชวย (pharmaceutical necessities) อยูในสูตรตํ ารับ ทั้งนี้ไมรวมถึง (1) ผลิตภัณฑยาที่มีขอบงใช/
สรรพคุณ ขนาดและวิธีใช ตามความรูความเชื่อที่สืบทอดตอกันมาก ซ่ึงมีเอกสารอางอิงตามที่กํ าหนดไวในหลักเกณฑการขึ้น
ทะเบยีนต ํารับยาแผนโบราณ (2) ผลิตภัณฑยาที่ประกอบดวยสารออกฤทธิ์ซ่ึงอยูในรูปสารบริสุทธิ์” (ยาจากสมุนไพรในบัญชียาหลัก
แหงชาติ, พ.ศ. 2542)

ดงันัน้ ผลิตภณัฑยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก “KASSIA” จึงจํ าเปนตองขออนุญาตเพื่อขึ้นทะเบียนตํ ารับยาจากกองควบคุม
ยาจากกองควบคุมยา สํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ซ่ึงมีขั้นตอนดังนี้

1) ยืน่ค ําขออนุญาตเกี่ยวกับยาตัวอยาง
2) ยืน่คํ าขอขึ้นทะเบียนตํ ารับยา

ขั้นตอนทั้งหมดในการดํ าเนินการขออนุญาตใชเวลาประมาณ 3-4 เดือน หากไดรับอนุมัติเลขทะเบียนตํ ารับและไดรับใบ
สํ าคญัการขึ้นทะเบียนตํ ารับยาทาง อย. แลว ทางบริษัทก็จะสามารถเริ่มดํ าเนินการผลิตออกสูตลาดไดทันที



การพฒันาผลิตภัณฑสมุนไพรประเภทอื่นในอนาคต

บริษัท BOTANICS จํ ากัด มีการวางแผนที่จะพัฒนาผลิตภัณฑจากสมุนไพรตัวอ่ืน ๆ และนํ าสินคาใหมออกสูตลาดใน
อนาคต โดยใหความสํ าคัญกับผลิตภัณฑที่ตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย คือ กลุมผูสูงอายุเปนหลัก และเนนผลิตภัณฑที่
พฒันามาจากสมุนไพรไทยซึ่งมีสรรพคุณเปนที่ตองการของกลุมเปาหมาย เพื่อพัฒนาใหมีรูปแบบผลิตภัณฑที่ทันสมัย บริโภคไดงาย 
และมคีณุภาพมาตรฐานที่ดีเพื่อใหเปนที่เชื่อถือและไดรับการยอมรับจากทั้งตลาดภายในประเทศและตางประเทศ โดยมีการวางแผน
การดังนี้

แผนระยะสั้น

ภายใน 3 ปแรก ทางบริษัทจะพัฒนาผลิตภัณฑจากสมุนไพรที่มีผลการวิจัยและงานทดลองรับรองและยืนยันถึงคุณ
ประโยชนและประสิทธภาพอยูแลว มาปรับปรุงพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑใหนาใชและมีประสิทธิผลมากยิ่งขึ้นโดยจะทํ าใหอยูในรูป
ของสารสกัด ไดแก

1. ยาเม็ดมะระขี้นก
สรรพคุณ     รักษาโรคกระเพาะบิด

2. ครีมขมิ้นชัน
สรรพคุณ      ทาแกเม็ดผ่ืนคัน

3. ยาเม็ดเพชรสังฆาต
สรรพคุณ      แกริดสีดวงทวาร

4. ครีมชุมเห็ดเทศ
สรรพคุณ       ทาแกแผลพุพอง

5. ยาอมลูกยอ
สรรพคุณ       อมแกคล่ืนไสอาเจียน



แผนระยะยาว

ทางบรษิทั BOTANICS จํ ากัด จะลงทุนในดานการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ ดวยงบประมาณป 500,000 บาท เพื่อปรับปรุง
แบบและคณุภาพสนิคา ตลอดจนนํ าผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด โดยทางบริษัทจะรวมทุนกับสถาบันวิจัยในภาครัฐ เพื่อทํ าการวิจัย
เพิ่มเติมและทดลองผลในทางคลินิก เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑจากสมุนไพรที่มีสรรพคุณเปนที่ตองการของตลาด แตยังไมไดรับการ
พฒันาขึ้นมาเปนผลิตภัณฑ



บทที่ 6

กลยุทธองคกร

โครงสรางกลุมผูบริหาร

บริษทั BOTANICS จํ ากัด เปนบริษัทใหมที่เปดดํ าเนินกิจการเกี่ยวกับธุรกิจยาจากสมุนไพร ซ่ึงกอตั้งขึ้นจากการรวมตัวกัน
ของเภสัชกรและนักบริหารธุรกิจรุนใหม ทั้งนี้มีการวางกลยุทธขององคกรในระยะยาวเปนลักษณะของ Diversification Strategy 
กลาวคือ พัฒนาผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรใหครอบคลุมความตองการของผูบริโภคทั้งในแงของรูปแบบและสรรพคุณ โดยการ
ด ําเนนิงานของบริษัทในระยะแรกจะมีการจัดตั้งเปนองคกรขนาดเล็ก เพื่อความคลองตัวและมีคาใชจายตํ่ า โดยจัดโครงสรางองคกร
ใหมกีารบริหารจัดการแบบลักษณะงาน ตามลักษณะของธุรกิจ ดังแสดงในรูปที่ 6.1

กลุมผูบริหาร

กลุมผูบริหาร ประกอบดวย
1. น.ส. สิริมา เทพฤทธิ์

ตํ าแหนง     ผูจัดการทั่วไป
หนาที่         ดแูลและรับผิดชอบงานบริหารทั่วไป ตลอดจนงานดานพัฒนาผลิตภัณฑ

2.    นายวิทยา   เมตตาวิหารี
        ตํ าแหนง    ผูจัดการฝายการเงิน

   หนาที่         ดแูลและรับผิดชอบงานบริหารการเงิน จัดทํ าบัญชี และควบคุมคาใชจายตาง ๆ ในการดํ าเนินงาน ตลอดจน
ดูแลงานบริหารงานบุคคล

3.    น.ส. ศรินญา   เขยีวนาวาวงศษา
        ตํ าแหนง      ผูจัดการฝายการตลาด

      หนาที่         ดแูลและรับผิดชอบงานบริหารการตลาดและฝายขาย วางแผนและดํ าเนินกิจกรรมทางการตลาด การ
กระจายสินคา ตลอดจนควบคุมคุณภาพผลิตภัณฑ



รปูท่ี 6.1 โครงสรางกลุมผูบริหาร และโครงสรางองคกร

ผูจัดการฝายการเงิน
(นายวิทยา)

หัวหนาแผนกบัญชี หัวหนาแผนกธุรการ

พนักงานข
เขตที่ 1
ผูจัดการทั่วไป
(นางสาวสิริมา)
ผูจัดการฝายการตลาด
(นางสาวศรินญา)

หัวหนาแผนกควบคุม
คุณภาพการผลิต

าย พนักงานขาย
เขตที่ 2

พนักงานขาย
เขตที่ 3



คาตอบแทนผูบริหาร

ตํ าแหนง อตัราการจางงานรายเดือน
ผูจัดการทั่วไป 45,000  บาท
ผูจัดการฝายการตลาด 35,000  บาท
ผูจัดการฝายการเงิน 35,000  บาท
หวัหนาแผนกควบคุมคุณภาพการผลิต 13,000  บาท
หวัหนาแผนกบัญชี 13,000  บาท
หวัหนาแผนกธุรการ 10,000  บาท

ผูรวมทุนและสัดสวนการถือหุน

บริษัท BOTANICS จํ ากัด  ตองการเงนิทุนในการดํ าเนินงานทั้งสิ้น 3,000,000 บาท เพื่อพัฒนาสินคาและขยายกิจการ โดย
เงนิทนุดงักลาวจะระดมมาจาก เงินทุนของผูถือหุน จํ านวน 150,000 หุน หุนละ 10 บาท ดังตอไปนี้
ลํ าดับ รายชื่อ จ ํานวนหุน เงินลงทุน (บาท) สัดสวน (%)

1 น.ส. สิริมา  เทพฤทธิ์ 60,000 600,000 40%
2 นายวิทยา  เมตตาวิหารี 22,500 225,000 15%
3 น.ส.ศรินญา  เขียวนาวาวงศษา 22,500 225,000 15%
4 นายนิโรจน  สุรสินธน 15,000 150,000 10%
5 นายสมพล  ลิมปวุฒิวรานนท 15,000 150,000 10%
6 นายพิพัฒน  หาญนรเศรษฐ 15,000 150,000 10%

รวม 150,000 1,500,000 100%

สวนเงินทุนสวนที่ขาดอีก 1,500,000 บาท จะระดมทุนจากการกูยืมเปนหนี้สินระยะยาว เปนจํ านวนเงินสินเชื่อทั้งสิ้น 
1,500,000 บาท โดยมอัีตราดอกเบี้ยที่ประเมินไวประมาณ 9% ตอป และกูเปนระยะเวลาทั้งสิ้น 5 ป กํ าหนดชํ าระเงินตนและดอกเบี้ย
รายงวดปเปนจํ านวนเงินเทาๆ กัน



แนวทางการจัดการธุรกิจ
บริษัท BOTANICS จํ ากัด มีแนวทางในการดํ าเนินธุรกิจโดยใหความสํ าคัญกับการพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑและการ

ด ําเนนิกิจกรรมดานการตลาด ซ่ึงจะเนนการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ (Differentiation  Strategy) ใหโดดเดนเหนือกวาคูแขง
ทัง้ในดานรปูแบบ คุณภาพ และกิจกรรมทางดานการตลาดของผลิตภัณฑ สวนในดานการผลิต ในระยะแรกทางบริษัทจะยังไมลงทุน
ในสวนของโรงงานผลิตเนื่องจากผลิตภัณฑยังมีเพียงตัวเดียว แตจะอาศัยแหลงผลิตอื่นที่ไดรับมาตรฐานการผลิตที่ดีเปนผูผลิตใหภาย
ใตคณุภาพมาตรฐานตามที่บริษัทกํ าหนด และจะดํ าเนินการควบคุมดูแลอยางใกลชิด นอกจากนี้ บริษัทมีแนวทางในการดํ าเนินงาน
บริหารจดัการดานการเงินอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีการจัดโครงสรางเงินทุนใหเหมาะสมกับธุรกิจ ดํ าเนินกิจการโดยพยายามใชตน
ทุนตํ่ าสุดและบริหารสินทรัพยใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดและใหมีกระแสเงินสดเขาเร็วที่สุดเพื่อใหมีสภาพคลองสูงสุดซึ่งราย
ละเอยีดของการดํ าเนินงานในแตละสวนจะไดอธิบายไวในบทตอไป

ตารางที่ 6.1
แผนการดํ าเนินงานในชวงเริ่มตนกิจการ

จดทะเบียนจัดตั้งบริษัท BOTANICS จํากัด
เชาสํานักงานและจัดหาอุปกรณสํานักงาน
พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ
วาจางผลิตตัวอยางเพื่อขออนุญาตขึ้นทะเบียนตํารับยา
ขออนุญาตขายยาและขออนุญาตขึ้นทะเบียนตํารับยา
จัดทําแผนขอกูเงิน
คัดเลือกพนักงาน
ฝกอบรมพนักงานขาย
จัดสัมนาแนะนําผลิตภัณฑ
ทําสัญญาวาจางผลิตและบรรจุ
ดําเนินการผลิต
ออกวางจําหนาย เร่ิมตน

กิจกรรม
5 6 7

เดือนที่
1 2 3 4



บทที่ 7

แผนการเงิน

นโยบาย แหลงเงินทุนและแผนการเงิน

จากการประเมินเงินลงทุนเริ่มตนของโครงการ ตองการใชเงินลงทุนจํ านวนทั้งหมดประมาณ 3,000,000 บาท ซ่ึงเมื่อ
พิจารณาลักษณะของธุรกิจที่มีความเสี่ยงไมสูงมากนักและภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันมีสภาพคลองจํ านวนมากทํ าใหอัตราดอกเบี้ยตํ่ า 
บริษทัจงึจัดโครงสรางทางการเงินโดยการกูยืมและเงินทุนสวนของผูถือหุน ในสัดสวน 50:50 ซ่ึงสามารถสรุปที่มาและใชไปของเงิน
ทนุไดดังนี้

แหลงที่มาของเงินทุน
เงนิทุนจากการกูยืมสถาบันการเงิน 1,500,000 บาท
เงินทุนจากสวนของผูถือหุน 1,500,000 บาท

รวม 3,000,000 บาท

โดยบรษิทัจะกูยมืเงินระยะยาว ระยะเวลาชํ าระคืน 5 ป อัตราดอกเบี้ย 9% ตอป ชํ าระคืนเงินตนและดอกเบี้ยทุกเดือนๆ ละ
เทาๆ กัน

การใชไปของเงินทุน

คาใชจายในการจดทะเบียน 30,000 บาท
คาใชจายสิทธิบัตรและอื่นๆ          1,020,000 บาท
รถและอุปกรณสํ านักงาน          1,105,000 บาท
เงนิทุนหมุนเวียน             845,000 บาท
รวม          3,000,000 บาท



ขอสมมติฐานใ.นการจัดทํ าแผนการเงินที่สํ าคัญ

รายได
 ขนาดตลาดรวมของสารสกัดจากสมุนไพรป 2001 อยูที่ประมาณ 10,000,000 เม็ด หรือ 714,825 กลอง
 สวนแบงตลาดของบริษัทในปแรก ประมาณการไวที่ 840,000 เม็ด หรือ 60,000 กลองคิดเปน 8.4% ของตลาดรวม
 อัตราการเติบโตของยอดขายป 2002-2005 เทากับ 30%, 20%, 20%, 20% ตามลํ าดับ
 อัตราการเติบโตของยอดขายป 2006 เปนตนไป เทากับ 0%
 ระยะเวลาการขายเชื่อ 30 วัน
 ระยะเวลาการซื้อเชื่อ 30 วัน
 นโยบายสินคาคงคลัง 30 วัน

ตนทุนขาย
   คาวัตถุดิบ 0.28 บาท/กลอง หรือ 0.02 บาท/เม็ด
  คาจางผลิต 0.28 บาท/กลอง หรือ 0.20 บาท/เม็ด
  คาบรรจุหีบหอ 2.10 บาท/กลอง หรือ 0.15 บาท/เม็ด
  รวมตนทุนขาย 5.18 บาท/กลอง หรือ 0.37 บาท/เม็ด

คาใชจายในการดํ าเนินงาน

  ผูจัดการทั่วไป 1 ตํ าแหนง 45,000 บาท/เดือน/คน
  ผูจัดการการตลาด 1 ตํ าแหนง 35,000 บาท/เดือน/คน
  ผูจัดการการเงิน 1 ตํ าแหนง 35,000 บาท/เดือน/คน
  พนกังานขาย (ปแรก) 3 ตํ าแหนง   8,000 บาท/เดือน/คน
  หวัหนาแผนกควบคุมคุณภาพการผลิต 1 ตํ าแหนง 13,000 บาท/เดือน/คน
  หวัหนาแผนกธุรการ 1 ตํ าแหนง 13,000 บาท/เดือน/คน
  พนักงานธุรการ 1 ตํ าแหนง 10,000 บาท/เดือน/คน

*  สํ าหรับจ ํานวนพนักงานขาย “Sales Representatives” ในตารางขางตนเปนจํ านวนอางอิงในปแรกของการจํ าหนายผลิต
ภณัฑ โดยพนักงานหนึ่งคนมีหนาที่ความรับผิดชอบปริมาณการขายตอป 20,000 กลอง/ป และในการขายผลิตภัณฑ “KASSIA” มี
การใหคาตอบแทนจากยอดขาย 2.5 % กับพนักงายขายเพื่อเปนแรงจูงใจในการขาย โดยมีอัตราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน 5% ตอปทุก
ตํ าแหนง



  คาตอบแทนจากยอดขาย 2.5% ของยอดขาย
  คาการตลาดปที่ 1-2 1,000,000 บาท/ป
  คาการตลาดปที่ 3-5 11% ของยอดขาย
  คาไฟฟา 71,000 บาท/ป
  คานํ้ า, คาใชจายอื่นๆ 7,000 บาท/ป
  คาเดินทาง และการสื่อสาร 108,000 บาท/ป
  คาประกัน 50,000 บาท/ป
  คาอุปกรณสํ านักงานสิ้นเปลือง 10,800 บาท/คน/ป
  คาเชาสํ านักงาน (65 ตร.ม.) 400 บาท/ตร.ม.

การวิเคราะหทางการเงิน

การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value)

สมมติฐานที่ใชในการคํ านวณ NPV
 อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน เทากับ 20% (เนื่องจากธุรกิจจํ าหนายสมุนไพร ไมมีบริษัทที่จดทะเบียนในตลาดหลัก
ทรัพยจงึไมสามารถคํ านวณหา อัตราผลตอบแทนของตลาดและคาเบตา เพื่อนํ ามาคํ านวณหาตนทุนของเงินลงทุน (Cost 
of capital) ได และบรษิัทจัดอยูในกลุมธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนธุรกิจ SME จึงนํ าขอมูลอัตราผลตอบแทน
ของผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมจาก บล.วรรณอินเวสเมนท เปนเกณฑ คือ ประมาณ 20% ซ่ึงสูงกวา
อัตราดอกเบี้ยเงินกูในปจจุบันที่เทากับ 9%)

 อัตราดอกเบี้ยเงินกู เทากับ 9%
 อัตราภาษี เทากับ 30%
 อัตราการเติบโตตั้งแตปที่ 6 เทากับ 0%
 อัตราตนทุนทางการเงินถัวเฉลี่ย (WACC) ปที่ 1-5

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5
        หนี้สิน:ทุน          หนี้สิน:ทุน         หนี้สิน:ทุน           หนี้สิน:ทุน         หนี้สิน:ทุน

สัดสวน              50:50           45.4:54.6            39.4:60.6             31.1:68.9            19.1:80.9
WACC             13.2%                 13.8%                 14.6%                  15.7%                 17.4%
WACC ปที ่6 เปนตนไป เทากับ 20% เนื่องจากโครงสรางเงินทุนเทากับ สวนของผูถือหุน 100%



จากการวเิคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) มีคาเปนบวก เพียง 583,936 บาท คอนขางตํ่ าแสดงใหเห็นวาโครงการมีความ
เปนไปไดในการลงทุนตํ่ า มีกระแสเงินสดเขาคิดเปนมูลคาปจจุบันสุทธิมากกวากระแสเงินสดออกคิดเปนมูลคาปจจุบันสุทธิตลอด
อายโุครงการเพียงเล็กนอย หากยอดขายมีการเปลี่ยนแปลงลดลงเล็กนอยก็จะทํ าใหโครงการมีมูลคาปจจุบันสุทธิ เปนลบได

การวเิคราะหอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return, IRR)
จากการวิเคราะหอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของโครงการเทากับ 22% สูงกวาอัตราตนทุนทางการเงินถัวเฉลี่ย ของ

บริษทั ทีอ่ยูในชวง 13.2-20% เพียงเล็กนอยแสดงใหเห็นวาโครงการมีความเสี่ยงคอนขางสูง หากยอดขายไมเปนไปตามประมาณการ
กจ็ะท ําให อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนตํ่ ากวาอัตราตนทุนทางการเงินถัวเฉลี่ย

การวิเคราะหระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)
ระยะเวลาที่บริษัทมีกระแสเงินสดสุทธิกลับคืนมาคุมเงินลงทุนเริ่มตนของโครงการ เทากับ 6.1 ป ใชระยะเวลาคอนขางนาน

เนือ่งจากในชวงแรก บริษัทมีกระแสเงินสดสุทธิในระดับที่ไมสูงนักในแตละป คือ ประมาณ 0.04-1.26 ลานบาท แตอยางไรก็ตาม
การวิเคราะหระยะเวลาคืนทุนมีจุดดอยที่ไมไดพิจารณากระแสเงินสดหลังจากคุมทุนแลว ดังนั้น ควรจะตองพิจารณาประกอบกับ
แนวทางอื่นๆ  จะท ําใหการวิเคราะหชัดเจนมากขึ้น



การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน
ตารางที่ 7.1

อัตราสวนทางการเงิน
Year

Period
2001

1
2002

2
2003

3
2004

4
2005

5
Financial Summary
Net Profit Margin (%)
EBIT (Baht)
Net Profit (Baht)
Earning per Share (Baht)
Net cash flow (Baht)
Financial Ratio
Current Ratio (X)
Quick/acid Test Ratio (X)
Total asset Turnover (X)
Days Sales Outstanding (Days)
A/R Turnover (X)
Inventory Turnover (X)
A/P Turnover (X)
Total Debt to Asset (X)
Total Debt to Equity (X)
Long-term Debt to Equity (X)
Time Interest Earned (X)
Equity multiplier
Return on Assets (%)
Return on Equity (%)

-30%
-924,350

-1,080,301
-7

38,402

0.53
0.49
1.75

30
12
12

13.09
0.8

3.99
2.33

-5.93
4.99

-52%
-257%

-8%
-230,595
-390,989

-3
-21,729

0.43
0.40
2.73

30
12
12

11.77
0.98

59.58
23.63
-1.44
60.58
-22%

-1,362%

1%
185,580
58,774

0.39
12,734

0.56
0.52
4.05

30
12
12

11.84
0.94

15.08
4.04
1.46

16.08
4%

67%

13%
914,228
868,222

5.79
279,746

2.3
2.18
5.03

30
12
12

11.84
0.30
0.42
0.00

19.87
1.42
64%
91%

16%
1,641,437
1,300,539

8.67
1,263,872

39.25
38.26
3.55

30
12
12

11.84
0.03
0.03
0.00

97.75
1.03
56%
58%

จากตารางขางตนพบวาใน 2 ปแรกบริษัทมีผลขาดทุน 1.08 และ 0.39 ลานบาท และเริ่มมีผลกํ าไรสุทธิในปที่ 3 เทากับ 0.06
ลานบาท  และเพิม่ขึน้ทุกป ตั้งแตปที่ 4-5 เปนตนไป อยูในชวง 0.87-1.30 ลานบาท หรือ 13%-16% ของยอดขาย



จากการวเิคราะหสภาพคลองของกิจการอยูในระดับตํ่ าใน 4 ปแรก มี Current Ratio อยูในชวง 0.53-2.30 และในปที่ 5 เพิ่ม
ขึน้เปน 39.25 และ Quick Ratio ก็เปนไปในแนวทางเดียวกัน เทากับ 0.49-2.18 เทา ในชวงปที่ 1-4 และเพิ่มเปน 39.26 ในปที่ 5

ประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพยอยูในระดับตํ่ า  และมสัีดสวนหนี้สินตอสินทรัพยรวมในระดับสูงจาก 0.80 : 1 ในปที่ 1
และลดลง เปน 0.03:1 ในปที่ 5 โดยหนี้สินสวนใหญเปนหนี้สินระยะยาว ระยะเวลาผอนชํ าระ 5 ป ทํ าใหบริษัทสามารถวางแผนการ
ชํ าระคนืเงนิกูลวงหนาได สํ าหรับอัตราสวน Time Interest Earned มีคาเปนลบอยูในเกณฑตํ่ ามากในชวง 2 ปแรก และเพิ่มขึ้นในปที่
3-5 จาก 1.46:1 ในปที่ 3 เปน 97.75:1 ในปที่ 5 และหากพิจารณาที่กระแสเงินสดแลวบริษัทขาดสภาพคลองตองกูเงิน O/P ในชวงปที่
1-4 เพือ่น ํามาใชหมุนเวียนในบริษัทและชํ าระคืนเงินกูและดอกเบี้ย

อัตราผลตอบแทนของสินทรัพย อยูในเกณฑที่ตํ่ ามากในชวง 2 ปแรก เทากับ –52% และ –22%  และอัตราผลตอบแทนของผู
ถือหุนกอ็ยูในเกณฑที่ตํ่ ามากในชวง 2 ปแรกเชนกัน เทากับ –257% และ –1,362% ตามลํ าดับ เนื่องจากผลการดํ าเนินงานขาดทุนสุทธิ
ท ําใหมผีลขาดทุนสะสมจํ านวนมากสงผลใหสวนของผูถือหุนลดลง ตั้งแตปที่ 3-5 กิจการเริ่มมีกํ าไร จึงมีอัตราสวนดังกลาวเพิ่มขึ้น

การวเิคราะหจุดคุมทุนในการดํ าเนินงาน (Breakeven Point Analysis)

การวเิคราะหจดุคุมทุนในการดํ าเนินงานในแตละปของบริษัท พบวาในปที่ 1 และ 2 บริษัทมียอดจํ าหนายที่จุดคุมทุนของตน
ทนุคงทีเ่ทากับ 79,933 และ 85,214 กลอง ตามลํ าดับ ซ่ึงตามประมาณการแผนการจํ าหนายของบริษัทมียอดจํ าหนาย 60,000 และ
78,000 กลอง ตามลํ าดับ ทํ าใหบริษัทมีผลขาดทุนสิทธิ อยางไรก็ตามตั้งแตปที่ 3 เปนตนไป บริษัทมียอดจํ าหนายสูงกวาจุดคุมทุนตน
ทุนคงที่ทุกป  ท ําใหมผีลประกอบการเปนกํ าไรสุทธิและมีแนวโนมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง การวิเคราะหจุดคุมทุนทํ าใหบริษัทสามารถ
น ํามาใชในการวางแผนการตลาดอยางเหมาะสมเพื่อใหสามารถจํ าหนายผลิตภัณฑไดคุมกับตนทุนคงที่ในแตละปของกิจการ รวมถึง
เปาหมายกํ าไรในแตละปดวย



ตารางที่ 7.2
การวิเคราะหจุดคุมทุน

Year
Period

2001
1

2002
2

2003
3

2004
4

2005
5

Total Fixed cost
Unit Sold (Boxes)
Variable Cost per Unit Sold
Ave. Selling Price per Unit Sold

4,322,151
60,000

6.70
60.90

4,618,394
78,000

6.70
60.90

5,014,112
93,600

6.70
60.90

5,219,241
112,320

6.70
60.90

5,680,312
134,784

6.70
60.90

           Break Even Point (Boxes)          79,933     85,214           92,516            96,300       104,808

การวเิคราะหความออนไหว (Sensitivity Analysis)

การวเิคราะหความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของจํ านวนผลิตภัณฑที่จํ าหนายได

ตารางที่ 7.3
Quantity sensitivity analysis

% Change Sale Volume (Boxes) NPV (Baht) IRR (%) % NPV Change % IRR Change
-30%
-20%
-10%

Base Case
10%
20%
30%

42,000
48,000
54,000
60,000
66,000
72,000
78,000

-1,612,117
-991,950
-358,862
583,936

1,222,659
2,137,512
2,798,616

8%
11%
15%
22%
27%
34%
40%

-376.1%
-269.9%
-161.5%

0.0%
109.4%
266.1%
379.3%

-61.7%
-47.7%
-29.8%

0.0%
23.3%
55.5%
84.5%

โดยการพิจารณาปรับเปลี่ยนความสามารถในการขายผลิตภัณฑ อยูในชวง –30%  ถึง +30% ของ Base Case พบวาโครงการ
นีม้คีวามนาสนใจตอนักลงทุนตํ่ ามากเนื่องจากมีความเสี่ยงสูง แมวาจํ านวนผลิตภัณฑที่จํ าหนายไดจะลดลงเพียง 10% มูลคาปจจุบัน



สุทธ ิ (NPV) เปนลบ และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเทากับ 15% ตํ่ ากวาตนทุนของเงินลงทุนของโครงการ โดยมีเปอรเซ็นต
ความออนไหวของมูลคาปจจุบันสุทธิ เมื่อเทียบตอจํ านวนผลิตภัณฑที่ขายไดดังแสดงในกราฟ 7.1

กราฟ 7.1
เปอรเซ็นตความออนไหวของมูลคาปจจุบันสุทธิ เมื่อเทียบตอจํ านวนผลิตภัณฑที่ขายได



การวเิคราะหความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของราคาผลิตภัณฑ

ตารางที่ 7.4
Price sensitivity analysis

% Change Ave. Sale Price
(Baht/Boxes)

NPV (Baht) IRR (%) % NPV Change % IRR Change

-30%
-20%
-10%

Base Case
10%
20%
30%

42.63
48.72
54.81
60.90
66.99
73.08
79.17

-2,516,304
-1,482,890

-449,477
583,936

1,617,350
2,650,763
3,684,177

3.5%
9%

15%
22%
29%
38%
48%

-530.9%
-353.9%

-177%
0.0%

177.0%
353.9%
530.9%

-84%
-59.9%
-32.0%

0.0%
36.2%
76.2%

119.6%

จากการพจิารณาปรับเปลี่ยนราคาจํ าหนายผลิตภัณฑตอเม็ดในชวง –30% ถึง +30% ของ Base Case พบวาการเปลี่ยนแปลง
ของระดบัราคาลดลงเพียง 10% โครงการก็จะไมมีความนาสนใจในการลงทุนเนื่องจากมีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เปนลบ และอัตรา
ผลตอบแทนจากการลงทุน เทากับ 15% ตํ่ ากวาตนทุนของเงินลงทุนของบริษัท โดยมูลคาปจจุบันสุทธิและอัตราผลตอบแทนจากการ
ลงทนุ ของบรษิัทความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของระดับราคามากกวาการเปลี่ยนแปลงของจํ านวนผลิตภัณฑที่จํ าหนายได ดัง
แสดงในกราฟ 7.2 ซ่ึงเมื่อเปรียบเทียบกับกราฟ 7.1 จะพบวาความชันของกราฟ 7.2 มากกวาความชันของกราฟ 7.1 บริษัทจึงสามารถ
นํ าขอมูลดังกลาวไปใชในการวางแผนการตลาดใหเหมาะสมคือ มุงเนนที่การสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ เพื่อจํ าหนายไดใน
ระดบัราคาที่ตั้งเปาหมายไว โดยไมเนนการกํ าหนดกลยุทธทางการตลาดดวยการเลนสงครามราคา เนื่องจากมีความออนไหวตอมูล
คาปจจุบันสุทธิ และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน ของโครงการมากกวาดังกลาวขางตน



กราฟ 7.2
เปอรเซ็นตความออนไหวของมูลคาปจจุบันสุทธิ เมื่อเทียบตอระดับราคา



บทที่ 8

การประเมินแผนธุรกิจ

แนวทางการประเมินความเปนไปไดของธุรกิจ

แนวทางการประเมินความเปนไปไดของธุรกิจสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กสามารถทํ าการประเมินไดเปนสองลักษณะ คือ ใน
เชงิคณุภาพ (Qualitative Evaluation) ดังไดมีการกลาวไปในบทนํ าแลว และการประเมินในเชิงปริมาณ (Quantitative Evaluation) ซ่ึง
จะมกีารวเิคราะหจากขอมูลที่ไดทํ าการศึกษาและพยากรณไว ในสวนตางๆ ดังนี้

ยอดขาย (Revenue) ตนทุนคงที่ (Fixed Cost) และตนทุนแปรผัน (Variable Cost)

จากการพยากรณยอดจํ าหนายผลิตภัณฑยาเม็ดเคลือบสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก “KASSIA” และการวิเคราะหขนาดตลาด
และกลุมเปาหมายสามารถพยากรณยอดขาย และอัตราการเติบโตในแตละปไดดังตอไปนี้

ป 2001 2002 2003 2004 2005
ระยะเวลา 1 2 3 4 5

ปริมาณขาย (กลอง) 60,000 78,000 93,600 112,320 134,784
อัตราเติบโต (%) 30% 20% 20% 20%
ปริมาณขาย (บาท) 3,654,000 4,750,200 5,700,240 6,840,288 8,208,346

เมือ่พจิารณาตนทุนของ ผลิตภัณฑยาเม็ดเคลือบสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก “KASSIA” สามารถแบงออกไดเปน 2 สวนหลักๆ 
คือ

1) ตนทนุคงที ่ ไดแก คาใชจายในการบริหาร, เงินเดือน, คาใชจายสํ านักงาน รวมไปถึงคาเสื่อมราคา และดอกเบี้ยจายเงิน
กูยืม

2) ตนทนุแปรผนั ไดแก ตนทุนขาย, คาตอบแทนจากยอดขาย (Commission) ดังแสดงไวในตาราง Break-Even Point 
Analysis



ป
ระยะเวลา

2001
1

2002
2

2003
3

2004
4

2005
5

Break-Even Point (กลอง) 79,933 85,214 95,516 96,300 104,808

สรุปปรมิาณการขาย (กลอง) ที่จะคุมตนทุนคงที่ และตนทุนแปรผันในชวงปที่ 1-5 ไดดังตาราง พบวาอยูในชวงประมาณ
80,000-105,000 กลอง มูลคา 4.9-6.4 ลานบาท สูงกวายอดจํ าหนายที่คาดวาสามารถขายได ซ่ึงจํ าเปนตองมีกลยุทธทางการตลาดที่
สามารถสรางความยอมรับ และความเชื่อถือในผลิตภัณฑที่ดีและรวดเร็วในชวงตน

ก ําไรขัน้ตน (Gross Profit) และกํ าไรจากการดํ าเนินงาน (Operating Profit)

จากการศกึษาขอมูลพยากรณยอดขาย และตนทุนคงที่และตนทุนแปรผันขางตน สามารถวิเคราะหกํ าไร และกํ าไรขั้นตนดัง
ตาราง พบวากํ าไรขั้นตนของโครงการอยูที่ 91% ของยอดขาย และกํ าไรจากการดํ าเนินงานของโครงการขาดทุนในปแรก –25%  ของ
ยอดขาย แตสามารถทํ ากํ าไรไดเพิ่มขึ้นในปที่ 5 เปน 20% ของยอดขาย ทั้งนี้เมื่อพิจารณาประกอบคาใชจายดอกเบี้ยเงินกู ทํ าให กํ าไร 
/ (ขาดทนุ) สุทธอิยูในปแรก (-30%) และ 16% ในปที่ 5 ดังนั้นหากมีการบริหารตนทุนการดํ าเนินงานที่มีประสิทธิภาพจะทํ าใหความ
เปนไปไดของโครงการสูงขึ้น

แนวโนมการทํ ากํ าไร ระยะเวลาในการทํ ากํ าไร และระยะเวลาคุมทุน

จากการประมาณตนทุนแปรผัน และตนทุนคงที่ การกํ าหนดระดับราคาผลิตภัณฑ สามารถวิเคราะหจุดคุมทุนไดดังตาราง
ขางตน ประกอบการพยากรณยอดขายและขนาดของตลาด เห็นวามีความนาจะเปนที่จะบรรลุจุดคุมทุนไดในปที่ 6 เนื่องจากเมื่อ
พจิารณาจาก Pro-forma Cash Flow บนสมมติฐานที่กํ าหนดไวจะไดวากระแสเงินสดที่รับเขาจากกิจกรรมดํ าเนินงานมีมูลคาที่เพิ่มขึ้น
อยางรวดเร็วอันเนื่องมาจากกํ าไรขั้นตนที่คอนขางสูง

นอกจากนีส้าเหตุที่ทํ าใหธุรกิจนั้นสามารถทํ ากํ าไร ไดตอเนื่องยาวนานไดนั้นมาจาก  การเปนเจาของสิทธิบัตร ในการปรับ
ปรุงผลิตภณัฑใหมีคุณภาพมาตรฐานสูงขึ้น และมีรูปแบบทันสมัย ตลอดจนมีกลุมเปาหมายที่ชัดเจนและขนาดของกลุมเปาหมายซึ่ง
เปนกลุมผูสูงอายุก็มีแนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่องในชวงระยะเวลา 5 ปขางหนา ประกอบกับ การมีกลยุทธทางการตลาดที่สอด
คลองกบักลุมเปาหมาย จึงทํ าใหเชื่อมั่นไดวาจะสามารถบรรลุยอดจํ าหนายผลิตภัณฑ “KASSIA” ไดอยางรวดเร็ว

ระยะเวลาที่กระแสเงินสดเปนบวก

ระยะเวลาที่กระแสเงินสดเปนบวกสามารถทํ าไดภายในปที่ 3



มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value)

จากการวิเคราะหทางการเงินในบทที่ 7 โครงการนี้มีมูลคาปจจุบันสุทธิอยูที่ 583,936 บาท โดยมีอัตราตนทุนทางการเงินถัว
เฉลีย่ WACC ที่แปรผันไปในแตละป ซ่ึงมีคาอยูในชวง 13.2% - 20%

อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return)

ในบทที ่7 ไดมีการวิเคราะหความออนไหว เพื่อทดสอบผลตอบแทนของการลงทุนในโครงการ ในกรณีที่เกิดความเปลี่ยน
แปลงในดานปริมาณการขายหรือราคาขาย แลวพบวา มีความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงปริมาณการขายและราคาขาย จึงจํ าเปน
ตองมกีารจัดการทางการตลาดที่ดี จึงจะชวยลดความเสี่ยงของโครงการได

ปจจยัวิกฤตที่เปนเงื่อนไขแหงความสํ าเร็จ / ความลมเหลวของธุรกิจ

1) การยอมรับในตัวผลิตภัณฑและเครื่องหมายผลิตภัณฑของผูบริโภค

ในชวงเริม่ตนที่นํ าผลิตภัณฑยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก KASSIA ออกสูตลาด บริษัทฯ มีความตั้งใจที่จะสรางตราสินคา 
KASSIA ใหเปนทีรู่จักของผูบริโภคและเนนกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางการยอมรับในคุณภาพของผลิตภัณฑดังกลาว ดังนั้นเมื่อ
ผูบริโภคเกิดการรับรูตอตราสินคา เกิดการทดลองใชและยอมรับในคุณภาพผลิตภัณฑแลว ก็จะสงผลใหเกิดความภักดีตอตราสินคา 
และ Brand Equity ในลํ าดับตอมา ซ่ึงจะเปนประโยชนในการดํ ารงอยูของธุรกิจในระยะยาว

2) ความสามารถในการแขงขัน

ทางบรษิทัฯ จ ําเปนจะตองดํ าเนินตามแนวทางการจัดการทั้งในดานการตลาดเพื่อสรางการยอมรับและกระตุนยอดขาย ดาน
การผลติทีจ่ะตองบริหารใหตนทุนตํ่ าสุด และดานการเงินเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ดังนั้นหากไมสามารถควบคุมใหเปนไปตาม
แนวทางที่วางไวก็อาจทํ าใหไมสามารถแขงขันกับผูเลนรายอื่นในตลาดได

3) การขอขึน้ทะเบียนตํ ารับยาจากกองควบคุมยา สํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา(อย.)

เนือ่งจากผลติภัณฑของบริษัทฯ จัดเปนยา ซ่ึงจํ าเปนตองไดรับการอนุญาตและรับรองจากกองควบคุมยา สํ านักงานคณะ
กรรมการอาหารและยา (อย.) กอน จึงจะสามารถผลิตและจํ าหนายได



4) ความคุมครองในเรื่องลิขสิทธิ์และสิทธิบัตร

ทั้งนี้ขึ้นอยูกับทางหนวยงานของรัฐบาล ที่จะเห็นความสํ าคัญและใหความคุมครองกับสิทธิประโยชนของผูเปนเจาของ
ลิขสทิธิใ์นการพัฒนาผลิตภัณฑ หากในอนาคตอันใกลทางรัฐบาลไมไดใหความคุมครองสิทธินี้แกผูผลิตก็จะทํ าใหเกิดการลอกเลียน
แบบผลิตภัณฑจากคูแขงรายอื่นที่ใชตนทุนในการผลิตตํ่ ากวา เปนผลใหเจาของสิทธิบัตรในการผลิตรายแรกไมสามารถแขงขันได 
จนตองออกจากตลาดในที่สุด

5) เงนิลงทุนในการดํ าเนินกิจการ

บริษทัฯ ไดค ํานวณเงินลงทุนเริ่มตนที่จะดํ าเนินกิจการ คิดเปนเงินจํ านวน 3 ลานบาท ซ่ึงในจํ านวนนี้เปนเงินจากผูรวมลงทุน
จ ํานวน 1.5 ลานบาท ดังนั้นจึงมีความตองการเงินทุนเพิ่มเติมจํ านวน 1.5 ลานบาท ประกอบกับการจัดหาเงินกูระยะสั้นมาเพิ่มเติมใน
ชวงปที ่ 1-3 ทั้งนี้ทางบริษัทฯ จํ าเปนตองขอกูเงินจากธนาคารหรือบริษัทเงินทุน เพื่อนํ ามาลงทุนในการดํ าเนินกิจการ ดวยเหตุนี้แผน
ธุรกจิของบริษัทฯจึงมีความสํ าคัญอยางมากที่จะตองสรางความเชื่อถือในโครงการฯ เพื่อใหไดมาซึ่งเงินลงทุน

6) ภัยธรรมชาติ

โดยเฉพาะวัตถุดิบในการผลิตคือ สมุนไพร ซ่ึงเปนสิ่งที่ไดจากธรรมชาติ หรือไดจากการเพาะปลูก ดังนั้นสิ่งแวดลอมหรือ
ธรรมชาติยอมมีบทบาทในการกํ าหนดคุณภาพและปริมาณของผลผลิต หากเกิดเหตุการณที่ไมสามารถควบคุมไดอยางภัยธรรมชาติ 
เชน อุทกภยั อาจเปนไปไดที่จะทํ าใหขาดแคลนวัตถุดิบในการผลิต หรือวัตถุดิบที่ไดไมมีคุณภาพเพียงพอที่จะทํ าการผลิต ซ่ึงอาจทํ า
ใหไมสามารถผลิตไดทันความตองการ

แผนฉกุเฉินสํ าหรับเหตุการณที่อาจเกิดขึ้นได

1) ระยะเวลาในการขึ้นทะเบียนตํ ารับยายาวนานกวาที่คาดการณไว

เนื่องจากเหตุการณดังกลาวไมสามารถควบคุมไดและจะมีผลกระทบตอแผนงานทุกอยางซึ่งไดมีการทํ าแผนและเตรียมการ
อยางดี  ซ่ึงเปนการล ําบากและตองเสียงบประมาณทั้งในดานเวลาและเงินมาก จึงไมสมควรที่จะชะลอแผนการ ดังนั้น ทางบริษัทฯ 
จะทํ าการติดตอกับบุคคลที่รูจักกับผูมีอํ านาจในการตัดสินใจในเรื่องการขึ้นทะเบียนตํ ารับยา เพื่อชวยใหเรงการพิจารณาอนุมัติเลข
ทะเบยีนต ํารับผลิตภัณฑ  KASSIA โดยอาศัยประโยชนจากการที่ผูจัดการทั่วไปของบริษัทฯ เปนสมาชิกของสภาเภสัชกรรมและรูจัก
กบัคณาจารยคณะเภสัชศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย โดยเฉพาะอยางยิ่ง รศ. ดร. พีรพล  ภโววาท ซ่ึงจะสามารถขอความ
อนเุคราะหจาก ศ. (พิเศษ) ดร.ภักดี โพธิศิริ ซ่ึงเปนเลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา เพื่อพิจารณาใหความชวยเหลือในเรื่องดัง
กลาวได



2) ผูบริโภคสวนหนึ่งไมยอมรับผลิตภัณฑสมุนไพรขี้เหล็ก

ดังนั้นจึงตองเนนการทํ าประชาชนสัมพันธเพื่อสรางความรูความเขาใจในเรื่องคุณประโยชนสมุนไพรขี้เหล็ก เพื่อปรับ
เปลีย่นทศันคตใิหเขาใจดียิ่งขึ้น และใหนักวิชาการออกมารับรองและเผยแพรบทความเกี่ยวกับสรรพคุณและความปลอดภัย

3) มคีูแขงรายใหมเขามาแยงชิงสวนแบงตลาด

เนนการโฆษณาใหผูบริโภคจดจํ าตราสินคา KASSIA ใหมากยิ่งขึ้น และเนนเรื่องการสรางความแตกตาง โดยตอกยํ้ าจุดเดน
ผลิตภัณฑ KASSIA วาสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กที่ไดมาตรฐานและมีประสิทธิผลในการรักษาอาการนอนไมหลับสูงสุดตองเปนยา
เม็ด KASSIA เทานั้น

4) วตัถุดิบขาดแคลนกะทันหัน

ส่ังซือ้วตัถุดบิจากแหลงอื่น ซ่ึงอาจทํ าใหตนทุนการผลิตสูงขึ้นบาง โดยใหสํ านักงานเกษตร จังหวัดราชบุรี เปนศูนยกลาง
ประสานงานเพื่อติดตอขอซื้อวัตถุดิบจากสํ านักงานเกษตรจังหวัดอื่นๆ  หรือศูนยสงเสริมสมุนไพรไทย

5) ยอดขายไมเปนไปตามที่คาดการณไว

เพิม่งบประมาณการจัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาด โดยเฉพาะอยางยิ่งการทํ ากิจกรรมที่เขาถึงกลุมเปาหมายตรง และเพิ่ม
การท ําการตลาดแบบเจาะตรงกลุมเปาหมายโดยเฉพาะกลุมผูสูงอายุ

6) ความตองการมากกวาที่ไดคาดการณไว

เพิม่และเรงการผลิตจากโรงงาน ซ่ึงคาดวาคงมิใชปญหาใหญ เนื่องจากเราไดมีการเก็บสินคาคงคลังไวสวนหนึ่ง ซ่ึงคาดวาจะ
ทนักับสินคาที่ส่ังใหโรงงานผลิตขึ้นใหม

7) โรงงานผลิตผลิตภัณฑลอกเลียนแบบ KASSIA

ท ําการฟองรองโรงงานเพราะไดมีการจดลิขสิทธิ์และจดทะเบียนตํ ารับยาไวแลว และจางโรงงานอื่นที่มีคุณภาพไดตามมาตร
ฐานที่เราไดกํ าหนดไวผลิต KASSIA



8) คูแขงเนนการตัดราคาสินคา

เนือ่งจาก KASSIA เปนสินคาที่เนนคุณภาพและราคา ดังนั้น เราจะไมลดราคา แตจะเพิ่มการประชาสัมพันธใหผูบริโภค
ทราบวา KASSIA มีคุณประโยชนและคุมราคา

9) อย. ส่ังระงับการผลิตและการจํ าหนายผลิตภัณฑจากสมุนไพรขี้เหล็ก

ทัง้นีอ้าจเนือ่งจากมีรายงานพบวามีอันตรายหรือเปนพิษตอผูบริโภค เปนผลใหทาง อย. ส่ังระงับการผลิตและจํ าหนายผลิต
ภณัฑดงักลาว ดงันัน้ บริษัทฯ จะยกเลิกการผลิตและหยุดการจํ าหนายยาเม็ด KASSIA โดยทันที และดังที่ไดกลาวในขางตนแลววา
ขณะทีท่างบรษิทัฯ นํ ายาเม็ด KASSIA ออกสูตลาดเปนตัวแรก ขณะเดียวกันก็ไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑยาจากสารสกัดสมุนไพรตัว
อ่ืนควบคูไปดวยดังนั้นทางบริษัทฯ จะเรงดํ าเนินการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑสมุนไพรในลํ าดับถัดไปขึ้นมาทดแทนโดยทันที

ขอเสนอแนะ

จากการวิเคราะหทางการเงินที่ผานมาขางตน พบวา ความเปนไปไดในการดํ าเนินธุรกิจสมุนไพรขี้เหล็กเพียงตัวเดียวนั้น
คอนขางตํ่ า มีความเสี่ยงคอนขางสูง ไมวาจะเปนปญหาในเรื่องการจัดจํ าหนาย การสงเสริมการตลาด การแขงขันในอุตสาหกรรม งบ
ประมาณทีจ่ ํากัด หรือความเสี่ยงจากขอบังคับทางกฎหมายหรือสํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา ทํ าใหบริษัทฯ ตองทบทวน
และพจิารณาแนวทางการดํ าเนินงานใหม จึงไดขอสรุปวา บริษัทควรจะตองทํ าการนํ าเสนอผลิตภัณฑสมุนไพรออกสูตลาดพรอมกัน
หลายผลติภณัฑเพื่อเปนการเพิ่มความหลากหลายในผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อใหไดลูกคากลุมเปาหมายที่หลากหลายขึ้น อีกทั้งเปน
การชวยลดตนทุนคงที่ของบริษัท โดยที่ยังคงแนวคิดในเรื่องของการพัฒนาผลิตภัณฑจากสารสกัดสมุนไพรไทย และเนนความแตก
ตางในดานกิจกรรมการตลาดที่หลากหลาย ทั้งนี้ประโยชนที่จะไดรับ คือ

1. สรางความเขมแข็งในการแขงขันในอุตสาหกรรมสมุนไพร ซ่ึงคูแขงอื่นไดวางตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรที่หลากหลาย
ชนดิอยูแลว เชน ฟาทลายโจร  กระเทียม ขิง ตะไคร ขมิ้นชัน

2. เกดิความคุมคาในการสรางตราสินคาใหจดจํ าไดงาย การดํ าเนินการจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด
3. ปองกนัปญหาที่อาจเกิดขึ้นจากขอบังคับทางกฎหมาย เมื่อผลิตภัณฑตัวหนึ่งเกิดปญหาจนไมสามารถจํ าหนายในตลาด

ได
ทัง้นี ้ทางบรษิทัฯ ควรจะตองมีการศึกษาในรายละเอียดเพิ่มเติม และปรับปรุงแผนธุรกิจ เพื่อดํ าเนินธุรกิจในตลาดสมุนไพร

ไทยตอไป



ผนวก ก

ขอมูลเกี่ยวกับสมุนไพรขี้เหล็ก

สมุนไพรขี้เหล็ก

ช่ือวิทยาศาสตร Cassia siamea Lamk

วงศ Caesalpiniaceae

ช่ือทองถ่ิน  ขีเ้หล็กบาน (ลํ าปาง) ขี้เหล็กใหญ (ภาคกลาง)
ขีเ้หล็กหลวง (ภาคเหนือ) ขี้เหล็กจิหร่ี (ภาคใต)
ยะหา (ปตตานี)

ลักษณะของพืช

ขีเ้หล็กเปนไมยนิตนขนาดกลาง ใบเปนใบรวม ประกอบดวยใบยอยประมาณ 10 คู ใบเรียวปลายใบมนหยักเวาหาเสนกลาง
ใบเล็กนอย  โคนใบกลมสเีขยีว  ใตใบซีดกวาดานบนและมีขนเล็กนอยดอกเปนชอสีเหลือง ฝกแบนหนา ขี้เหล็กปลูกไมยาก ใชเมล็ด
ปลูกไดทุกภาคของประเทศ

คณุคาทางดานอาหาร

ดอกตูมและใบออนของขี้เหล็ก  มรีสขม  ตองคั้นนํ้ าทิ้งหลายๆ คร้ังกอน  จึงนํ ามาปรุงเปนอาหารได  นิยมใชทํ าแกงกะทิ  
หรือรับประทานเปนผักจิ้ม  ชวยระบายทองไดดี  ทั้งดอกตูมและใบออนมีสารอาหารหลายอยาง คือ วิตามินเอ และวิตามินซีคอนขาง
สูง ในดอกมีมากกวาในใบ ยังมีคารโบไฮเดรต โปรตีน ไขมัน เสนใย แคลเซี่ยม ฟอสฟอรัส  เหล็ก วิตามินบีหนึ่งและในอาซินอีกเล็ก
นอย ใบขีเ้หล็กชวยใหผลไม เชน กลวย มะมวงสุกเร็ว โดยใสใบขี้เหล็กรวมกับผลไมที่ตองการบม

สวนที่ใชเปนยา

สวนทั้งหา (ราก ตน ใบ ดอก ผล ) เพือ่เปนการอนุรักษตนไมควรใชใบและดอก



รสและสรรพคุณยาไทย

ดอกตมูและใบออน รสขม ชวยระบายทอง ชวยใหนอนหลับ ชวยเจริญอาหาร

ประโยชนทางยา

1. อาหารทองผูก ใชแกนขี้เหล็กราว 1 กอบ (ประมาณ 50 กรัม) หรือทั้งหาประมาณ 4-5 กํ ามือ (20-25 กรัม) ตมเอานํ้ าดื่ม
กอนอาหารหรือกอนนอน

2. อาการนอนไมหลับ กังวล เบื่ออาหาร ใหใชใบแหงหนัก 30 กรัมหรือใชใบสดหนัก  50  กรัมตมเอานํ้ ารับประทานกอน
นอน  หรือใชใบท ําเปนยาดองเหลา (ใสเหลาขาวพอทวมยา  แชไว 7 วันคนทุกวันใหนํ้ ายาสมํ่ าเสมอ กรองกากยาออก จะไดนํ้ ายาดอง
เหลาขี้เหล็ก) รับประทานครั้งละ 1-2 ชอนชากอนนอน

ผลงานวิจัยคุณประโยชนของขี้เหล็ก Cassia siamea Lamk

  ป  พ.ศ.  2492  งานวิจัยของ พ.ญ. อุไร อรุณลักษณ  คณะแพทศาสตรศิริราชพยาบาล  ไดวิจัยสารสกัดของตน C. siamea  
พบวา ในสัตวทดลอง ทํ าใหซึม เคลื่อนไหวชา  ชอบซกุตวั สวนในผูปวยที่มีอาการกระวนกระวายนอนไมหลับ ทํ าใหระงับอาการตื่น
เตนทางประสาท และชวยใหคนไขนอนหลับไดดีขึ้น

 ป  พ.ศ.  2531  การวิจัยของ  พกิลุ  จนัทรโยธา  (วิทยานิพนธ)  และ  ภาวิช  ทองโรจน  ภาควิชาสรีรวิทยา คณะเภสัช
ศาสตร จฬุาลงกรณมหาวิทยาลัย พบวา barakol (จาก C. siamea) มแีนวโนมที่จะใชเปนยาสงบประสาท (sedative drug) ไดมีการ
ทดสอบพิษ พบวา มีพิษนอย คือ สารตัวนี้มี effective dose ตํ ่าและ toxic  สูง เปนสารที่ปลอดภัยตอการใชเปนยา

 ป  พ.ศ.  2536  การวิจัยของ ดํ ารงศักดิ์ บญุญเลศิ คณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหมไดศึกษาผลของ barakol  ตอ
ระบบประสาทสวนกลาง โดยการวัดคลื่นสมอง EEG และจํ านวนพลังงานที่เพิ่มขึ้นในหนูขาว พบวาในหนูขาวที่ไดรับสาร 25 มก./
กก. หนขูาวจะนอนหลับภายใน 15-20 นาที หลับนาน 1 ชม. มี EEG pattern และจํ านวนพลังงานที่เพิ่มขึ้นเทากับในหนูขาวที่นอน
หลับ สวนหนูขาวที่ไดรับสาร 100 มก./กก.  หนูขาวจะนอนหลับ แตมี  EEG pattern และจ ํานวนพลังงานไมเทากับหนูขาวที่นอน
หลับการศกึษานี้สนับสนุนการรักษาภาวะนอนไมหลับในคนโดยใชใบของตนขี้เหล็ก

  ป  พ.ศ.  2538  การวิจัยของ  วชัรีวรรณ  ทองสะอาด  คณะแพทยศาสตร  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  พบวา  
barakol 10  มก./กก.  มีฤทธิ์คลายเครียด  หรือ  anxiolytic  properties  เหมอืน  diazepam แตกลไกการออกฤทธิ์ตางกันคือ  barakol  
จะเปน dopamine agonist และอาจเปน serotonine antagonist และแสดงพฤติกรรม exploratory ในหนู ซ่ึง diazepam ไมเปน และ
พฤติกรรมนี้จะลดลงเมื่อใหขนาดของ  barakol  มากขึ้นเปน  25, 50 และ 75 มก./กก.  ทาง  IP  ในขนาดที่มากขึ้นแตหนูจะมีการ
เคลื่อนไหวลดลง



 ป พ.ศ. 2543 การวิจัยของ ผศ. นพ. ประกอบ ผูวิบูลยสุข คณะแพทยศาสตร ศิริราชพยาบาล ไดศึกษาฤทธิ์ทํ าใหงวงหลับ
และคณุภาพการนอนของสมุนไพรแปรรูปสกัดจากใบขี้เหล็ก  โดยแบงงานวิจัยออกเปน  2  ตอน  ตอนที่  1  พบวา  ผลการตรวจคลื่น
สมองทีเ่กี่ยวกับอาการงวงหลับของอาสาสมัครมีคาลดลงอยางมีนัยสํ าคัญทางสถิติ  แสดงวายาสมุนไพรแปรรูปสกัดจากใบขี้เหล็กทํ า
ใหคนปกตงิวงหลับไดตอนที่  2  พบวายาสมุนไพรแปรรูปสามารถชวยใหผูมีปญหาการนอนไมหลับ  หลับไดเร็วขึ้นและอาการตื่น
กลางดึกลดลง

การทดสอบพิษ
  มงคล  โมกขสมิต  กรมวิทยาศาสตรการแพทย  ไดทดสอบโดยใชสารสกัดใบขี้เหล็ก  ดวยแอลกอฮอล 50% ในขนาด 

10 มก./กก. โดยทาง Oral และ IP ไมพบอาการพิษ ขนาดที่ใชเปน 5,000 เทาของที่ใชในตํ ารายา
 งานวจิยัของ พิกุล จันทรโยธา (วิทยานิพนธ) ขนาดของสารสกัดใบขี้เหล็กที่ทํ าใหหนูตายคือ 300 มก./กก.
 งานวจิยัของ พ.ญ.อุไร อรุณลักษณ เมื่อใชสารสกัดใบขี้เหล็กในขนาด 70 มก./กก. ในสัตวทดลองพบวา  ไมมีอาการรุน

แรงมากกวาการนอนซบเซา  นอกจากออกฤทธิ์ตอระบบประสาทสวนกลางแลวข้ีเหล็กยังมีฤทธิ์ตานการชัก  มีฤทธิ์ตอหลอดเลือด
และระบบการไหลเวียนของโลหิต  ลดความดันโลหิตมีผลตอหัวใจ ลดอาการ ventricular fibrillation และ tachycardia ขับปสสาวะ
คลายกลามเนื้อเรียบ ระงับความเจ็บปวด และระบายทอง



ผนวก ข

การวิเคราะหทางการเงิน





Pro-forma Income Statement

(Amount :  Baht)
Year

Period
2001

1
2002

2
2003

3
2004

4
2005

5

Total

Cost of good sold
      Row  Materials cost
      Production cost
      Packaging cost

3,654,000

16,800
168,000
126,00

100%

0%
5%
3%

4,750,000

21,840
218,400
163,800

100%

0%
5%
3%

5,700,240

26,208
262,080
196,560

100%

0%
5%
3%

6,840,288

31,450
314,496
235,872

100%

0%
5%
3%

8,208,346

37,740
377,395
283,046

100%

0%
5%
3%

Total COGs 310,800 9% 404,040 9% 484,848 9% 581,818 9% 698,181 9%
Gross Profit
Selling and Administration
Expenses
      Selling expenses
      Administrative expenses
      Research and Development
      Depreciation & Amortization

3,343,200

1,091,350
2,745,200
0
431,000

91%

30%
75%
0%
12%

4,346,160

1,118,755
3,027,000
0
431,000

91%

24%
64%
0%
9%

5,215,392

769,532
3,329,280
500,000
431,000

91%

14%
58%
9%
8%

6,258,470

923,439
3,489,804
500,000
431,000

91%

14%
51%
7%
6%

7,510,164

1,108,127
3,829,601
500,000
431,000

91%

14%
47%
6%
5%

Total Selling and Administration
Expenses

4,267,550 117% 4,576,755 96% 5,029,812 88% 5,344,243 78% 5,868,728 71%

EBIT
Interest expenses

-924,350
155,951

-25%
4%

-230,959
160,394

-5%
3%

185,580
126,806

3%
2%

914,228
46,005

13%
1%

1,641,437
16,793

20%
0%

EBT
Income tax

-1,080301 -30%
0%

-390,989 -8%
0%

58,774 1%
0%

868,222 13%
0%

1,641,644
342,105

20%
4%

Net Profit/(Loss) -1,080,301 -30% -390,989 -8% 58,774 1% 868,222 13% 1,300,539 16%
Retained Eaming
      Beginning
      Ending -1,080,301

0%
-30%

-1,080,301
-1,471,290

-23%
-31%

-1,471,290
-1,412,516

-26%
-25%

-1,412,516
-544,294

-21%
-8%

-544,294
756,245

-7%
9%



Pro-Forma Balance Sheet

(Amount : Baht)
Year

Period
2001

1
2002

2
2003

3
2004

4
2005

5

Assets
   Current asset
      Cash and Cash Equivalents
      Account receivable
      Inventory

38,402
304,500
25,900

1.8%
14.5%
1.2%

16,673
395,850
33,670

1.0%
22.8%
1.9%

29,407
475,020
40,404

2.1%
33.8%
2.9%

309,153
570,024
48,485

22.8%
42.0%
3.6%

1,573,024
684,029
58,182

67.9%
29.5%
2.5%

   Total current assets

   Car and Equipment (net)
   Other assets (net)

368,802

884,000
840,000

17.6%

42.2%
40.1%

446,193

663,000
630,000

25.7%

38.1%
36.2%

544,831

442,000
420,000

38.7%

31.4%
29.9%

927,662

221,000
210,000

68.3%

16.3%
15.5%

2,315,235

0
0

100.0%

0.0%
0.0%

Total assets 2,092,802 100.0% 100.0% 1,406,831 100.0% 1,358,662 100.0% 2,315,235 100.0%

Liabilities and Shareholders’Equity
Liabilities
   Current liabilites
      Account payable
      Current portion of  long-lerm loan
      Other current liabilities

23,742
273,196
400,000

1.1%
13.1%
19.1%

34,318
297,784
700,000

2.0%
17.1%
40.2%

40,965
324,584
600,000

2.9%
23.1%
42.6%

49,158
353,797

3.6%
26.0%
0.0%

58,990
0

2.5%
0.0%
0.0%

   Total current libllitles

   Long-lerm debt

696,938

976,165

33.3%

46.6%

1,032,101

678,381

59.3%

39.0%

965,550

353,797

68.6%

25.1%

402,955

0

29.7%

0.0%

58,990

0

2.5%

0.0%
Total liabilities 1,673,103 79.9% 1,710,483 98.3% 1,319,346 93.8% 402,955 29.7% 58,990 2.5%

Shareholders’Equity
   Paid-in capital
   Retained Eaming

1,500,000
-1,080,301

71.7%
-51.6%

1,500,000
-1,471,290

86.2%
-84.6%

1,500,000
-1,412,516

106.6%
-100.4%

1,500,000
-544,294

110.4%
-40.1%

1,500,000
756,245

64.8%
32.7%

Total shareholders’equity 419,699 20.1% 28,710 1.7% 87,484 6.2% 955,706 70.3% 2,256,245 97.5%

Total Liabilities and
Shareholders’Equity

2,092,802 100.0% 1,739,193 100.0% 1,406,831 100.0% 1,358,662 100.0% 2,315,235 100.0%



Pro-Forma Cash Flow Statement
Year

Period
2001

1
2002

2
2003

3
2004

4
2005

5
Cash Flow from Operating Activities
Net Income
Adjustment to reconcile net income to net cash flow
   Depreciation & Amortization expenses
   Change in account receivable
   Change in inventory
   Change in account payable

-1,080,301

431,000
-304,500
-25,900
23,742

-390,989

431,000
-91,350
-7,770
10,576

58,774

431,000
-79,170
-6,734
6,648

868,222

431,000
-95,004
-8,081
8,193

1,300,000

431,000
-114,005

-9,697
9,832

Net cash flow from operating activities -955,959 -48,533 410,517 1,204,330 1,617,669
Cash Flow from Investing Activities
   Property and equipment
   Other assets

-1,105,000
-1,050,000

0
0

0
0

0
0

0
0

Net cash flow from investing activities -2,155,000 0 0 0 0
Cash Flow from Financing Activities
Borrowing short-term debt
   Change in other current  liabilities
Borrowing long-term debt
   Repayment of principal to creditirs
   Change in other long-term liabilities
Shareholders’equity
   Change in paid-in capital

400,000

-250,639
1,500,000

1,500,000

300,000

-273,196
0

0

-100,000

-297,784
0

0

-600,000

-324,584
0

0

0

-353,797
0

0
Net cash flow from financing activities 3,149,361 26,804 -397,784 -924,584 -353,797
Increase/(Decrease) in Cash and Equivalents
Beginning of year
End of year

38,402
0

38,402

-21,729
38,402
16,673

12,734
16,673
29,153

279,746
29,407

309,153

1,263,872
309,153

1,573,024



Project Valuation

Assumption:               Debt Equity
Require Rate of Return 9.0% 20.0%
Tax Rate (%) 30.0% 0.0%
Growth Rate 0% for year 6 and beyond

Period 0 1 2 3 4 5 6 เปนตนไป
Capital Structrue Debt Equity Debt Equity Debt Equity Debt Equity Debt Equity Debt Equity

Amount (Baht)
After tax Cost of Capital (%)
Portion of capital (%)

1,500,000
6.30%
50.0%

1,500,000
20.00%
50.0%

1,249,361
6.30%
45.4%

1,500,000
20.00%
54.6%

976,165
6.30%
39.4%

1,500,000
20.00%
60.6%

678,381
6.30%
31.1%

1,500,000
20.00%
68.9%

353,797
6.30%
19.1%

1,500,000
20.00%
80.9%

0
6.30%
0.0%

1,500,000
20.00%
100.0%

WACC (%) 13.2% 13.8% 14.5% 15.7% 17.4% 20.0%

Cash Flow (Baht)
Discounted Cash Flow (Baht)

-3,000,000
-3,000,000

38,402
33,939

-21,729
-16,786

12,734
8,461

279,746
155,929

1,263,872
567,066

1,263,872
2,835,328

เปนผลรวมของมูลคาปจจุบันสุทธิของกระแสเงินสดตั้งแตปที่ 6 เปนตนไป
     Net Present Value (Baht) 583,936
     NPV per share (Baht)                     3.89
     IRR (%)                                  22%
     Payback Period (year)                      6.1



Financial  Summary  & Ratio

                           Year
                          Period

          2001
             1

        2002
           2

        2003
           3

        2004
          4

        2005
            5

Financial  Summary
Net  Profit  Margin (%)
EBIT  (Baht )
Net  Profit  (Bath)
Earning  per  Share (Bath)

Financial  Ratio
Current  Ratio(X)
Quick / acid  Test  Ratio(X)
Total  asset  Test  Ratio(X)
Days  Sales  Outstanding (Days)
A/R  Turnover(X)
Inventory  Turnover(X)
A/P  Turnover(X)
Total  Debt  to  Asset(X)
Total  Debt  to  Equity(X)
Long-team  Debt  to  Equity(X)
Time  Interest  Earned(X)
Equity  multiplier
Return  on  Assets(%)
Return  on  Equity (%)

-30%
-924,350

-1,080,301
-7

0.53
0.49
1.75

30.00
12.00
12.00
13.09
0.80
3.99
2.33

-5.93
4.99

-52%
-257%

-8%
-230,595
-390,989

-3

0.43
0.40
2.73

30.00
12.00
12.00
11.77
0.98

59.58
23.63
-1.44
60.58
-22%

-1362%

1%
185,580
58,774

0.39

0.56
0.52
4.05

30.00
12.00
12.00
11.84
0.94

15.08
4.04
1.46

16.08.
4%

67%

13%
914,228
868,222

5.79

2.30
2.18
5.03

30.00
12.00
12.00
11.84
0.30
0.42
0.00

19.87
1.42
64%
91%

16%
1,641,437
1,300,539

8.67

39.25
38.26
3.55

30.00
12.00
12.00
11.84
0.03
0.03
0.00

97.75
1.03
56%
58%



Break-Even  Point  Analysis

Year
Period

2001
1

2002
2

2003
3

2004
4

2005
5

Calculation  of  Break – Even Point
   Total  Fixed  cost
   Unit  Sold  (boxes)
   Variable  Cost per  boxes  Sold
   Selling  Price per boxes  Sold

4,332,151
60,000

6.70
60.90

4,618,394
78,000

6.70
60.90

5,014,112
93,600

6.70
60.90

5,219,241
112,320

6.70
60.90

5,680,312
134,784

6.70
60.90

   Break – Even  Point  (boxes) 79,933 85,214 92,516 96,300 104,808

Year
Period

2001
1

2002
2

2003
3

2004
4

2005
5

16,800
168,000
126,000

21,840
218,400
163,800

26,208
262,080
196,560

31,450
314,496
235,872

37,740
377,395
283,046

Variable  Cost
    Cost  of  goods sold
        Raw Materials cost
        Production  cost
        Packaging  cost
   Total  COGs

   Selling  expenses
        Selling & Distribution  expenses

310,800

91,350

404,040

118,755

484,848

142,506

581,818

171,007

698,181

205,209
Total  Variable  Cost 402,150 522,795 627,354 752,825 903,390



Fixed  cost
   Administration  Expenses
-Employee
General  Manager
Market  Manager
Financial  Accounting and Administrative Manage
Production and Quality Control Supervisor
Financial and Accounting Controller
Administratior
Sales Representatives
Travelling and communication expenses
Advertising & Sales promotional expenses
-Office
Office rental fee
Utilities expenses
Office equipment
Insurance expenses
   Total Administration Expenses
         Depreciation and Amortization
         Research and Development expenses
                       Interest  expenses

540,000
420,000
420,000
156,000
156,000
120,000
288,000
108,000

1,000,000

312,000
78,000
97,200
50,000

3,745,200
431,000

0
155,951

567,000
441,000
441,000
163,800
163,800
126,000
403,200
151,200

1,000,000

327,600
81,900

108,000
52,500

4,027,000
431,000

0
160,394

595,350
463,050
463,050
171,990
171,990
132,300
529,200
198,450
627,026

343,980
85,995

118,800
55,125

3,956,306
431,000
500,000
126,806

625,118
486,203
486,203
180,590
180,590
138,915
555,660
208,373
752,432

361,179
90,295

118,800
57,881

4,242,236
431,000
500,000
46,005

656,373
510,513
510,513
189,619
189,619
145,861
700,132
262,549
902,918

379,238
94,810

129,600
60,775

4,732,519
431,000
500,000
16,793

                           Total Fixed cost 4,332,151 4,618,394 5,014,112 5,219,241 5,680,312



Quantity  sensitivity  analysis

   %  Change       Sale  Volume (Boxes)  NPV (Baht) IRR
(%)

  %  NPV  Change     %  IRR Change

-30%
-20%
-10%

Base  Case
10%
20%
30%

42,000
48,000
54,000
60,000
66,000
72,000
78,000

-1,612,117
-991,950
-358,862
583,936

1,222,659
2,137,512
2,798,616

8%
11%
15%
22%
27%
34%
40%

-376.1%
-269.9%
-161.5%

0.0%
109.4%
266.1%
379.3%

-61.7%
-47.7%
29.8%
0.0%
23.3%
55.5%
84.5%

Price  sensitivity  analysis

   %  Change  Ave. Sale Price ( Bath/Boxes)  NPV (Baht) IRR
(%)

  %  NPV  Change     %  IRR Change

-30%
-20%
-10%

Base  Case
10%
20%
30%

42.63
48.72
54.81
60.90
66.99
73.08
79.17

-2,516,304
-1,482,890
-499,477
583,936

1,617,350
2,650,763
3,684,177

3.5%
9%
15%
22%
29%
38%
48%

-530.9%
-353.9%
-177.0%

0.0%
177.0%
353.9%
530.9%

-84.0%
-59.9%
-32.0%
0.0%
36.2%
76.2%
119.6%



Depreciation & Amortization

(Amount : Bath)
Year

Period
Total 2001

1
2002

2
2003

3
2004

4
2005

5

Pre-Operating  expenses
     Entity  Registration  Fee

Product
      Initial  Product  Development
      Patent
      Patent  Registration  Fee
      Phamaceutic  Registration  Fee

Office
     Car
     Finishing  and  Furnitures
     Office  Equipments

30,000

300,000
700,000
10,000
10,000

500,000
455,000
150,000

6,000

60,000
140,000

2,000
2,000

100,000
91,000
30,000

6,000

60,000
140,000

2,000
2,000

100,000
91,000
30,000

6,000

60,000
140,000

2,000
2,000

100,000
91,000
30,000

6,000

60,000
140,000

2,000
2,000

100,000
91,000
30,000

6,000

60,000
140,000

2,000
2,000

100,000
91,000
30,000

Total  Depreciation  and  Amortization 2,155,000 431,000 431,000 431,000 431,000 431,000



Forecasted  Unit  Sales

Year
Period

2001
1

2002
2

2003
3

2004
4

2005
5

 Total  Unit   Sold (boxes)
Wholesaler
Traditional  Drug  Store
 Growth  Rate (%)

Total  Sale (Baht)
-     Wholesaler
Traditional  Drug  Store
Account  receivable

60,000
39,000
21,000

3,654,000
2,184,000
1,470,000

304,500

78,000
50,700
20,300

30%

4,750,200
2,839,200
1,911,000

395,850

93,600
60,840
32,760

20%

5,700,240
3,407,040
2,293,200

475,020

112,320
73,008
39,312

20%

6,840,288
4,088,448
2,751,840

570,024

134,784
87,610
47,174

20%

8,208,346
4,906,138
3,302,208

684,029

No.  of  Sale  Rep. 3 4 5 5 6



Production  Forecast

(Amount : Bath)
Year

Period
2001

1
2002

2
2003

3
2004

4
2005

5

Unit  Sold  Forecast  (boxes)
Plus  Inventory  (boxes)
Total  Needed
Deduct  Inventory  Before(boxes)

60,000
5,000

65,000
10,000

78,000
65,000
84,500
5,000

93,600
7,800

101,400
6,500

112,320
9,360

121,680
7,800

134,784
11,232

146,016
9,360

Unit  Produce  Forecast(boxes)

Cost  of  inventory
     Raw  Materials  cost
     Production  cost
     Packaging  cost

55,000

1,400
14,000
10,500

79,500

1,820
18,200
13,650

94,900

2,184
21,840
16,380

113,880

2,621
26,208
19,656

136,656

3,145
31,450
23,587

Total  Cost  of  inventory

Cost  of  goods  order
     Raw  Material  cost
     Production  cost
     Packaging  cost

25,900

15,400
154,000
115,500

33,670

22,260
222,600
166,950

40,404

26,572
265,720
199,290

48,485

31,886
318,864
239,148

58,182

38,264
382,637
286,978

Total  Cost  of  goods  order 284,900 411,810 491,582 589,898 707,878



Loan  &  Interest   Repayment

Loan 1,500,000 Bath
Interest 9.00% per  year
Period 5  year

Year
Period

Loan 2001
1

2002
2

2003
3

2004
4

2005
5

Beginning  Outstanding

Loan & Inter  Repayment
     Interest  payment
     Loan  Repayment

Ending  Outstanding

1,500,000

1,500,000

1,500,000

370,590
119,951
250,639

1,249,361

1,249,361

370,590
97,394

273,196

976,165

976,165

370,590
72,806

297,784

678,381

678,381

370,590
46,005

324,584

353,797

353,797

370,590
16,793

353,797

0

Other  current  liabilities (O/D)
Interest  payment (9% pa.)

400,000
36,000

700,000
63,000

600,000
54,000

0
0

0
0

Total  Interest payment 155,951 160,394 126,806 46,005 16,793
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