
บทคัดยอ

บริษัท  BOTANICS  จ ํากดั  จะจดัตั้งขึ้นเพื่อเปนบริษัทจัดจํ าหนายผลิตภัณฑสารสกัดจากสมุนไพร  โดยผลิตภัณฑที่ทาง
บริษทัตัง้ใจจะพัฒนาและผลิตออกสูตลาดเปนอันดับแรก  คือ  ยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก  KASSIA

แนวคิดทางธุรกิจของบริษัท  คอื  มุงพฒันาจัดจํ าหนายผลิตภัณฑสารสกัดจากสมุนไพรที่มีคุณภาพมาตรฐานแกผูบริโภค
ดวยทางบรษิัท  BOTANICS  จํ ากัด  เล็งเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจสมุนไพรที่กํ าลังมีแนวโนมการเจริญเติบโตสูงและตอเนื่องมาทุกป
จะเหน็ไดจากตัวเลขตลาดอุตสาหกรรมสมุนไพรในประเทศไทยป 2542  มีมูลคาสูงถึง 30,000 ลานบาท  ประกอบกับขนาดของ
ตลาดกลุมเปาหมาย  ไดแก  ผูสูงอายุและผูมีปญหาความเครียด  นอนไมหลับ  ซ่ึงมีจํ านวนมาก  ดังนั้น  เมื่อพิจารณาถึงศักยภาพของ
ทมีบรหิารทีม่คีวามเชี่ยวชาญในธุรกิจดานยาและสมุนไพร  ตลอดจนดานการตลาด  จึงเห็นลูทางในการที่บริษัท  BOTANICS  จํ ากัด
มโีอกาสเติบโตในธุรกิจนี้ได

โดยทางบริษัทไดกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑไววา  เปนผลิตภัณฑสารสกัดสมุนไพรจากขี้เหล็กที่มีคุณภาพมาตรฐานและ
ประสทิธภิาพสงู  มีรูปแบบที่ทันสมัยและบริโภคไดงายกวาผลิตภัณฑของคูแขงที่มีจํ าหนายอยูในทองตลาด  ซ่ึงบริษัทฯจะทํ าการจด
สิทธบิตัรในกรรมวิธีการผลิตผลิตภัณฑ KASSIA  เพื่อใหมีระยะเวลาในการคุมครองสิทธิในการผลิต การเผยแพรใหความรูเกี่ยวกับ
สมนุไพรขีเ้หล็กที่ถูกตองแกผูบริโภค  ตลอดจนการโฆษณาประชาสัมพันธ  “KASSIA”  ใหเปนที่รูจักในตลาด  เพื่อใหบรรลุวัตถุ
ประสงคทีจ่ะสรางใหเกิดความรับรูและจดจํ าในตราสินคา  และใหไดมาซึ่งยอดขายที่ไดตั้งเปาหมายไว  สํ าหรับเปาหมายในอนาคต
ทางบรษิทัฯมุงหวังที่จะพัฒนาและนํ าเสนอผลิตภัณฑใหมจากสมุนไพรชนิดอื่นๆ     ที่มีงานวิจัยรับรองถึงประสิทธิผลและความ
ปลอดภยั  ตลอดจนวางแผนการสงออกผลิตภัณฑสมุนไพรของ “BOTANICS” เพื่อจํ าหนายในตางประเทศ

จากการวเิคราะหทางการเงินเพื่อประเมินความเปนไปไดในการดํ าเนินธุรกิจ  พบวาการลงทุนในการดํ าเนินกิจการของ
บริษทัโดยใชเงินทุนเริ่มตนจํ านวน 3,000,000 บาท  โดยเปนทุนจดทะเบียน 1,500,00 บาท และเงินกู 1,500,000 บาท  เพื่อจํ าหนายยา
เมด็เคลอืบสมนุไพรขี้เหล็ก KASSIA  เพียงอยางเดียวนั้น  จะใหผลตอบแทนในระดับที่คอนขางตํ่ า  กลาวคือ ใชเวลานานถึง 6 ปจึง
จะคุมเงินลงทุนมีมูลคาปจจุบันสุทธิของการดํ าเนินโครงการนี้จะอยูเพียง 583,936 บาท  หรือมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน
(IRR) อยูทีป่ระมาณ 22%  ในขณะที่อัตราผลตอบแทนดังกลาวมีความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของยอดขายและราคาคอนขาง
สูง  นอกจากนีก้ารดํ าเนินธุรกิจยังมีความเสี่ยงจากขอบังคับทางกฎหมายหรือสํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา  ดังนั้นการเริ่ม
ตนด ําเนนิธรุกจิโดยจํ าหนายยาเม็ดสมุนไพรขี้เหล็ก KASSIA เพียงอยางเดียวนั้นจึงไมนาสนใจนัก

อยางไรก็ตาม  เมือ่พจิารณาถึงตนทุนแปรผันของการผลิตผลิตภัณฑจากสารสกัดสมุนไพรมีอัตราที่ตํ่ ามากเมื่อเทียบกับราคา
ขาย  กลาวคือ  มีอัตรากํ าไรขั้นตนสูงมาก  ดังนั้น  บริษัทควรจะตองทํ าการนํ าเสนอผลิตภัณฑสมุนไพรออกสูตลาดพรอมกันหลาย
ผลิตภณัฑ  เพือ่ใหมีรายไดมากขึ้นคุมกับตนทุนคงที่ของบริษัท  นอกจากนี้ยังเปนการเพิ่มความหลากหลายในผลิตภัณฑของบริษัท
เพือ่ใหไดลูกคากลุมเปาหมายที่หลากหลายขึ้น  อันจะเปนการสรางโอกาสทางการตลาดใหกับบริษัทมากขึ้น  และชวยลดความเสี่ยง
ทีอ่าจเกดิขึน้จากขอบังคับทางกฎหมาย  เมื่อผลิตภัณฑตัวหนึ่งเกิดปญหาจนไมสามารถจํ าหนายในตลาดได

ทั้งนี้  ทางบรษิทัฯ ควรจะตองมีการศึกษาในรายละเอียดเพิ่มเติม  และปรับปรุงแผนธุรกิจ เพื่อดํ าเนินในตลาดสมุนไพรไทย
ตอไป



กิตติกรรมประกาศ

การจัดทํ าโครงการทางธุรกิจประเภทแผนธุรกิจ  เร่ือง  ผลิตภัณฑยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กฉบับนี้  สามารถสํ าเร็จ
เรียบรอยไดดวยความรวมมืออยางดีของ  เภสัชกร นวกิต  เศรษฐศิริสุขโชติ  ผูจัดการฝายการตลาด บริษัท สมาพันธเทรดดิ้ง  จํ ากัด  ผู
ชวยศาสตราจารย นายแพทย ประกอบ  ผูวิบูลยสุข ภาควิชาเภสัชวิทยา คณะแพทยศาสตร  ศิริราชพยาบาล  มหาวิทยาลัยมหิดล และ
ผูชวยศาสตราจารย วิทวัส รุงเรืองผล คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  ซ่ึงไดกรุณาใหคํ าปรึกษาและให
ขอมลูทีเ่ปนประโยชน  และทํ าใหการจัดทํ าแผนธุรกิจฉบับนี้สํ าเร็จลุลวงไปดวยความเรียบรอย  คณะผูจัดทํ าจึงขอแสดงความ
ขอบคุณไว ณ ที่นี้

คณะผูจัดทํ า
    มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

พ.ศ.  2544
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บทท่ี 1

บทนํ า

พืชสมุนไพร   เปนพชืทีม่คีวามสํ าคัญตอเศรษฐกิจและชีวิตความเปนอยูของคนไทยเปนอยางมาก  เนื่องจากคนไทยรูจักนํ า
มาใชปรุงเปนอาหารและยารักษาโรคซึ่งเปนปจจัยที่สํ าคัญในการดํ ารงชีวิตเปนเวลานานแลว  ในปจจุบันพืชดังกลาวมีแนวโนมที่จะ
มคีวามส ําคญัเพิ่มขึ้น  โดยเฉพาะการนํ ามาแปรรูปหรือสกัดเปนยารักษาโรคที่ปลอดภัย  มีผลขางเคียงนอยและคาใชจายในการผลิต
ไมสูงมาก  เนื่องจากวัตถุดิบสามารถหาและผลิตไดเองในทองถ่ิน  ซ่ึงการใชสมุนไพรในปจจุบันจะมี 3 รูปแบบ คือ อาหาร ยา  และ
เครื่องสํ าอาง

ประเทศไทยอยูในแถบปารอนชื้นมีความหลากหลายทางชีวภาพ  และมพีชืสมุนไพรเปนจํ านวนมาก  แตในอดีตการนํ า
สมนุไพรมาผลติเปนยาแผนปจจุบัน  มีจํ านวนนอยมาก  ความนิยมในผลิตภัณฑเหลานี้ก็ยังไมมากนัก  อันเนื่องมาจาก  ผลิตภัณฑ
สวนมากผลติเพื่อบริโภคสมุนไพร และ สมุนไพรไทยเองไดรับความนิยมและการยอมรับมากขึ้น  โดยเฉพาะอยางยิ่งในตางประเทศ
เนือ่งจากมกีารใชเทคโนโลยีและกระบวนการผลิตสมัยใหม  ทํ าใหรูปแบบผลิตภัณฑสมุนไพรเปลี่ยนแปลงไปมีความทันสมัยและมี
คณุภาพมาตรฐานมากขึ้น

มลูคาของผลิตภัณฑจากสมุนไพรในประเทศในป  2542  มีมากถึง 30,000  ลานบาท (www.tfrc.co.th  สมุนไพรไทย:
อนาคตสดใสในป 2000, ปที่ 5 ฉบับที่ 769) โดยมีอัตราการขยายตัวสูงถึงรอยละ 20-25  ซ่ึงนับวาสวนทางกับภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซา
ทั้งนี้เนื่องจากกระแสการรักษาสุขภาพในลักษณะการปองกันเพื่อใหรางกายแข็งแรงกอนที่จะตองเสียคาใชจายในการรักษาราคาแพง
ในโรงพยาบาลโดยบริษัทศูนยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด  ไดทํ าการศึกษาและคาดวาตลาดของผลิตภัณฑจากสมุนไพรในประเทศไทยใน
ป 2543  จะพุงสูงถึง 39,000 ลานบาท  และจะยังคงมีอัตราการขยายตัวของตลาดในลักษณะกาวกระโดดถึงรอยละ 30 ตอเนื่องจากป
ที่ผานมา

ในปจจุบัน  ผูบริโภคมพีฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปจากในอดีต  กลาวคือ  ประชาชนใหความใสใจในเรื่องคุณ
ภาพชวีติมากขึน้  มคีวามสนใจในชีวิตความเปนอยูโดยทั่วไปมากขึ้นและเขาใจวาการปองกันดีกวาการรักษา  อีกทั้ง  ประชาชนเริ่มมี
ความนยิม “ผลิตภัณฑที่มาจากธรรมชาติ” มากกวา “ผลิตภัณฑที่มาจากการสังเคราะหทางเคมี”  ทั้งนี้พิจารณาจากปจจัยหนุนเนื่องใน
ลักษณะความหลากหลายของผลิตภัณฑที่จะมีมาใหผูบริโภคเลือกมากขึ้น  ทั้งผลิตภัณฑที่ผลิตในประเทศและผลิตภัณฑที่นํ าเขาจาก
ตางประเทศที่หล่ังไหลเขามาอยางตอเนื่อง  สวนในดานผูบริโภคเองคาดวาในป 2543 กระแสของการรักษาสุขภาพดวยตนเองก็ยังคง
เพิม่มากขึน้  ผนวกกับภาวะการฟนตัวของเศรษฐกิจที่จะกระตุนใหผูบริโภคมีกํ าลังซื้อมากขึ้น  นอกจากนี้  เมื่อผูบริโภคมีอายุมากขึ้น
ความสนใจในเรื่องสุขภาพก็มากขึ้นตามไปดวย

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


บริษัท  ศนูยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด ( www.tfrc.co.th : ทานเชื่อถือในการใชสมุนไพรรักษาโรคหรือไม, 2543)  ไดทํ าการ
สํ ารวจโดยสุมตวัอยางประชากรคนกรุงเทพฯจํ านวน  925 คน โดยกระจายกลุมตัวอยางทั่วทุกเขตในกรุงเทพฯ และเนนการกระจาย
กลุมตวัอยางตามอายุ  เนื่องจากพิจารณาเห็นวาอายุเปนปจจัยสํ าคัญในการที่จะกํ าหนดความเชื่อในเรื่องการใชสมุนไพรรักษาโรค
พบวารอยละ 57.7  เคยพึ่งพาการรักษาโรคดวยยาสมุนไพร  และในจํ านวนนี้มีถึงรอยละ 31.6  ที่มีการใชยาสมุนไพรรักษาโรคเปน
ประจ ํา  เมือ่เกดิอาการเจ็บปวยจะรักษาตนเองดวยยาสมุนไพรกอนการไปพบแพทย  โดยใหเหตุผลวาอาการเจ็บปวยนั้นเปนโรคเล็กๆ
นอยๆ และเคยรักษาดวยสมุนไพรประเภทที่ใชมากอน  และสํ าหรับคนกรุงเทพฯที่ไมเคยพึ่งพาการรักษาโรคดวยสมุนไพรรอยละ
35.7 นัน้ยงัเชือ่ถือวายาแผนปจจุบันดีกวา  เนื่องจากไมเชื่อถือในสรรพคุณ  ไมมั่นใจในขั้นตอนการผลิตและความสะอาด และไมรูจัก
ยาสมุนไพร  เปนตน

ดังนั้นธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑสมุนไพรจึงเปนธุรกิจที่นาสนใจและมีแนวโนมที่ดีอยางตอเนื่องในแงของตลาดที่กํ าลังเติบโต
ทัง้ในประเทศและตางประเทศ

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


บทที่ 2

สภาพตลาดของสินคาและโอกาสทางธุรกิจ

การวเิคราหสภาพของธุรกิจยาจากสมุนไพร(Five-Force Analysis)

รูปแบบของยาจากสมุนไพรที่มีจํ าหนายอยูในประเทศแบงออกเปน 3 ประเภทหลักๆ คือ
1.  ยาจากสมนุไพรที่อยูในรูปแบบพืชสมุนไพรธรรมชาติ (Crude  Product) เปนยาสมุนไพรที่มีใชกันมาดั้งเดิม  ตามภูมิ
ปญญาทองถ่ิน
2.  ยาจากสมุนไพรที่ผานขบวนการแปรรูป  ซ่ึงไดจากการนํ าพืชสมุนไพรธรรมชาติมาผานกระบวนการแปรรูปอยางงาย
โดยการหัน่ บดแลวนํ ามาอัดเม็ด หรือบรรจุแค็ปซูล หรือเปนชาชงบรรจุซองยาจากสมุนไพรประเภทนี้เร่ิมออกจํ าหนายใน
ชวงหลายปที่ผานมา  ตามกระแสความนิยมและการตื่นตัวในการใชยาสมุนไพรแทนการใชยาแผนปจจุบัน
3.  ยาจากสารสกัดจากสมุนไพร  ซ่ึงไดจากการนํ าพืชสมุนไพรธรรมชาติมาผานกระบวนการสกัดเพื่อเอาสารสํ าคัญที่
สามารถออกฤทธิ์ในการรักษาหรือปองกันโรค  มาผลติเปนเม็ดยา  ยาจากสมุนไพรในกลุมนี้สามารถควบคุมมาตรฐานและ
ประสทิธิภาพในการออกฤทธิ์ของยาไดดีกวา มีรูปแบบที่สามารถรับประทานไดสะดวก

ยาจากสมุนไพรในสองกลุมหลังนี้จัดเปน “ยาจากสมุนไพรแผนปจจุบัน”  ตามนยิามคํ าจํ ากัดความของยาจาก
สมนุไพรในบญัชียาหลักแหงชาติ พ.ศ. 2542 ซ่ึงจะตองขออนุญาตเพื่อขึ้นทะเบียนตํ ารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบัน
จากกองควบคุมยา  สํ านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.)

การวิเคราะหสภาพของธุรกิจยาจากสมุนไพรนี้จะมีกรอบการวิเคราะหจํ ากัดอยูเฉพาะแตเพียงยาจากสมุนไพรใน
สองกลุมหลังนี้เทานั้น

สภาพธุรกิจและการแขงขัน (business  and  Rivalry)

ดงัทีไ่ดกลาวในบทนํ าขางตนแลววา  ธุรกจิยาจากสมุนไพรมีการขยายตัวของตลาดในอัตราที่สูงมากในชวงหลายป
ทีผ่านมา  และมแีนวโนมเปนเชนนี้ตอเนื่อง  ประชาชนใหความใสใจในเรื่องคุณภาพชีวิตมากขึ้น  นิยมใช “ผลิตภัณฑที่มา
จากธรรมชาต”ิ มากกวา “ผลิตภัณฑที่มาจากการสังเคราะหทางเคมี”  ซ่ึงความนิยมดังกลาวนี้เปนกระแสความนิยมที่เกิดขึ้น
ทัว่โลก  ประกอบกบัยังมีรายงานวิจัยจากบริษัท  ศูนยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด  ช้ีใหเห็นวาธุรกิจยาจากสมุนไพรมีโอกาสทาง
การตลาดที่ดีอีกดวย



ปจจุบัน  มผูีเลนในตลาดยาจากสมุนไพรในประเทศทั้งที่เปนรายใหญและรายเล็ก  โดยผูผลิตรายเล็กๆ จะผลิต
เฉพาะยาจากสมุนไพรในกลุมที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงายเทานั้น  วางขายกันในทองถ่ินหรือตามสถานที่เฉพาะ  เชน
รานขายพชืสมุนไพรหรือตามตลาด  โดยเนนเฉพาะพืชสมุนไพรที่กํ าลังเปนที่นิยม  แตไมมีการดํ าเนินการขออนุญาตเพื่อขึ้น
ทะเบยีนต ํารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบันจากกองควบคุมยา  สํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ใหถูกตอง
ตามกฎหมายแตอยางใด และแขงขันดานราคาเปนหลัก  เนนกลุมลูกคาในระดับที่มีรายไดคอนขางนอยถึงระดับปานกลาง

สํ าหรับผูเลนรายใหญมีทั้งเปนองคกรภาครัฐและบริษัทเอกชน  ผูผลิตที่เปนองคกรภาครัฐ เชน องคการเภสัชกรรม
โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร  สํ าหรับผูผลิตที่เปนบริษัทเอกชน เชน บริษัทสมาพันธเทรดดิ้ง  จํ ากัด  บริษัท ผลิตภัณฑ
สมนุไพรไทย  จํ ากัด  บริษัท เมกกะโปรดักส  จํ ากัด  หางหุนสวนจํ ากัด ขาวละออเภสัช  บริษัท อวยอันโอสถ  จํ ากัด
เปนตน  โดยจะผลิตยาจากสมุนไพรทั้งในกลุมยาจากสมุนไพรที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงายแตอยูในบรรจุภัณฑที่ทัน
สมยั และกลุมยาจากสารสกัดสมุนไพร  ยาจากสมุนไพรที่ผลิตโดยผูผลิตรายใหญจะมีการดํ าเนินการขออนุญาตเพื่อขึ้น
ทะเบยีนต ํารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบัน  จากกองควบคุมยา  สํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.)  ถูกตอง
ตามกฎหมาย  รวมทัง้มกีารจดทะเบียนลิขสิทธิ์ในยาบางตัว  มีกระบวนการผลิตที่ทันสมัย  มีการควบคุมคุณภาพที่ดี  การจัด
จ ําหนายจะวางขายในรานขายยาแผนปจจุบันทั่วไป  รานคาสมัยใหมที่ขายผลิตภัณฑจากธรรมชาติและอาหารเสริมสุขภาพ
ออกรานในงานแสดงสินคา  หรือรานคาเฉพาะของบริษัท รูปแบบของผลิตภัณฑจะมีความหลากหลายโดยเนนการสราง
ความแตกตางจากคูแขง  การแขงขันดานราคามีนอย กลุมลูกคาจะเปนกลุมที่มีรายไดสูงถึงปานกลาง

ความยากงายในการเขาสูธุรกิจ (Barrier to  Entry)

ถึงแมกฎหมายจะกํ าหนดใหผูผลิตตองขออนุญาตเพื่อขึ้นทะเบียนตํ ารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบันจากกองควบคุม
ยา  สํ านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) แตรัฐบาลก็ยังไมมีเครื่องมือที่จะเขาไปควบคุมบังคับใชกฎหมายไดอยางจริงจัง  ทํ า
ใหยาจากสมุนไพรในกลุมที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงายที่ผลิตโดยผูผลิตรายเล็กซึ่งไมตองใชความรูหรือการผลิตที่ทันสมัยหรือ
การจดัการทีด่ีทํ าใหผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นไมไดมาตรฐาน  ตนทุนในการลงทุนและการผลิตตํ่ า  สามารถเขาหรือออกจากธุรกิจไดงาย
และรวดเร็ว  ทํ าใหมีการแขงขันกันสูงโดยเฉพาะอยางยิ่งในเรื่องราคา

สํ าหรับยาจากสมุนไพรที่ผลิตโดยผูผลิตรายใหญ  ซ่ึงมทีัง้กลุมยาจากสมุนไพรที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงายดายแตอยูใน
บรรจภุณัฑทีท่นัสมัย  และกลุมยาจากสารสกัดสมุนไพร  จะมีการดํ าเนินการขออนุญาตเพื่อขึ้นทะเบียนตํ ารับยาเปนยาจากสมุนไพร
แผนปจจบุนั  จากกองควบคุมยาสํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ถูกตองตามกฎหมาย  รวมทั้งมีการจดทะเบียนลิขสิทธิ์
ในยาบางตวั  การดํ าเนินธุรกิจโดยเฉพาะยาจากสารสกัดจากสมุนไพรตองอาศัยความรูและการคนควาวิจัยมีกระบวนการผลิตที่ทัน
สมยั  มีการควบคุมคุณภาพที่ดี  การบริหารจัดการรวมถึงการตลาดที่ดี  จึงมีตนทุนในการลงทุนสูงพอสมควร  การเขาหรือออกจาก
ธุรกจิท ําไดไมงายนัก  การแขงขันจะเนนการนํ าเสนอรูปแบบของผลิตภัณฑที่มีความแตกตางจากคูแขง  การแขงขันกันดานราคามี
นอย  และมีกํ าไร (Margin)  คอนขางสูง



สินคาทดแทน (Substitute  Products)

ผลิตภณัฑที่สามารถทดแทนยาจากสมุนไพรไดโดยตรง  คอื  ยาแผนปจจุบัน  แตการทดแทนดังกลาวนั้นเปนสภาพที่เกิดขึ้น
เมือ่ในอดตี  แนวโนมในปจจุบันจะเปนไปในทางกลับกัน  กลาวคือ ประชาชนไดหันกลับมาสนใจใช “ผลิตภัณฑที่มาจากธรรมชาติ”
มากกวา “ผลิตภัณฑที่มาจากการสังเคราะหทางเคมี” ยาจากสมุนไพรจึงไดรับความนิยมมากขึ้นแทนการใชยาแผนปจจุบัน

ทางเลือกอื่นที่สามารถทดแทนการใชยาจากสมุนไพร  รวมถึงยาแผนปจจุบัน  คือ  การดูแลรักษาสุขภาพโดยการออกกํ าลัง
กายหรอืควบคุมดูแลการบริโภค  อยางไรก็ตาม  สภาพสังคมในปจจุบันที่มีความเรงรีบมากขึ้น  ประกอบกับการรับรูที่ดีที่มีตอยาจาก
สมนุไพรวาเปนผลิตภัณฑจากธรรมชาติใชแลวไมมีผลขางเคียงแตอยางใด  ทํ าใหทางเลือกดังกลาวกลับชวยสงเสริมใหการใชยาจาก
สมนุไพรไดรับความนิยมมากขึ้น  กลาวคือ ประชาชนหันมาสนใจการดูแลรักษาสุขภาพโดยการออกกํ าลังกาย  การควบคุมดูแลการ
บริโภค และการใชยาสมุนไพรควบคูกันไป

อํ านาจตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of  Buyers)

ในปจจุบันผูบริโภคมีความรูมากขึ้น  การแพรกระจายของขาวสารเปนไปอยางกวางขวางรวดเร็วและทั่วถึง  ผูบริโภครูจัก
เลือกซือ้เลือกบริโภคมากขึ้น  ประกอบกับมีหนวยงานของรัฐบาลเขามาควบคุมตรวจสอบคุณภาพมาตรฐานของยาจากสมุนไพร  ถึง
แมวารัฐกย็งัไมมีเครื่องมือที่จะเขาไปควบคุมบังคับใชกฎหมายไดอยางจริงจังก็ตาม  ปจจัยดังกลาวขางตนชวยสงผลใหเกิดการพัฒนา
ธุรกจิยาจากสมุนไพรใหมีคุณภาพมาตรฐานที่ดีขึ้น  ตามความตองการของผูบริโภค  ซ่ึงจะทํ าใหยาสมุนไพรโดยเฉพาะในกลุมที่ผลิต
โดยผูผลิตรายเล็กที่ไมมีคุณภาพหรือไมมีการดํ าเนินการขออนุญาตเพื่อขึ้นทะเบียนตํ ารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบันใหถูก
ตองตามกฎหมายจะตองออกจากตลาดไปในที่สุด

อํ านาจตอรองของแหลงวัตถุดิบ (Bargaining  Power  of  Suppliers)

ประเทศไทยอยูในแถบปารอนชื้นมีพืชสมุนไพรขึ้นเปนจํ านวนมาก  อีกทัง้ปจจุบันมีการสงเสริมใหมีการปลูกพืชสมุนไพร
กนัอยางแพรหลาย  แตอํ านาจตอรองของผูปลูกพืชสมุนไพรยังนอย  ถึงแมวาจะมีการรวมกลุมของผูปลูกพืชสมุนไพร หรือมีหนวย
งานของรฐับาลที่ชวยสงเสริมการปลูกและหาตลาดใหก็ตาม  ราคาของพืชสมุนไพรก็ยังคงเปนไปตามกลไกตลาด  อีกทั้งตนทุนดาน
วตัถุดบิของการผลิตยาจากสมุนไพรถือวามีสัดสวนที่นอยเมื่อเทียบกับตนทุนทั้งหมด  อํ านาจตอรองของแหลงผูจัดสงวัตถุดิบจึงไม
ถือวาเปนอปุสรรคตอธุรกิจยาจากสมุนไพรแตอยางใด  ยกเวนแตเพียงพืชสมุนไพรบางชนิดที่หายากหรือกรณีที่มีภัยธรรมชาติเกิด
ขึน้  เชน  ฝนแลง  นํ้ าทวม  เปนตน  ซ่ึงอาจทํ าใหผลผลิตของพืชสมุนไพรบางชนิดมีนอยกวาความตองการในตลาด



การประเมินโอกาสและความเสี่ยงของธุรกิจยาจากสมุนไพร

จากการวิเคราะหขางตน  ท ําใหสามารถประเมินโอกาสและความเสี่ยงของธุรกิจยาจากสมุนไพร  สรุปไดดังนี้

โอกาส (Opportunities)

⇒ พฤตกิรรมผูบริโภคในปจจุบันที่นิยมผลิตภัณฑที่ไดจากธรรมชาติมากกวาจากการสังเคราะหทางเคมี
⇒ มลูคาตลาดและอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมอยูในอัตราที่สูงแมในชวงสภาวะเศรษฐกิจตกตํ่ าในชวงที่ผานมา
⇒ ตลาดในตางประเทศใหการยอมรับผลิตภัณฑสมุนไพรอยางแพรหลาย  ท ําใหมีโอกาสขยายตลาดออกไปตางประเทศ

                      ไดงาย (ซ่ึงเปนตลาดที่ใหญและใหการยอมรับสมุนไพรอีกดวย)
⇒ วตัถุดบิสามารถผลิตและหาไดงายในทองถ่ินและตนทุนไมสูง
⇒ ในปจจุบัน  รัฐบาลมีการสงเสริมสินคาไทยและผลิตภัณฑที่ผลิตโดยภูมิปญญาไทย
⇒ เทคโนโลยีการผลิตทันสมัย  สามารถผลิตสินคาไดอยางมีคุณภาพมาตรฐานยิ่งขึ้น

ความเสี่ยง (Threats)

⇒ เปนการยากในการควบคุมคุณภาพวัตถุดิบใหเปนไปตามที่กํ าหนด
⇒ อาจมคีวามเสี่ยงในเรื่องผลงานคนควาวิจัยใหมๆ ที่คนพบเกี่ยวกับโทษหรือพิษของการใชสมุนไพร  ซ่ึงจะสงผล

                     กระทบในทางลบได
⇒ การขออนุญาตจากกองควบคุมยา  สํ านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มีกระบวนการที่ยุงยากและใชระยะ

                      เวลาคอนขางนาน
⇒ การเผยแพรหรือโฆษณาประชาสัมพันธเกี่ยวกับผลิตภัณฑทํ าไดคอนขางจํ ากัด      เนือ่งจากเปนผลิตภัณฑที่ถูกควบคุม

                     การโฆษณาประชาสัมพันธ
⇒ คูแขงขันสามารถเขาตลาดไดงาย  ในกลุมยาจากสมุนไพรที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงาย  แตการเขาสูธุรกิจในกลุมยา

                     จากสารสกัดสมุนไพรานั้นทํ าไดไมงายนัก
⇒ อาจมอุีปสรรคในการเขาสูตลาดตางประเทศในบางประเทศที่เขมงวดเรื่องการนํ าเขา



สรุปผลการวิเคราะหสภาพของธุรกิจยาจากสมุนไพร

จากการวิเคราะหขางตน  พบวา  ยาจากสมุนไพรที่มีการขออนุญาตขึ้นทะเบียนตํ ารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบัน
อยางถกูตองตามกฎหมาย  มีแนวโนมทางการตลาดที่ดี  ซ่ึงนับวันจะไดรับการยอมรับจากผูบริโภคแทนการใชยาแผนปจจุบันมากยิ่ง
ขึน้  การแขงขันกันในดานราคามีนอยโดยเฉพาะกลุมยาจากสารสกัดสมุนไพร  การเขาสูธุรกิจในกลุมยาจากสารสกัดสมุนไพรทํ าได
ไมงายนกั ในขณะที่ในกลุมยาจากสมุนไพรที่ผานขบวนการแปรรูปอยางงายนั้นสามารถเขาหรือออกจากธุรกิจไดงายและรวดเร็ว
สํ าหรับเรื่องแหลงวัตถุดิบไมนาจะมีปญหาที่จะสงผลกระทบตอการผลิตและการดํ าเนินธุรกิจแตอยางใดรัฐบาลมีแนวโนมที่จะเขามา
ควบคมุบงัคบัใชกฎหมายเกี่ยวกับยาจากสมุนไพรแผนปจจุบันใหมีผลอยางจริงจัง  อันจะทํ าใหยาจากสมุนไพรที่ไมมีคุณภาพหรือไม
มกีารด ําเนนิการใหถูกตองตามกฎหมายจะหมดไปจากตลาด  ซ่ึงจะชวยใหธุรกิจยาจากสมุนไพรมีการพัฒนาคุณภาพมาตรฐานใหดี
ขึน้และเปนที่ตองการของผูบริโภคมากยิ่งขึ้น

ธุรกจิยาจากสมุนไพรโดยเฉพาะอยางยิ่งในกลุมยาจากสารสกัดสมุนไพร  เปนธรุกิจที่มีแนวโนมที่ดีและมีความนาสนใจที่จะ
ลงทุนเปนอยางยิ่ง

ยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก

จากการศึกษาเกี่ยวกับชนิดของสมุนไพรที่สามารถนํ ามาสกัดเพื่อนํ าเอาสารสํ าคัญมาผลิตเปนยาในรูปยาจากสารสกัด
สมุนไพรได  พบวา  ขีเ้หล็กเปนพืชสมุนไพรที่หาไดงายในประเทศไทย  และมีผลงานวิจัยหลายฉบับยืนยันถึงคุณประโยชนของสาร
สกดัใบขีเ้หล็ก (Barakol)  ซ่ึงมีสรรพคุณชวยคลายกังวลและใหนอนหลับไดงาย อีกทั้งมีความปลอดภัยตอการใชเปนยา (ผนวก ก)

ปจจุบันมีการนํ าขี้เหล็กมาแปรรูปอยางงายแลวนํ ามาอัดเม็ดหรือบรรจุแค็ปซูลเพื่อจํ าหนายเปนยาจากสมุนไพรขี้เหล็กเทานั้น 
ยงัไมมบีริษทัใดนํ าขี้เหล็กมาผานกระบวนการสกัดเพื่อเอาสารสํ าคัญมาผลิตเปนยาในรูปยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กแตอยางใด

ดังนั้น  บริษทัจงึเลง็เห็นวาผลิตภัณฑยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก  ซ่ึงมีรูปแบบที่สามารถรับประทานไดสะดวกและ
สามารถควบคุมมาตรฐานและประสิทธิภาพในการออกฤทธิ์ของยาไดดีกวาผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรขี้เหล็กที่วางขายกันอยูใน
ปจจบุนัทีไ่ดจากการนํ าขี้เหล็กมาแปรรูปอยางงายแลวนํ ามาอัดเม็ดหรือบรรจุแค็ปซูล  นั้นนาจะมีโอกาสทางธุรกิจที่ดี

วเิคราะหโอกาสทางการตลาดของยาจากสารสกัดจากสมุนไพรขี้เหล็ก

เนือ่งจากยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กเปนผลิตภัณฑชวยคลายกังวลและใหนอนหลับไดงาย  ดงันั้น บริษัทจึงไดทํ าการ
ศกึษารวบรวมขอมูลเกี่ยวกับจํ านวนผูที่มีความวิตกกังวล หรือ นอนไมหลับ  มูลคาของตลาดยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก รวมถึงมูลคา



ตลาดของยานอนหลับและยาคลายกังวลแผนปจจุบัน  เพื่อนํ ามาใชวิเคราะหถึงโอกาสทางการตลาดของการออกวางจํ าหนายผลิต
ภณัฑยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก  ซ่ึงสรุปรายละเอียดขอมูลและการวิเคราะหไดดังนี้

1.  จ ํานวนผูที่มีความวิตกกังวลหรือนอนไมหลับ

∙ จากขอมูลของกองแผนงาน  กรมสขุภาพจิต  กระทรวงสาธารณสุข  เกี่ยวกับอัตราผูปวยทางสุขภาพจิต (ไดแก  โรคจิต
โรควิตกกังวล  โรคซมึเศรา  ปญญาออน  ลมชัก  ผูติดสารเสพติด  ปญหาสุขภาพจิตอื่นๆ   ผูพยายามฆาตัวตาย)  ของประเทศไทยใน
ปงบประมาณ 2540 และ 2541  พบวามีจํ านวนเฉลี่ย 1,861.40 และ 1,904.95 คนตอประชากร 100,000 คน ตามลํ าดับ ในจํ านวนนั้น
มอัีตราผูเปนโรควิตกกังวลในป 2540  มีจํ านวนเฉลี่ย 862.95 คนตอประชากร  100,000 คน และ  ในป 2541 เพิ่มขึ้นเปน 870.25 คน
ตอประชากร 100,000 คน  (กองแผนงาน กรมสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข, ป พ.ศ. 2542)

จากขอมลูขางตนสามารถสรุปไดวาในประเทศไทยมีผูเปนโรควิตกกังวลในอัตราประมาณรอยละ 0.87 หรือมีจํ านวนทั้ง
หมดประมาณ 560,000 คน  สํ าหรับในกรุงเทพมหานครซึ่งมีจํ านวนประชากรประมาณ 10 ลานคน  จะมีผูเปนโรควิตกกังวล
ประมาณ 87,000 คน  ซ่ึงจํ านวนดังกลาวนี้มีความวิตกกังวลคอนขางรุนแรงถึงขั้นที่จัดเปนโรค  และจะตองพบแพทยเพื่อรับการ
รักษา  ซ่ึงโดยสวนใหญจะตองใชยาคลายกังวลแผนปจจุบันเทานั้น  คนกลุมนี้จึงไมใชลูกคากลุมเปาหมายของผลิตภัณฑยาจากสาร
สกดัสมุนไพรขี้เหล็กที่บริษัทจะออกวางจํ าหนาย

∙ ศนูยวจิยักสกิรไทยไดทํ าการสํ ารวจในชวงระหวางวันที่ 14-21 ตุลาคม 2541  เกีย่วกับทัศนคติของผูสูงอายุในเรื่องความ
กงัวล จากกลุมตัวอยาง 1,023 คน  พบประเด็นที่นาสนใจ  คือ ผูสูงอายุสวนใหญถึงรอยละ 33.1  กํ าลังเผชิญกับปญหาดานสุขภาพ
รองลงมาคอื ความเหงา (รอยละ 20.7) ตามดวยปญหาไมมีรายไดหรือเงินไมพอใชและมีหนี้สินมาก (รอยละ 16.0) และเมื่อสอบถาม
ถึงสิง่ทีผู่สูงอายุวิตกกังวลวาเปนสิ่งเดียวกับปญหาที่เผชิญอยูหรือไม  พบวาแบงออกไดเปน 3 กลุม โดยรอยละ 49.6 วิตกกังวลเรื่อง
ของตนเอง  รอยละ 25.8 วิตกกังวลเรื่องของลูกหลาน และมีเพียงรอยละ 24.6 ไมมีความวิตกกังวลใดๆ (www.tfrc.co.th ความกังวล
ใจของผูสูงวัยในยุค ไอ.เอ็ม.เอฟ, 2541) จากผลการสํ ารวจนี้จะเห็นไดวา  กวารอยละ 75 ของผูสูงอายุเผชิญปญหาในดานตางๆและมี
ความวิตกกังวล

ความวติกกังวลหรืออาการนอนไมหลับนั้นเปนสิ่งที่เกิดขึ้นไดกับทุกคน  บางเปนครั้งคราวบางเปนประจํ า  บางมีอาการเล็ก
นอย  บางก็มีอาการถึงขั้นรุนแรง  อยางไรก็ตาม  สภาพแวดลอมทางสังคมและสภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน  ทํ าใหบุคคลที่อยูในวัย
ท ํางานและผูสูงอายุ  โดยเฉพาะผูที่อยูในเมืองใหญเกิดภาวะเครียดหรือกังวล  ซ่ึงทํ าใหนอนหลับยากหรือนอนไมหลับมากขึ้น  ซ่ึงวิธี
การแกไขปญหาดงักลาวของแตละคนก็แตกตางกันไป  จึงเปนการยากที่จะประมาณจํ านวนผูที่มีความวิตกกังวลหรือนอนไมหลับ
เพือ่น ํามาวเิคราะหถึงโอกาสทางการตลาดของการออกวางจํ าหนายผลิตภัณฑยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก  ดังนั้น  จึงควรที่จะ
พจิารณาจากมูลคาตลาดของยานอนหลับและยาคลายกังวลแผนปจจุบัน และ มูลคาของตลาดยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก

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


2. มลูคาตลาดของยานอนหลับ  ยาคลายกังวล  แผนปจจุบัน

จากขอมูลใน IMS Pharmaceutical  Index  ป 2000  พบวามูลคาตลาดของกลุมยานอนหลับ (Hypnotic & Sedetives)  และ
ยาคลายกังวล (Tranquillizers) แผนปจจุบัน  ทีข่ายผานรานขายยาทั่วไป ในประเทศไทยมีมูลคาโดยรวมประมาณ 78,911,000 บาท
(IMS AG, CHAM, SWITZERLAND, 2000)

จากขอมูลมูลคาตลาดของยานอนหลับและยาคลายกังวลแผนปจจุบันที่ขายผานรานขายยาทั่วไปซึ่งมีมูลคาคอนขางสูง ซ่ึงยา
จากสารสกดัสมนุไพรขี้เหล็กที่จะออกวางจํ าหนายนั้นสามารถจัดไดเปนสินคาทดแทนยากลุมดังกลาวไดในระดับหนึ่ง

3.   มลูคาตลาดของยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก

นอกจากยาสมุนไพรขี้เหล็กแลว  ปจจบุนัยงัมียาจากสารสกัดสมุนไพรนํ าเขาจากประเทศเยอรมัน  โดยบริษัทเมกกะโปร
ดกัส จํ ากัด  ในชือ่ผลิตภณัฑพาสสิฟอรา (Passiflora) ซ่ึงมีฤทธิ์และสรรพคุณชวยคลายกังวลและใหนอนหลับไดงาย  เหมือนกับ
สมนุไพรขี้เหล็ก  จึงจัดผลิตภัณฑนี้ไวในกลุมยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก

“ ขนาดของตลาดยาสมุนไพรขี้เหล็กที่ผลิตโดยผูผลิตรายใหญที่มีการของอนุญาตขึ้นทะเบียน
                                                 ต ํารับยาเปนยาจากสมุนไพรแผนปจจุบันอยางถูกตองตามกฎหมาย ในป พ.ศ. 2542 มีมูลคาอยูที่
                                                 ประมาณ 30 ลานบาท (ประมาณ 10 ลาน เม็ด ที่ราคาขายเฉลี่ย 3 บาทตอเม็ด)  และในป พ.ศ.

2543 ตลาดขยายตัวข้ึนประมาณรอยละ 10 มีมูลคารวม 33 ลานบาท  โดยองคการเภสัชกรรมมี
                                                         สวนแบงทางการตลาดสูงสุดอยูประมาณรอยละ 25 ของมูลคาตลาด  รองลงมาคือ บริษัท สมา
                                                         พันธเทรดดิ้ง  จ ํากดั  และบริษัท ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย  จํ ากัด  และ บริษัท เมกกะโปรดักส
                                                         จํ ากัด  ซ่ึงมีสวนแบงอยูที่รอยละ 20 และ 12 และ 10 ตามลํ าดับ “ (วนกิต เศรษฐศิริสุขโชติ, ผูจัด
                                                         การฝายการตลาด บริษัท สมาพันธเทรดดิ้ง  จ ํากัด. สัมภาษณ, 20 กรกฎาคม 2543)

จากขอมูลมูลคาตลาดของยาจากสมุนไพรขี้เหล็กขางตน  เมือ่รวมกับมูลคาตลาดของยานอนหลับและยาคลายกังวลแผน
ปจจบุนัที่ขายผานรานขายยาทั่วไป  พบวามูลคาตลาดรวมอยูที่ประมาณ 112 ลานบาท  จึงสรุปไดวาโอกาสทางการตลาดสํ าหรับผลิต
ภณัฑยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก



บทที่ 3

บริษัท และแนวคิดของบริษัท

ลักษณะธุรกิจของบริษัท

เมื่อพิจารณาถึงโอกาสทางธุรกิจในตลาดยาจากสมุนไพรและยาจากสารสกัดสมุนไพรและยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กที่
ไดวิเคราะหไวขางตน  จงึมแีนวคดิทีจ่ะจัดตั้งบริษัท  BOTANICS จํ ากัด  ขึ้นเพื่อดํ าเนินธุรกิจในการพัฒนารูปแบบ  ผลิตและจัด
จ ําหนายผลติภัณฑสารสกัดจากสมุนไพร  โดยผลิตภัณฑที่ทางบริษัทสนใจจะนํ าเสนอออกสูตลาดเปนอันดับแรกไดแก  ผลิตภัณฑ
จากสมนุไพรขี้เหล็กในรูปแบบยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็กชื่อ  KASSIA  เพื่อตอบสนองความตองการที่มีอยูและทํ าการเผยแพรให
ความรูทีถู่กตองเกี่ยวกับประสิทธิภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑจากสมุนไพรขี้เหล็ก

วสัิยทัศน (Vision)

เปนผูนํ าในการพัฒนาผลิตภัณฑจากสารสกัดสมุนไพร

ภารกิจ (Mission)

∙  มุงพฒันา และจัดจํ าหนายผลิตภัณฑสมุนไพรสารสกัดที่มีคุณภาพมาตรฐานแกผูบริโภค
∙   ด ําเนินการโดยจัดสรรทรัพยากรที่มีอยูใหมีประสิทธิภาพสูงสุด  ทัง้เงินลงทุนและบุคลากร

เปาหมาย (Goals)

1) ผลตอบแทนในสวนของผูถือหุน (ROE) 20%  ตอป
2) ผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI)  ไมตํ่ ากวา 20%  ตอป
3) น ําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดภายในปที่ 3



รายละเอียดของผลิตภัณฑ

ช่ือ :  ยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก (KASSIA)

เปนผลิตภัณฑ ที่ไดจากการสกัดสารสํ าคัญที่มีอยูในใบออนของตนขี้เหล็ก (Siamese cassia) สารสํ าคัญที่ไดจัดอยูในกลุม
โครโมนส (chromones) ไดแก  แอนไฮโดรบาราคอล (anhydrobarakol) และ เมื่อเขาสูรางกายจะเปลี่ยนเปนสารบาราคอล (barakol) 
มฤีทธิท์ํ าใหสงบระงับคลายกังวล และชวยใหนอนหลับงายขึ้น

สาระสํ าคัญ : แอนไฮโดรบาราคอล 20 มิลลิกรัมตอเม็ด

รูปแบบของผลิตภัณฑ : ยาเม็ดเคลือบ (Film-coated  tablet)

ขนาดบรรจุ : 7 เม็ด ในแผงยาแบบลิสเตอรแพ็ค  บรรจุกลองละ 2 แผง

จดุแข็งและจุดออนของบริษัทและผลิตภัณฑ

จากการประเมินศักยภาพของบริษัทสามารถสรุปจุดแข็งและจุดออนของบริษัทและผลิตภัณฑยาจากสารสกัดสมุนไพร
ขีเ้หล็ก KASSIA ที่จะออกวางจํ าหนาย  ไดดังนี้

จดุแข็ง (Strengths)

⇒ ผลิตภณัฑมรูีปลักษณที่สวยงามและรับประทานไดงายกวาเนื่องจากเม็ดยามีขนาดเล็ก
⇒ ในแตละเม็ดยามีปริมาณสารสํ าคัญที่แนนอนซึ่งผานกระบวนการสกัดและทํ าใหบริสุทธิ์  ท ําใหมีประสิทธิภาพที่ดีและ

                     แนนอนกวาผลิตภัณฑของคูแขง
⇒ มกีารด ําเนินการสงเสริมการตลาดที่หลากหลายและเจาะตรงไปยังกลุมเปาหมาย
⇒ มกีารจดัการบริหารที่ดี และมีบุคลากรที่มีความชํ านาญเฉพาะทางเภสัชกรรมและการบริหารธุรกิจ



จดุออน (Weaknesses)

⇒ ประสบการณในตลาดนี้ยังนอยเนื่องจากเปนผูเลนรายใหมในตลาด
⇒ มผีลิตภัณฑเพียงอยางเดียว
⇒ เปนบรษิัทตั้งขึ้นใหมและผลิตภัณฑมีลักษณะใหม  ดงันัน้การทํ าใหเปนที่รูจักและยอมรับของลูกคาตองใชเวลาและใช

                     เงินลงทุนคอนขางสูง
⇒ ยงัขาดความชํ านาญในเรื่องชองทางการจัดจํ าหนาย  ซ่ึงในอุตสาหกรรมนี้ชองทางจัดจํ าหนายที่ดีเปนเรื่องที่สํ าคัญมาก

จดุแข็งจุดออนของคูแขงทางตรง

บริษทัฯไดทํ าการศึกษาจุดแข็งจุดออนของผูเลนหลักในตลาดยาสมุนไพรขี้เหล็ก  ซ่ึงถือเปนคูแขงทางตรง  ไดแก  องคการ
เภสชักรรม  บริษัท สมาพันธเทรดดิ้ง  จํ ากัด  บริษัท ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย จํ ากัด และบริษัท เมกกะโปรดักส จํ ากัด  สามารถสรุป
รายละเอียดไดดังนี้

องคการเภสัชกรรม
ผลิตภัณฑ : ยาเม็ดขี้เหล็ก Calmaco
จุดแข็ง
⇒ เปนองคกรขนาดใหญที่มีศักยภาพสูงทั้งในการผลิตและพัฒนายา
⇒ เปนเจาของลิขสิทธิ์ กรรมวิธีการผลิตสมุนไพรขี้เหล็กในขั้นตน
⇒ เปนหนวยงานเดียวที่สามารถผลิตยาออกจํ าหนายสูตลาดไดโดยไมตองขออนุญาตขึ้นทะเบียนตํ ารับยาจากองคการ

                     อาหารและยา (อย.)
⇒ มบีคุลากรที่มีความรูความสามารถทางวิชาการเปนจํ านวนมาก
⇒ มช่ืีอเสียงเปนที่ยอมรับทั้งในและนอกประเทศ
⇒ ราคาสินคาไมแพง
จุดออน
⇒ ไมมกีารพัฒนารูปแบบสินคาและบรรจุภัณฑใหทันสมัย
⇒ รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการแปรรูปอยางงายบรรจุในแค็ปซูล  ไมไดทํ าการสกัดสารสํ าคัญออกมา
⇒ ไมมีเปาหมายในการการทํ าการตลาด  สงเสริมการตลาดหรือประชาสัมพันธในแงของผลิตภัณฑ



⇒ การเผยแพรใหขอมูลความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑในตลาดยังมีนอย  ท ําใหผูบริโภคทั่วไปไมทราบถึงประโยชนของผลิต
                     ภัณฑ

⇒ ชองทางจัดจํ าหนายมีจํ ากัด  โดยจ ําหนายเฉพาะในรานคาสาขาขององคการเภสัชกรรม
⇒ ภาพพจนที่ไมคอยดีในระยะที่ผานมาซึ่งมีกรณีผูบริหารระดับสูงพัวพันทุจริตยา

บริษัท สมาพันธเทรดดิ้ง  จํ ากัด
ตัง้ขึน้เมื่อป พ.ศ. 2534  มีทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท
ผลิตภัณฑ : บาราคอล ( Baracol )
จุดแข็ง
⇒ มคีวามช ํานาญในดานการจัดจํ าหนายผลิตภัณฑเกี่ยวกับสมุนไพรและสุขภาพ
⇒ บรรจุภัณฑทันสมัย  และส ําหรับผลิตภัณฑเกี่ยวกับสมุนไพรมีตราสินคา “ PhytoMed ” เปนของตัวเอง
⇒ ระบขุางกลองวาอยูภายใตลิขสิทธิ์ขององคการเภสัชกรรมทํ าใหเปนที่นาเชื่อถือ
จุดออน
⇒ รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการแปรรูปอยางงายอัดแนนเปนเม็ดยา  ไมไดทํ าการสกัดสารสํ าคัญออกมา
⇒ รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการตอกเม็ดยาธรรมดาและมีขนาดคอนขางใหญ  ท ําใหกลืนไดลํ าบากและตองสัมผัสรสขม

                      ของเม็ดยา
⇒ การเผยแพรใหขอมูลความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑในตลาดยังมีนอย  ท ําใหผูบริโภคทั่วไปไมทราบถึงประโยชนของผลิต

                     ภัณฑ
⇒ เพิง่เริ่มตนในการนํ าผลิตภัณฑสมุนไพรไทยออกสูตลาด

บริษัท ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย  จํ ากัด
ตัง้ขึน้เมื่อป พ.ศ. 2538 มีทุนจดทะเบียน 110 ลานบาท
ผลิตภัณฑ : ยาสมุนไพรขี้เหล็ก (Cassia siamea)
จุดแข็ง
⇒ มโีรงงานผลิตเปนของตนเองและมีความสํ าคัญในดานการผลิตผลิตภัณฑเกี่ยวกับสมุนไพร
⇒ มผีลิตภัณฑสมุนไพรที่หลากหลายชนิดอยูในตลาด
จุดออน
⇒ รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการแปรรูปอยางงายอัดแนนเปนเม็ดยา  ไมไดทํ าการสกัดสารสํ าคัญออกมา



⇒ รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการตอกเม็ดยาธรรมดาและมีขนาดคอนขางใหญ  ท ําใหกลืนไดลํ าบากและตองสัมผัสรสขม
                     ของเม็ดยา

⇒ บรรจุภัณฑไมดึงดูดความสนใจ  และใชตราสินคาแบรนด “Phytocare” คลายกับเลียนแบบตราสินคา “PhytoMed” ของ
        บริษัท สมาพันธเทรดดิ้ง  จํ ากัด
⇒ ไมมกีารใหขอมูลความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ท ําใหผูบริโภคทั่วไปไมทราบถึงประโยชนของผลิตภัณฑ

บริษัท เมกกะ โปรดักส  จํ ากัด
ตัง้ขึน้เมื่อป พ.ศ. 2533  มีทุนจดทะเบียน 40 ลานบาท
ผลิตภัณฑ : พาสสิฟลอรา (Passiflora)
จุดแข็ง
⇒ เปนผลิตภัณฑที่ไดจากสารสกัดสมุนไพรนํ าเขาจากเยอรมัน
⇒ มกีารท ําแผนพับเผยแพรเกี่ยวกับสรรพคุณและรับรองความปลอดภัยของยา
⇒ จดัใหมีกิจกรรมสงเสริมการขายกับผูบริโภค คือ ช้ือผลิตภัณฑ 2 กลองแถมหมอน 1 ใบ
⇒ เปนบรษิทัทีม่ช่ืีอเสียงในการนํ าเขาผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพจากตางประเทศ และมีผลิตภัณฑในความดูแลเปนจํ านวนมาก
⇒ ทางบริษัทมีฝายลูกคาสัมพันธสํ าหรับปรึกษาปญหาและมีเว็บไซดของบริษัท www.megaproducts.com
จุดออน
⇒ สินคามีราคาแพง
⇒ ยงัไมเปนที่รูจักในกลุมผูบริโภคทั่วไป  จงึตองเผยแพรขอมูลความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑออกสูตลาดใหมากขึ้น

สรุปเปรียบเทียบผลิตภัณฑ KASSIA กับผลิตภัณฑคูแขง

จากรายละเอียดขางตน  สามารถสรุปเปนตารางเปรียบเทียบไดดังแสดงไวในตารางที่ 3.1

http://www.megaproducts.com/




ตารางที่ 3.1
  เปรียบเทียบผลิตภัณฑ KASSIA กับผลิตภัณฑคูแขง

บริษัท BOTANIC องคการเภสัชกรรม สมาพันธเทรดดิ้ง ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย เมกกะโปรดักส
ทุนจดทะเบียน 2 ลานบาท 1 ลานบาท 110 ลานบาท 40 ลานบาท

ชื่อผลิตภัณฑ KASSIA CALMACO BARACOL ยาเม็ดสมุนไพรขี้เหล็ก PASSIFLORA

ปริมาณสารสํ าคัญ แอนไฮโดรบาราคอล 20 ม.ก.ตอเม็ด แอนไฮโดรบาราคอล 10 ม.ก.ตอเม็ด แอนไฮโดรบาราคอล 10 ม.ก.ตอ
เม็ด

แอนไฮโดรบาราคอล 10 ม.ก.ตอเม็ด พาสสิฟลอรา 400 ม.ก.ตอเม็ด

รูปแบบ สารสกัดในเม็ดเคลือบกลม ขนาดเสนผาน
ศูนยกลาง 6 มม

ผงขี้เหล็กบรรจุแคปซูลขนาดยาว 18
มม

ผงขี้เหล็กอัดเม็ดกลม ขนาดเสน
ผานศูนยกลาง 11 มม

ผงขี้เหล็กอัดเม็ดยาวรี ขนาดยาว 16
มม

สารสกัดบรรจุแค็ปซูล ขนาดยาว 18 มม

ขนาดรับประทาน 1-2 เม็ด  กอนนอน 2-4 เม็ด กอนนอน 2-4 เม็ด กอนนอน 1-2 เม็ดกอนนอน 2 เม็ด หลังอาหารเย็นและ2เม็ดกอนนอน

ขนาดบรรจุ แผงละ 7 เม็ดในแผงบลิสเตอร บรรจุ 2 แผง
ในกลอง

60 แคปซผูลในขวดพลาสติก แผงละ 10เม็ด ในแผงฟอยล บรรจุ
3 แผงในกลอง

แผงละ 10เม็ด ในแผงฟอยล บรรจุ 3
แผงในกลอง

แผงละ 10เม็ด ในแผงฟอยล บรรจุ 3 แผง
ในกลอง

ราคา 70 บาทตอกลอง 70 บาทตอกลอง 90 บาทตอกลอง 90 บาทตอกลอง 210 บาทตอกลอง

จุดแข็งของผลิตภัณฑ •เม็ดเล็ก รับประทานงายมีประสิทธิภาพสูง
•เปนสารสกัด จึงมีคุณภาพมาตรฐานของตัว
ยาออกฤทธิ์ที่แนนอน
•รูปลักษณทันสมัย บรรจุภัณฑสวยงาม

•ราคาถูก
•มีความนาเชื่อถือเพราะเปนผลิต
ภณัฑขององคการฯเอง

•บรรจุภัณฑทันสมัย
•มีความนาเชื่อถือเพราะไดรับการ
รับรองจากองคการฯ

•มีความนาเชื่อถือเพราะไดรับการ
รับรองจากองคการฯ

•เปนสารสกัด จึงมีคุณภาพมาตรฐานของ
ตัวยาออกฤทธิ์ที่แนนอน
•รูปลักษณทันสมัย บรรจุภัณฑสวยงาม

จุดออนของผลิตภัณฑ •ราคาคอนขางแพง •เม็ดยามีขนาดใหญ กลืนลํ าบาก
•ตองรับประทานในปริมาณไมตํ่ า
กวา 2 เม็ด
•รูปลักษณของเม็ดยาไมทันสมัย

•เม็ดยามีขนาดใหญ กลืนลํ าบาก
ตองสัมผัสรสขมของเม็ดยา
•ตองรับประทานในปริมาณไมตํ่ า
กวา 2 เม็ด
•รูปลักษณของเม็ดยาไมทันสมัย

•เม็ดยามีขนาดใหญ กลืนลํ าบากตอง
สัมผัสรสขมของเม็ดยา
•ตองรับประทานในปริมาณไมตํ่ า
กวา 2 เม็ด
•รูปลักษณของเม็ดยาไมทันสมัย

•เม็ดยามีขนาดใหญ กลืนลํ าบาก
•ตองรับประทานในปริมาณที่มากและ
หลายครั้งจึงจะไดผล
•รูปลักษณของเม็ดยาไมทันสมัย
•ราคาแพง



การวิเคราะหคูแขงขันทางออม

นอกจากคูแขงขันทางตรงที่เปนยาสมุนไพรดังกลาว  ซ่ึงสามารถหาซื้อไดเองตามรานขายยาทั่วไปแลว  ยังมีคูแขงทางออม
คอื ยานอนหลับแผนปจจุบันซึ่งสามารถใชทดแทนยาจากสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กไดอยางมีประสิทธิภาพ  แตก็มีขอจํ ากัดในการใช  
เนือ่งจากปกติไมสามารถหาซื้อไดเองจํ าเปนตองไปพบแพทย ดังที่จะไดวิเคราะหตอไปนี้

ยานอนหลับ  ยาคลายกังวล  แผนปจจุบัน
จุดแ ข็ง
⇒ เปนผลิตภัณฑยาแผนปจจุบันที่ออกฤทธิ์ไดเร็วกวา  มปีระสทิธภิาพในการชวยใหนอนหลับไดดีกวาและไดผลแนนอน

                     กวา
⇒ มรูีปแบบผลิตภัณฑที่หลากหลาย
⇒ ราคาของผลิตภัณฑมีใหเลือกหลายระดับราคา
⇒ มบีริษทัทีท่ํ าการผลิตทั้งในประเทศและนํ าเขาลวนแลวแตมีความชํ านาญในธุรกิจยา
⇒ เนนชองทางจัดจํ าหนายในโรงพยาบาลเปนหลัก ซ่ึงมีแพทยเปนผูส่ังใชยา
จุดออน
⇒ จดัเปนยาอันตรายและวัตถุออกฤทธิ์ตอจิตประสาท  และจะหาซื้อจากรานขายยาไดก็ตอเมื่อมีใบสั่งจากแพทยเทานั้น
⇒ มจี ําหนายเฉพาะในสถานพยาบาลและรานขายยาแผนปจจุบันชั้นหนึ่ง
⇒ มผีลขางเคียงอื่นๆ เชน ปากแหง  ทองผูก
⇒ มอัีนตรายส ําหรับคนที่มีแนวโนมจะฆาตัวตายเนื่องจากายากลุมนี้มีคาของปริมาณที่ทํ าใหเกิดพิษ (Toxic  dose) ตํ่ า
        กลาวคอืหากรับประทานเกินขนาดเพียงไมกี่เม็ดก็อาจทํ าใหมีอันตรายถึงชีวิตได
⇒ จดัเปนสารเสพติดประเภทหนึ่ง  หากใชตดิตอกันเปนเวลานานจะทํ าใหเกิดการติดยาในที่สุด

กจิกรรมอื่น ซ่ึงชวยใหคลายกังวล
(เชน การออกกํ าลังกาย  ทองเที่ยว  ชมภาพยนตร  ฟงเพลง  รวมงานสังสรรค)
จุดแข็ง
⇒ มกีจิกรรมใหเลือกมากมายหลายประเภท
⇒ ไมตองรับสารเคมีหรือส่ิงแปลกปลอมเขาไปในรางกาย
⇒ ชวยใหเกิดความเพลิดเพลินในกิจกรรมนั้น
จุดออน
⇒ ผลในการรักษาไมแนนอน  เนือ่งจากไมไดมีผลชวยโดยตรง



⇒ ส้ินเปลืองเวลาและอาจมีคาใชจายสูง
⇒ ไมสามารถใชไดในกรณีที่ตองการเห็นผลที่รวดเร็ว

จากการวิเคราะหคูแขงทางตรงและทางออมขางตน  จะชวยใหบริษัทฯกํ าหนดกลยุทธทางการตลาดตอไปได  ดังจะกลาวใน
บทตอไป



บทที่ 4

แผนการตลาด

Marketing  Objectives

• เพือ่สรางยอดขายใหได 3 ลานบาทหรือ 60,000 กลองในปแรก  คดิเปนสัดสวน 3% จากมูลคาตลาดรวมผลิตภัณฑยานอน
    หลับ  ยาคลายกังวลและยาจากสมุนไพรขี้เหล็ก
• มอัีตราการเติบโต 30% ในปที่ 2 และยังคงอัตราเติบโตที่สูงในปถัดๆไป

กลยุทธการตลาดโดยรวม

จากทีไ่ดวิเคราะหไปขางตนแลววา  ผลิตภัณฑสมุนไพรขี้เหล็กที่มีจํ าหนายอยูทั่วไปในตลาดนั้น  มีรูปแบบของสมุนไพร
แบบดัง้เดมิ (Crude  product) แตสํ าหรับผลิตภัณฑ KASSIA ซ่ึงเปนผลิตภัณฑใหมจะมีรูปแบบที่แตกตางจากผลิตภัณฑจากสมุนไพร
ขีเ้หล็กเหลานัน้  เนื่องจากเปนสารสกัดสมุนไพรที่อยูในรูปแบบทันสมัย  ดังนั้นกลยุทธหลักที่เราจะนํ ามาใชทางการตลาดในสวนนี้
นัน้  เรียกวา  Rapid  Skimming  Strategy  กลาวคือ  การตั้งราคาจํ าหนายสูงและมีการทํ ากิจกรรมการสงเสริมการตลาดมาก  เพื่อมุง
หวงัทีจ่ะสรางความรับรูในตราสินคาและความภักดีตอตราสินคาของผูบริโภค  เนื่องจากคูแขงในตลาด ณ ปจจุบันนั้นไมไดทํ าการ
ตลาดอยางจริงจัง

อยางไรก็ตาม  การท ํากจิกรรมตางๆจะเนนที่  Niche  Market  เนื่องจากผูบริโภคมีทางเลือกอื่นในการผอนคลายความตึง
เครยีดและการชวยใหนอนหลับไดงาย  ซ่ึงจากการวิเคราะหแลว  พบวา  ถึงแมเปน  Niche Market   แตกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมที่
คอนขางใหญ  มีกํ าลังซื้อสูง  และมีความเชื่อถือในผลิตภัณฑสมุนไพร

          กลุมลูกคา

เพือ่ใหเราสามารถกํ าหนดเปาหมายไดชัดเจนยิ่งขึ้น  จงึไดทํ าการวิเคราะหออกเปน  3 ขั้นตอน  ดังนี้

1) การแบงสวนตลาด
เพื่อเปนการแบงลักษณะผูบริโภคใหชัดเจนยิ่งขึ้น เราจึงสามารถแบงกลุมผูบริโภคในแงของ Geographic, Demographic, 

Psychological และ Behavioral Segment



2) กลุมเปาหมาย

♦ Geographic อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และในเขตตัวเมือง
♦ Demographic อายุ 35 ขึ้นไป ระดับรายได B and Up
♦ Psychographic  ท ํางานหนกัใชเวลาสวนใหญทุมเทใหกับการทํ างาน มีภาวะเครียดหรือมีภาวะนอนไมหลับเนื่องจากอายุมาก
♦ Behavioral ใหความส ําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑซ่ึงยอมซื้อผลิตภัณฑที่ราคาสูงเพื่อแลกกับผลิตภัณฑคุณภาพดี และใหยัง
ใหความเชื่อถือผลิตภัณฑจากธรรมชาติ

3) การวางตํ าแหนงผลิตภัณฑ

กอนทีจ่ะกลาวถึงการวางตํ าแหนงผลิตภัณฑ จะวิเคราะหใหเห็นถึงปญหาถึงความแตกตางระหวางผลิตภัณฑ KASSIA และ
ผลิตภัณฑของคูแขง

• ความแตกตางดานผลิตภัณฑ กลาวคือ KASSIA เปนผลิตภัณฑจากสมุนไพรขี้เหล็กในรูปแบบทันสมัย คือ เปนยาเม็ด
เคลอืบ มกีารผลิตใหอยูในรูปที่งายตอการรับประทาน และมีขนาดของเม็ดที่เล็กกวาคูแขงอื่น ๆ เนื่องจากมีปริมาณสารสํ าคัญในเม็ด
มากกวา (สกัดสารสํ าคัญออกมาจากใบขี้เหล็ก ไมไดใชใบแหงขี้เหล็กเปนสวนประกอบหลักของผลิตภัณฑ) รวมทั้งยังมีการกํ าหนด
มาตรฐานของสารสกัดเพื่อเพิ่มความนาเชื่อถือใหกับ KASSIA อีกดวย

• ความแตกตางดานการบริการ มีการบริการใหขอมูลความรูเบื้องตนเกี่ยวกับสมุนไพรขี้เหล็กและผลิตภัณฑ KASSIA เพื่อ
ใหผูบริโภคที่ตองการทราบขอมูลเพิ่มเติมสามารถติดตอได นอกจากนี้ ยังมีการใหบริการจัดสงสินคาทางพัสดุเพื่อเพิ่มความสะดวก
ใหแกผูบริโภคในการซื้อสินคา

• ความแตกตางดานบุคลากร บริษัทจะทํ าการฝกอบรมพนักงานขายทุกคนของบริษัทใหมีความรูความเขาใจอยางกระจาง
และชัดเจนเกี่ยวกับคุณประโยชนของผลิตภัณฑ เพื่อสามารถทํ าการเสนอขายไดอยางนาเชื่อถือ และยังมีการอบรมเรื่องเทคนิคการ
ขายและจิตวิทยาการขายอีกดวย

• ความแตกตางดานภาพลักษณ บริษัทจะเนนเรื่องการสรางภาพลักษณสินคาและตราสินคา KASSIA เพื่อใหผูบริโภคเกิด
ความมัน่ใจและเชื่อถือในผลิตภัณฑ รวมถึงผลิตภัณฑที่จะออกใหมในอนาคตภายใตตราสินคาดังกลาวอีกดวย

ดงันัน้ เราสามารถวางตํ าแหนง KASSIA ไดดังนี้
♥ การวางต ําแหนงผลิตภัณฑดายคุณลักษณะ (Attribute Positioning): KASSIA เปนผลิตภณัฑสมุนไพรที่มีรูปลักษณสวย

งาม และมีรูปแบบที่สะดวกในการรับประทาน
♥ การวางต ําแหนงผลิตภัณฑดานการแขงขัน (Competitor Positioning): KASSIA มีฤทธิ์และประสิทธิผลมากกวาผลิต

ภณัฑสมนุไพรขีเ้หล็กในจํ านวนเม็ดเทากัน และผานกระบวนการผลิตที่มีมาตรฐานเพื่อใหไดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ



ประสิทธิผลของผลิตภัณฑ
   สูง

ยานอนหลับแผนปจจุบัน
KASSIA

     Passiflora
    C.siamea          Calmaco         Baracol

ตํ่ า สูง

รานจํ าหนายแคปซูลสมุนไพรทั่วไป
  

ตํ่ า

ถึงแม KASSIA จะมีประสิทธิผลและทันสมัยนอยกวายานอนหลับแผนปจจุบัน แตยานอนหลับแผนปจจุบันมีขอจํ ากัดใน
เร่ืองของการซื้อ กลาวคือ ผูบริโภคจะซื้อจากรานขายยาไดโดยตองมีใบสั่งยาจากแพทยเทานั้น เนื่องจากยาดังกลาวเปนวัตถุออกฤทธิ์
ตอจติประสาท ซ่ึงจะตองอยูภายใตการควบคุมกํ ากับของแพทย และหากรับประทานตอเนื่องเปนเวลานาน อาจทํ าใหเกิดการเสพติด
ได

กลยทุธเกี่ยวกับตัวสินคาและบริการ (Product and Service Strategy)

บริษทั BOTANICS จํ ากัด จะทํ าการแนะนํ าผลิตภัณฑ KASSIA ออกสูตลาดในรูปของยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก

คว
าม
ทัน

สม
ัยใน

ผล
ิตภ

ัณฑ




ลักษณะผลิตภัณฑและสารสํ าคัญ

               รูปแบบเม็ด
สาระสํ าคัญ:       anhydrobarakol 20 ม.ก.
ลักษณะ :            เม็ดเคลือบสีเหลืองนวล
ขนาด :                บรรจุในแผงยาบลิสเตอรแพ็ค

แผงละ 7 เม็ดบรรจุกลองละ 2 แผง

       6 มิลลิเมตร

………..
………      2.5 มิลลิเมตร

ตราสินคา

บริษทัไดตั้งชื่อตราสินคาสํ าหรับผลิตภัณฑสมุนไพรขี้เหล็กวา “KASSIS” ซ่ึงเปนชื่อที่ยอมาจากชื่อทางวิทยาศาสตร
ของสมนุไพรขี้เหล็ก Cassia Siamea เพื่อใหใกลเคียงกับชื่อทางวิทยาศาสตรมากที่สุด และชวยในการทํ าการตลาดตางประเทศใน
อนาคต

บรรจุภัณฑ

เพือ่ใหสอดคลองกับผลิตภัณฑสมุนไพรซึ่งเปนผลิตภัณฑจากธรรมชาติ ดังนั้น การออกแบบบรรจุภัณฑ การใชตัว
อักษร กราฟฟกและสีจะเนนรูปแบบความเปนธรรมชาติ

• บรรจุภัณฑช้ันแรก (Primary Package) เปนบรรจภุณัฑที่เก็บรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑแตละเม็ด (Blistered Pack) เพื่อ
ใหผูบริโภคมั่นใจในคุณภาพที่ไดมาตรฐานของผลิตภัณฑรวมทั้งความสะอาด โดยบรรจุแผงละ 7 เม็ด(2 แผงตอ 1 กลอง) เพื่อใหผู
บริโภคจดจํ าไดงายวารับประทานครั้งละ 1-2 เม็ดและหนึ่งกลองรับประทานได 1-2 สัปดาห

• บรรจภุณัฑช้ันที่สอง (Secondary Package) เปนกลองที่บรรจุแผงอีกชั้นหนึ่ง เพื่อสงเสริมภาพลักษณของสินคาและงายตอ
การจ ําหนายและจัดเก็บสต็อกสินคาโดยมีการออกแบบกลองเพื่อส่ือถึงความเปนธรรมชาติ



จดุเดนผลิตภัณฑ

KASSIS เปนผลิตภัณฑสมุนไพรที่มีคุณภาพมาตรฐานสูงกวาสมุนไพรในรูปแบบดั้งเดิมเนื่องจากเปนยาจาก
สมุนไพรแผนปจจุบันที่มีการสกัดสารสํ าคัญและนํ ามาผลิตในรูปแบบที่ทันสมัยและสะดวกตอการบริโภค กลาวคือ เม็ดยามีการ
เคลอืบเพือ่กลบรสขมของผลิตภัณฑและมีขนาดเล็กกวาเม็ดยาสมุนไพรทั่วๆ ไปทํ าใหกลืนยาไดงาย

การบริการ

เนือ่งจากสรรพคุณของสมุนไพรขี้เหล็กยังเปนที่รูจักในบุคคลเฉพาะกลุม และผลิตภัณฑ “KASSIS” เองก็เปนผลิต
ภณัฑใหม ดังนั้น การบริการจึงเปนเรื่องสํ าคัญ โดยเฉพาะอยางยิ่งการบริการดานขาวสารขอมูลแกผูบริโภคเพื่อเปนการกระตุนตลาด
ใหมคีวามรูทัง้ในแงคุณประโยชนของขี้เหล็กและผลิตภัณฑ “KASSIS” ในวงกวาง ดังนั้น ทางบริษัท BOTANICS จํ ากัด จึงจัดใหมี
บริการตาง ๆ เชน บริการขอมูลทางโทรศัพท โดยผูบริโภคสามารถโทรศัพทเขามาสอบถามขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดในเวลาทํ า
การ หรือบริการสั่งซื้อสินคาผานทางไปรษณีย ซ่ึงจะเปนแผนที่จะดํ าเนินการตอไป เมื่อตลาดมีการขยายตัวออกไปกวางขวางขึ้น

กลยุทธการกํ าหนดราคา (Pricing Strategey)

สํ าหรับกลยุทธการตั้งราคาสินคาของ KASSIS จะใชกลยุทธ Premium Strategy ซ่ึงถึงแมวาราคาที่ตั้งไวตอกลอง
เปนราคาที่สูงเมื่อเทียบกับคูแขง แตเมื่อพิจารณาในแงของภาพพจน คุณภาพมาตรฐานสินคา ปริมาณสารสํ าคัญที่มีมากกวา ซ่ึงสงผล
ใหสามารถลดขนาดหรือปริมาณในการรับประทานในแตละครั้งและรูปแบบที่รับประทานไดงายกวา จะพบวา ราคาที่ตั้งไวเหมาะ
สมและคุมคา เนื่องจากในกลุมเปาหมายเปนกลุมที่มีกํ าลังซื้อ และยินดีจายในราคาที่สูงกวาเพื่อใหไดมาซึ่งสินคาที่สรางความพอใจ
สูงกวา (ในแงของการบริโภคงายกวาและสินคามีมาตรฐานสูงกวาสินคาคูแขง) นอกจากนี้บริษัทยังไดควบคุมคุณภาพสินคาทั้งในแง
ของการผลิตที่ไดมาตรฐานและรูปแบบใหมที่ใหผูบริโภคไดบริโภคสินคางายขึ้น รวมถึงความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย 
การเจริญเติบโตของตลาด และการกาวสูความเปนผูนํ าในผลิตภัณฑขี้เหล็ก

รูปแบบยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก KASSIS
ตนทุนสินคารวบบรรจุภัณฑ =   กลองละ 5.18 บาท (1 กลองบรรจุ 2 แผงละ 7 เม็ด)
ราคาจํ าหนายปลีก                  =   กลองละ 98 บาท



ตาราง 4.1
เปรยีบเทียบราคาผลิตภัณฑจากสมุนไพรขี้เหล็กและยานอนหลับแผนปจจุบัน

ราคาปลีกตอเม็ด ปริมาณบริโภคตอวัน    รวมคาใชจายตอวัน
       (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



กลยทุธชองทางการจัดหนายและกลวิธีการจัดจํ าหนาย

บริษทัไดท ําการกํ าหนดชองทางการจัดจํ าหนายผลิตภัณฑ “KASSIA” นี้ ซ่ึงจะคลายคลึงกับการจัดจํ าหนายสินคา
เพือ่สุขภาพในปจจุบัน โดยสามารถแบงออกเปน 3 ชองทาง

1. รานคาสง

รานคาสงหรือที่คนทั่วไปรูจักกันในนาม “ยี่ปว” ซ่ึงเปนผูจัดจํ าหนายที่สามารถเขาถึงรานจํ าหนายผลิตภัณฑประเภทยาและ
สมนุไพรไดอยางครอบคลุมมากที่สุด โดยที่จํ านวนรานคาสงหลักมีอยูจํ านวน 50 รายในกรุงเทพฯ และปริมณฑล

2. รานขายยาทั่วไป

• รานจ ําหนายยาทั่วไป (Traditional Drug Store) และรานจํ าหนายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพที่มีขนาดใหญซ่ึงเปนรานที่ไมรับ
ซ้ือจากรานคาสง โดยจะเนนเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครเปนหลักเทานั้นสํ าหรับรานคาปลีกในตางจังหวัดนั้น จะจํ าหนายผานยี่ปว
ขางตน ซ่ึงจะเนนเฉพาะรานคาปลีกในตัวเมืองใหญ

• รานคาขายยาสมัยใหมและซูเปอรมารเก็ต สํ าหรับผลิตภัณฑสมุนไพรแลว รานคาประเภทนี้นับวาเปนชองทางใหมที่นา
สนใจที่จะเขาถึงกลุมลูกคามาก เนื่องจากลักษณะการดํ าเนินชีวิตสไตลของคนในปจจุบันจะเลือกซื้อสินคาเองจากรานขายยาสมัย
ใหมและรานจํ าหนายสินคาเพื่อสุขภาพโดยเฉพาะ ซ่ึงเราสามารถดํ าเนินกิจกรรมสงเสริมการขายถึงลูกคาโดยตรงผานชองทางนี้ได
อยางละเอียด พบวา การเขาชองทางดังกลาวตองเสียคาใชจายคอนขางสูง ซ่ึงอาจอยูในรูปของคาธรรมเนียมในการเริ่มจํ าหนาย 
(Listing Fee) หรือสวนลดการคาในอัตราที่สูงขึ้น รวมทั้งปริมาณการจํ าหนายผลิตภัณฑสมุนไพรในชองทางดังกลาวยังไมมากพอ 
ดงันัน้  บริษทัฯ จงึยังไมทํ าการจํ าหนายในชองทางดังกลาวในชวงปแรก และจํ าทํ าการพิจารณาตอไปเมื่อตลาดมีการขยายตัวขึ้น

สํ าหรับการติดตอกับรานคาเหลานี้ จะมีพนักงานขายทั้งสิ้น 3 คน โดยรับผิดชอบเฉพาะรานคาสง รานขายยาทั่วไป และราน
จ ําหนายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ โดยแบงหนาที่รับผิดชอบเขตการขายดังนี้

พนักงาน1 : รับผิดชอบลูกคาในเขตพระนคร
พนักงาน2 : รับผิดชอบลูกคาในเขตพระนคร
พนักงาน3 : รับผิดชอบลูกคาในเขตธนบุรี



สวนลดที่เราเสนอแกรานคาจะแตกตางกันตามแตละประเภทของราน

รานคาสง                                          ราคาจํ าหนาย 56 บาท, Credit Term  30 วัน
รานขายยาทั่วไป และราน                 ราคาจํ าหนาย 70 บาท, Credit Term  30 วัน
จ ําหนายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ

สํ าหรับการจัดสงสินคาจะดํ าเนินการจัดสงโดยพนักงานขายในเขตรับผิดชอบนั้น ๆ เนื่องจากการจัดสงไมยุงยากมากนัก 
เพราะบรรจุภัณฑมีขนาดเล็กและเบา ทํ าใหงายตอการขนสง

ก ําหนดกลวิธีการขาย หากทางบริษัทจะบรรลุยอดขายและไดมาซึ่งกํ าไรสุทธิตามเปาหมายที่ตั้งไว บริษัทจะตองตั้งเปายอด
ขายใหพนักงานขายมียอดขายผลิตภัณฑรวม “ KASSIA” จํ านวน 20,000 กลองตอคนตอป โดยมีการกํ าหนดคานายหนา 
(Commission) ใหกบัพนกังานขาย ในอัตรา 2.5% ของยอดขาย ซ่ึงนับวาเปนอัตราที่จูงใจพอสมควร หากพนักงานขายสามารถทํ า
ยอดขายไดมาก ก็จะยิ่งไดรับผลตอบแทนจากยอดขายที่สูงขึ้น

วธีิคัดเลือกพนักงานขาย คณุสมบตัขิองพนักงานขายของบริษัท BOTANICSจํ ากัด ไดระบุไวดังนี้
♦ เพศชาย/หญิง อายุ 24-30 ป
♦ วฒุกิารศึกษา ไมตํ่ ากวาปวส. หรืออนุปริญญา ไมจํ ากัดสาขา
♦ บคุลิกดี มนุษยสัมพันธดี
♦ หากมปีระสบการณดานการขาย จะพิจารณาเปนพิเศษ

กลยุทธการสงเสริมการตลาด

โดยทัว่ไปผูบริโภคจะทราบดีวาสมุนไพรสวนใหญมีประโยชน แตมีนอยคนที่เขาใจอยางแทจริงวา สมุนไพรแตละชนิด แต
ละสวนของตน ตลอดจนกรรมวิธีในการสกัดสารสํ าคัญออกมามีลักษณะแตกตางกัน โดยเฉพาะอยางยิ่งในเรื่องของคุณประโยชน
อีกทัง้โอกาสในการเกิดผลขางเคียงจากการรับประทานสมุนไพรนั้นมีนอยมาก ผลิตภัณฑ KASSIA เปนผลิตภัณฑใหมในตลาด
สมนุไพรขี้เหล็กซึ่งยังเปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภครูจักนอยมาก ดังนั้น หาก KASSIA สามารถแสดงใหผูบริโภคเห็นถึงความมีมาตรฐาน
ในการผลติ คุณภาพของผลิตภัณฑที่ไดรับ จะมีผูบริโภคจํ านวนมากที่หันมาบริโภค KASSIA ดังนั้น ส่ือที่เลือกใชจึงมีความจํ าเปนใน
การเขาถึงกลุมผูบริโภค จะตองใหกลุมเปาหมายไดรับขาวสารที่สงไปใหไดมากที่สุด ทํ าใหการสงเสริมการตลาดในชวงแรกจะเนน
ทีก่ารใหขอมูลแกผูบริโภคเกี่ยวกับคุณประโยชนสมุนไพรขี้เหล็กและทํ าใหผูบริโภคจดจํ าตราสินคา “KASSIA” ใหมากที่สุด แผน
การสงเสรมิการตลาดจะมีการวางแผนแบงการดํ าเนินงานออกเปน 3 ชวง โดยชวงแรกเปนชวงกอนเปดตัวสินคา ชวงที่สองเปนชวง



เปดตวัสินคาและเร่ิมจัดจํ าหนายโดยมีระยะเวลา 6 เดือน และชวงที่สามจะอธิบายแผนการและแนวทางการดํ าเนินงานซึ่งอาจปรับ
เปลีย่นไดตามสภาวะการแขงขันในตลาด ซ่ึงจะขออธิบายในรายละเอียดตอไป

งบประมาณที่ไดรับการจัดสรรใหใชในสวนการสงเสริมการตลาดสํ าหรับในปแรกจะเปนจํ านวน 1,000,000 บาทซึ่งเปนสัด
สวนทีค่อนขางสูงเมื่อเทียบกับยอดขาย แตทั้งนี้เพื่อใหสามารถบรรลุวัตถุประสงคที่บริษัทฯ ไดวางไว และเพื่อใหสามารถสรางความ
รับรูในตราสนิคาและความเขาใจในผลิตภัณฑได ดังนั้น คาดวาหลังจากที่ประชาชนเริ่มมีความเขาใจในคุณประโยชนของสมุนไพร
ขีเ้หล็กและรูจัก KASSIA บางแลว ในปถัดไป บริษัทฯ จะจัดสรรตามสัดสวนยอดขายโดยอยูที่ประมาณ 11 %

เนือ่งจาก KASSIA เปนผลิตภัณฑใหม และ BOTANICS ยังเปนบริษัทที่เพิ่งกอตั้ง ทํ าใหบริษัทฯ ไมสามารถทุมเงินลงสื่อที่
ตองใชงบประมาณสูง กอปรกับสื่อโฆษณา เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร จะอยูภายใตการควบคุมคอนขางเขมงวด ซ่ึงสื่อ
เหลานี ้บริษทัฯ จะพิจารณาใหอยูในแผนการปฏิบัติงานในปถัด ๆ ไ ป เมื่อมีงบประมาณที่มากพอหรือตลาดมีการขยายตัวเปนอยาง
มาก

กลวธีิที่พิจารณาแลววาจะสามารถทํ าให KASSIA บรรลุวัตถุประสงคมีดังนี้
1. ประชาสัมพันธ (Public Relation)

• การจดัสมัมนา ทั้งในกลุมแพทย เภสัชกร ส่ือมวลชน รานคาสง รานขายยาทั่วไป และประชาชน
• การใหขาว (Press Release)

2. การสงเสริมการขาย (Promotion)
• สวนลดการคา

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) เชน งานแสดงสินคา, Direct Mail
6. การตลาดแบบกิจกรรม (Event Marketing) รวมกับโรงพยาบาลเอกชน, ชมรมผูสูงอายุ, สมาคมรานขายยา
แตดวยงบประมาณที่จํ ากัด ดังนั้นกิจกรรมที่จะดํ าเนินการไดในปแรก จะประกอบดวยการประชาสัมพันธ, การสงเสริมการ

ตลาด, การโฆษณา(บางสวน), ผลตอบแทนพนักงานขาย และการตลาดกิจกรรม โดยจะแบงการดํ าเนินงานออกเปน 3 ชวง คือ

ชวงที่1  ชวงสรางกระแส (กอนเริม่เปดจํ าหนายสินคา 4 สัปดาห จนถึง 2 เดือนหลังจากเริ่มจํ าหนาย)

• สรางความเขาใจในตัวสินคา และสรรพคุณของสมุนไพรขี้เหล็ก
• ชวงสรางฐานสนับสนุนจากกลุมเภสัชกร รานคา และสื่อมวลชนตาง ๆ
• สรางกระแสเพื่อกระตุนใหผูบริโภคกลุมเปาหมายตองการทดลองใชผลิตภัณฑ



ชวงที่ 2 ชวงสรางตลาด (เดือนที่ 3 – 9  หลังจากเริ่มจัดจํ าหนาย)

• คงกระแสใหผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑ โดยตอกยํ้ าเรื่องคุณประโยชนที่ไดรับจากสมุนไพรขี้เหล็ก
• สรางตราสินคา KASSIA ใหเปนที่รูจักและยอมรับมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งกับกลุมเปาหมาย

ชวงที่ 3 ชวงขยายตลาด (เดอืนที ่9 – 12 หลังจากเริ่มจํ าหนาย)

• สงเสรมิใหผูบริโภคบริโภคสมุนไพรผลิตภัณฑ KASSIA มากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมผูบริโภคยาแผนปจจุบันและ
กลุมที่บริโภคผลิตภัณฑของคูแขง

• เจาะกลุมใหกลุมเปาหมายบริโภค KASSIA
• ยงัคงเนนตราสินคา KASSIA ใหเปนที่จดจํ าไดของผูบริโภค

ACTION PLAN

จากกลยุทธที่ไดแสดงไปขางตนจะพบวา จะตองมีการดํ าเนินการหลายอยางเพื่อใหบริษัท ฯ สามารถดํ าเนินการ
บรรลุวัตถุประสงคที่ไดวางเอาไว ดังนั้น กิจกรรมตาง ๆ จึงไดถูกสรางขึ้นเพื่อสนับสนุนกลยุทธขางตน จึงไดมีการจัดสรรงบ
ประมาณในสวนตาง ๆ ดังตอไปนี้

ดานประชาสัมพันธ                                                245,000  บาท
ดานสงเสริมการขาย                                               250,000 บาท
ดานโฆษณา                                                            420,000 บาท
ดานพนักงานขาย                                                      32,000 บาท
ดานกิจกรรมการตลาด (Event Marketing)                53,000 บาท
รวมงบประมาณ                                                   1,000,000 บาท



สรุปรายละเอียดคาใชจายในการจัดกิจกรรมการตลาด ๆ ในชวงปแรก

รายละเอียด ระยะเวลา งบประมาณ
1. ดานประชาสัมพันธ งบประมาณ
1.1 จดัสัมมนา-รานคาสง รานขายยาทั่วไป ส่ือมวลชน
1.2 สงขาวประชาสัมพันธใหกับสื่อตาง ๆ

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

            240,000
                5,000

2. ดานสงเสริมการขาย
  2.1  สวนลดการคา ไตรมาส 1 และ 3             250,000
3. ดานโฆษณา
3.1 แผนพับประชาสัมพันธ
3.2 จดัทํ าบทความวิชาการ
3.3 การโฆษณา ณ จุดขาย

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

            120,000
            100,000
            200,000

4. ดานพนักงานขาย
  4.1  เงนิจูงใจ (Sales Incentives) ไตรมาส 1 - 4               32,000
5. ดานกิจกรรมการตลาด (Event Marketing)
5.1 กจิกรรมรวมกับโรงพยาบาลเอกชน 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
- ขาวประชาสัมพันธ News Clip
- สวนลดการคา
- แผนพับประชาสัมพันธ
- บทความวิชาการ
- การโฆษณา ณ จุดขาย
- เงนิจูงใจ (Sales Incentives)
- กจิกรรมรวมกับโรงพยาบาลเอกชน



การประชาสัมพันธ

การจดัการบรรยาย “หลับสบาย คลาดเครียดดวยสมุนไพรขี้เหล็ก” สํ าหรับรานคาสง รานขายยาทั่วไปและสื่อมวลชน

วตัถุประสงคการจัดกิจกรรม
1. เพือ่สรางความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนของสมุนไพรขี้เหล็ก
2. เพือ่ใหผูเขารวมสัมมนามีความมั่นใจในผลิตภัณฑและเปนการแถลงขาวเปดตัวผลิตภัณฑ “KASSIA” เพื่อใหขอมูลและ

ส่ือถึงคุณประโยชนของผลิตภัณฑ
3. เพือ่ใหมีการเผยแพรการเปดตัวผลิตภัณฑออกไปตามสื่อตาง ๆ ของผูส่ือขาวที่ไดเชิญมา
4. เพือ่ใหเกิดการรับรูตอตราสินคา “KASSIA”

ระยะเวลาการจัดกิจกรรม    1 เดอืนกอนวางจํ าหนายสินคา
กลุมเปาหมาย                       ตวัแทนจากรานคาสง และรานขายยาทั่วไปทั้งในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลรวมถึงสื่อมวลชน

160 ทาน
สถานที่จัดกิจกรรม                หองประชุมภายในโรงแรม
งบประมาณ                            คาอาหาร, คาของที่ระลึกสํ าหรับวิทยากร และคาใชจายอื่นๆ รวมทั้งสิ้น 240,000 บาท

ลักษณะการดํ าเนินงาน
• จดัการบรรยายโดยวิทยากรผูมีความรูทางดานสมุนไพร โดยเนนการใหขอมูลประโยชนของสมุนไพรขี้เหล็ก เพื่อใหเกิด
ความรูความสนใจในผลิตภัณฑจากตนขี้เหล็ก
• เชญิตวัแทนจากรานคาสง รานขายยาทั่วไป และสื่อมวลชนเขารวมฟงการบรรยาย โดยใชการเชิญโดยพนักงานขาย
• มชีวงเวลาแนะนํ าผลิตภัณฑ “KASSIA” แกผูประกอบการคาขายยาทั้งหลาย
• มบีูทแสดงผลิตภัณฑ “KASSIA” และแจกผลิตภัณฑใหทดลองใช



การใหขาว (NEWS CLIP)

วัตถุประสงคของกิจกรรม
1. เพือ่ประชาสมัพันธและเผยแพรกิจกรรมตาง ๆ ที่บริษัทฯ กํ าลังจะจัดตั้งและกิจกรรมที่ไดจัดไปแลวใหประชาชนทราบ
2. เพือ่ใหประชาชนไดรูจักบริษัทและผลิตภัณฑของบริษัทมากขึ้น

ส่ือที่ใช                                              คอลัมนในหนังสือพิมพและนิตยสารตาง ๆ ที่มีคอลัมนบริการประชาสัมพันธธุรกิจ
ระยะเวลาการจัดกิจกรรม                  1 เดอืนกอนวางจํ าหนายสินคาจนถึง 1 เดือนหลังจากเริ่มจํ าหนายและทุก ๆ ตนไตรมาส
งบประมาณ                                        5,000 บาทในการสงขอมูลกิจกรรมไปใหหนังสือพิมพและนิตยสารตาง ๆ

ลักษณะการดํ าเนินงาน
• สงขอมูลที่ตองการสื่อสารไปใหกับหนังสือพิมพและนิตยสาร ที่มีคอลัมนประชาสัมพันธธุรกิจ ซ่ึงขอมูลที่สงไปเผยแพร 
ไดแก กิจกรรมตาง ๆ ที่บริษัทฯ จัดขึ้น,ขอมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ

การสงเสริมการขาย

สวนลดการคา

วตัถุประสงคการจัดกิจกรรม
 1. เพือ่ใหกระตุนให รานคาสงและรายขายยาทั่วไป ส่ังซื้อผลิตภัณฑตอคร้ังในปริมาณที่มากขึ้น

 2. เพือ่ใหรานคาสงและรานขายยาทั่วไป ผลักดันใหมีการขายผลิตภัณฑมากขึ้น

ระยะเวลาการจัดกิจกรรม     เดือน 1 –3 และเดือน 7 – 9
กลุมเปาหมาย                       รานคาสงและรานขายยาทั่วไป
งบประมาณ      250,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน          ส่ังซื้อสินคาครบ 12 กลอง แถมฟรี 2 กลอง



การโฆษณา

แผนพับประชาสัมพันธ

วตัถุประสงคการจัดกิจกรรม
1. เพือ่สรางความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการรับประทานผลิตภัณฑสมุนไพรขี้เหล็ก
2. เพือ่ใหเกิดการรับรูและความสนใจตอตราสินคา “KASSIA”

ระยะเวลา            เดอืน (-1) - 12
งบประมาณ        120,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน
• เปนแผนพบัเผยแพรความรูเกี่ยวกับคุณประโยชนของสมุนไพรขี้เหล็ก พรอมกับโฆษณาผลิตภัณฑ KASSIA

การโฆษณา ณ จุดขาย

วตัถุประสงคการจัดกิจกรรม
1. เพือ่สรางความสนใจตอตราสินคา “KASSIA” และกระตุนใหเกิดการซื้อ

ระยะเวลา              เดือน 1 - 12
งบประมาณ           200,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน
• เปนแผนปายขนาดเล็กแขวนโฆษณาและบอกถึงสรรพคุณของผลิตภัณฑ KASSIA
• กระจายติดตามรานคาสงและรานขายยาทั่วไป

บทความวิชาการ

วตัถุประสงคของการจัดกิจกรรม
1. เพือ่สรางความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการรับประทานผลิตภัณฑสมุนไพรขี้เหล็ก
2. เพือ่ใหเกิดการรับรูและความสนใจตอตราสินคา “KASSIA”
3. เพือ่ใหเกิดความตองการทดลองใชผลิตภัณฑ “KASSIA”



ระยะเวลา              เดอืน (-1) - 6
ส่ือที่ใช                  นติยสาร ไดแก ชีวจิต,ใกลหมอ,วงการยา
งบประมาณ
นิตยสาร                  จ ํานวน  6   คร้ัง คร้ังละ   15,000 บาท   รวม   90,000 บาท
คาตนฉบับ                                                       10,000 บาท

รวมทั้งสิ้น        100,000 บาท

ลักษณะการดํ าเนินงาน
• เขยีนบทความเกี่ยวกับคุณประโยชนของสมุนไพรขี้เหล็กเปนตอน ๆ  โดยผูเชี่ยวชาญดานสมุนไพรลงในนิตยสารตางๆ

พนักงานขาย
เงินจูงใจ

วตัถุประสงคของการจัดกิจกรรม
1. เพือ่ใหพนกังานมีความพยายามในการขายผลิตภัณฑใหไดตามเปาหมายที่ตั้งไว
2. เพือ่กระตุนใหพนักงานมีความตั้งใจในการใหบริการแกลูกคา

ระยะเวลา ทุก 3 เดือน
งบประมาณ 32,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน
• ตัง้รางวลัพนกัขายดีเดน โดยจะมีรางวัลพิเศษเปนเงิน 8,000 บาทใหกับพนักงานที่มียอดขายรวมสูงที่สุดในปลายไตรมาส
เพือ่ใหเกิดการแขงขึ้นในดานการขาย
• ใหมกีารฝกอบรมพนักงานทั้งในดานของความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ  และเทคนิคการขาย



กจิกรรมการตลาด (EVENT MARKETION)

การจัดกิจกรรมรวมกับโรงพยาบาลเอกชน

วตัถุประสงคการจัดกิจกรรม
1. เพือ่ใหบริโภคมีการรับรูและสนใจตอผลิตภัณฑ “KASSIA”
2. เพือ่ส่ือสารคุณประโยชนของสมุนไพรขี้เหล็กใหกลุมเปาหมายไดรับทราบ

ระยะเวลา             เดือน 9 และ เดือน 12
งบประมาณ          53,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน
• จดัการบรรยายความรูคุณประโยชนสมุนไพรขี้เหล็กรวมกับโรงพยาบาลเอกชนตาง ๆ
• มชีวงเวลาสํ าหรับการนํ าเสนอขอมูลของผลิตภัณฑ “KASSIA”
• ออกบูทแสดงและจํ าหนายผลิตภัณฑ “KASSIA”



บทที่ 5

แผนการผลิต

กลยุทธและแผนการผลิต

เนือ่งจากบรษิทั BOTANICS จํ ากัด เปนบริษัทใหมที่เพิ่มเริ่มตนทํ าธุรกิจเกี่ยวกับการผลิตและจัดจํ าหนายผลิตภัณฑ
เกีย่วกบัสมนุไพร โดยมีผลิตภัณฑที่ออกสูตลาดเปนอันดับแรก คือ ยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก “KASSIA” ทางบริษัทจะทํ าหนาที่
ในการดํ าเนินกิจกรรมทางการตลาดจัดจํ าหนายและกระจายสินคา ตลอดจนการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค แตในดานการผลิตแลวทางบริษัทจะทํ าสัญญาวาจางใหโรงงานทํ าการผลิตให ภายหลังจากที่ผลิตภัณฑสามารถ
ขึน้ทะเบียนตํ ารับยาแลว

ในล ําดบัแรกทางบริษัท BOTANICS จํ ากัด จะดํ าเนินการขออนุญาตขายยาจากกองควบคุมยา สํ านักงานอาหารและ
ยา ซ่ึงใชระยะเวลาประมาณ 3-4 สัปดาห ในการอนุมัติใหเลขที่ใบอนุญาตขายยา หลักจากนั้นจะทํ าสัญญาตกลงซื้อขายวัตถุดิบคือ ใบ
ออนตากแหงของขี้เหล็ก กับทางกลุมชาวบานจังหวัดราชบุรีโดยผานทางสํ านักงานเกษตรจังหวัดราชบุรี ตกลงซื้อในราคา 20 บาท
ตอกโิลกรัม(อัตราสวนโดยประมาณของสารแอนไฮโดรบาราคอลที่สามารถสกัดไดจากใบขี้เหล็ก คือ 2.4 มิลลิกรัมตอใบขี้เหล็กแหง 
0.1 กรัม) เพื่อนํ าใบขี้เหล็กไดมาทํ าการสกัดใหไดสารสํ าคัญในรูปบาราคอลไฮโดรคลอไรต

นอกจากนี้บริษัทเองก็จะใหความรวมมือกับสํ านักงานเกษตรจังหวัดราชบุรี ทํ าการสนับสนุนและสงเสริมใหกลุม
ชาวบานในจังหวัดราชบุรี ขยายพันธุพืชสมุนไพรขี้เหล็ก ตามโครงการสวนปาสมุนไพรตามพระราชดํ าริ และขอความรวมมือจาก
สํ านักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทุนซึ่งมีนโยบายสงเสริมเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรมสมุนไพรในการสนับสนุนการปลูกและแปร
รูปสมนุไพร เพื่อทางบริษัทจะไดตกลงทํ าสัญญาซื้อขายกับกลุมชาวบานตอไป เปนการสรางรายไดใหกับเกษตรกรทองถ่ินและทาง
บริษัทเองก็จะมีแหลงวัตถุดิบที่สามารถควบคุมคุณภาพและปริมาณตามที่ตองการได และในขณะเดียวกันทางบริษัทก็จะทํ าสัญญา
การผลติกบัโรงงาน โดยสัญญาวาจางมีระยะเวลา 5 ป (คิดเปนตนทุนคาจางผลิตโดยประมาณ 0.2 บาท/เม็ด) ซ่ึงทางโรงงานจะดํ าเนิน
การผลิตตั้งแตขั้นตอนการรับวัตถุดิบจากกลุมชาวบานจังหวัดราชบุรี จนกระทั่งผลิตเปนผลิตภัณฑสํ าเร็จรูป ในสัญญาจะระบุวา 
กรรมวธีิการผลิตทั้งหมดเปนลิขสิทธิ์ของบริษัท BOTANICS จํ ากัด แตเพียงผูเดียว หากมีการยกเลิกสัญญาการผลิตไมวากรณีใด ๆ 
หามมใิหทางโรงงานทํ าการผลิตตามกรรมวิธีการผลิตซึ่งเปนลิขสิทธิ์ของบริษัท BOTANICS จํ ากัดเปนระยะเวลา 5 ป

เครื่องหมายการคา สิทธิบัตร ลิขสิทธิ์

ทางบริษัทจะดํ าเนินการจดสิทธิบัตรดานกรรมวิธีการผลิตของขั้นตอนการผลิตยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก 
“KASSIA” ในประเภทขั้นการประดิษฐที่สูงขึ้น (Inventive Stop) ตามใน พ.ร.บ. สิทธิบัตร บัญญัติวา “การประดิษฐที่มีขั้นการ
ประดษิฐสูงขึน้ ไดแก การประดิษฐที่ไมเปนที่ประจักษไดโดยงายแกบุคคลที่มีความชํ านาญในระดับสามัญสํ าหรับงานประเภทนั้น” 



นอกจากนีท้างบริษัท BOTANICS จํ ากัด จะดํ าเนินการจดทะเบียนตราสินคา “KASSIA” เพื่อระบุสิทธิในการใชช่ือตราสินคาดัง
กลาวเปนของบริษัท BOTANICS จํ ากัดแตเพียงผูเดียว

กรรมวิธีการผลิต

บริษทั BOTANICS จํ ากัด จะทํ าการคัดเลือกโรงงานผลิตยาที่ไดผานการรับรองมาตรฐานการผลิตที่ดี หรือ Good 
Manufacturing Practice (GMP) เพือ่ท ําสัญญาวาจางการผลิตในขั้นตอนตั้งแตรับวัตถุดิบมาสกัดสารสํ าคัญตามขบวนการของทาง
บริษัทแลวนํ ามาผลิตเปนเม็ดยาตอไป จากนั้นโรงงานจะตองสงเม็ดยาที่ผลิตเสร็จแลวนั้นกลับมาใหทางบริษัทไดทํ าการแบงบรรจุ
และจัดจํ าหนายตอไป

กรรมวิธีการผลิตยาเม็ด KASSIA

กรรมวธีิการผลิตเริ่มจากการนํ าใบออนของขี้เหล็กมาทํ าการอบแหงที่อุณหภูมิ 50 องศาเซลเซียส เมื่อไดใบขี้เหล็ก
แหงมาแลว น ําไปผานการบดแรงใหไดขนาดที่เหมาะสม เพื่อนํ าไปทํ าการสกัดดวยวิธีเปอรโคเลชั่น (Percolation) โดยมีวิธีการคือ 
ท ําการสกดัสมนุไพรดวยอุปกรณที่กรองกากออกไดในตัว โดยเทนํ้ ายาสกัดผานลงไป ไมกวนสมุนไพรแมแตนอย ปลอยใหไหลซึม
ลงตามแรงถวงและสกัดองคประกอบระหวางทางใหละลายหลุดออกจากกากผานแผนกรอง และหยดเขาสูที่เก็บ จะไดสารสกัดเขม
ขนของแอนไฮโดรบาราคอล จากนั้นนํ าไปเตรียมใหอยูในรูปอนุพันธของเกลือบาราคอลไฮโดรคลอไรด เพื่อทํ าการผลิตเปนเม็ดยา

การพัฒนาแลการควบคุมคุณภาพ

บริษทั BOTANICS จํ ากัด จะทํ าการควบคุมคุณภาพในทุกขั้นตอน ตั้งแตรับวัตถุดิบจนกระทั่งทํ าการผลิตเปนผลิต
ภณัฑสํ าเร็จรูปและบรรจุลงในบรรจุภัณฑเพื่อเตรียมจํ าหนายตามวิธีการดังนี้

ผงวัตถุดิบ
• ตรวจสอบหาพิษตกคาง เชน สารเคมีจํ ากัดแมลง
• ตรวจสอบปริมาณสารปนเปอนของเชื้อจุลินทรีย



เมือ่ทางโรงงานทํ าการผลิตยาเม็ด KASSIA ออกมาเปนผลิตภัณฑสํ าเร็จรูปในแตละรุนที่ผลิตแลว จะแจงใหทาง
แผนกควบคุมการผลิตของทางบริษัท BOTANICS จํ ากัด ทราบเพื่อมาตรวจรับผลิตภัณฑ พรอมกับใบวิเคราะหผลจากหองปฏิบัติ
การ ซ่ึงเปนการรับรองวายาเม็ด KASSIA แตละเม็ดที่ผลิตในรุนผลิตนั้น มีคุณภาพตรงตามมาตรฐานที่กํ าหนดดังนี้

ยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก KASSIA
• ตรวจสอบปริมาณสารสํ าคัญทางเคมี
    ในยาเม็ด KASSIA 1 เม็ดจะมีปริมาณสารแอนไฮโดรบาราคอล 19 – 21 มิลลิกรัม(95.0 – 105.0%LA)
• ตรวจหาเอกลักษณของยาเม็ด
    เปนเม็ดยาชนิดเคลือบ (film-coated) สีเหลืองนวล
• ตรวจหาความสมํ่ าเสมอของขนาดเม็ดยา
    ขนาดเสนผานศูนยกลาง 6 มิลลิเมตร, ความหนา 2.4 – 2.6 มิลลิเมตร,นํ้ าหนัก 118.75 – 131.25 มิลลิกรัม
• ตรวจอตัราความเร็วในการกระจายตัวของเม็ดยา
   ระยะเวลาในการแตกตัว ไมเกิน 10 นาที

ขอบังคับทางกฎหมายที่เกี่ยวของ

เนือ่งจากผลติภัณฑยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก “KASSIA” ที่ทางบริษัท BOTANICS จํ ากัด จะทํ าการพัฒนาและ
ผลิตออกสูตลาด เปนผลิตภัณฑที่เขาขาย “ยาจากสมุนไพรแผนปจจุบัน” ตามนิยามคํ าจํ ากัดความ ดังนี้

“ยาจากสมนุไพรแผนปจจุบัน หมายถึง ผลิตภัณฑยาสํ าเร็จรูปที่ประกอบดวยตัวยาสํ าคัญที่ไดจากพืช (active plant 
materials) ซ่ึงอาจมหีรือไมมีตัวยาชวย (pharmaceutical necessities) อยูในสูตรตํ ารับ ทั้งนี้ไมรวมถึง (1) ผลิตภัณฑยาที่มีขอบงใช/
สรรพคุณ ขนาดและวิธีใช ตามความรูความเชื่อที่สืบทอดตอกันมาก ซ่ึงมีเอกสารอางอิงตามที่กํ าหนดไวในหลักเกณฑการขึ้น
ทะเบยีนต ํารับยาแผนโบราณ (2) ผลิตภัณฑยาที่ประกอบดวยสารออกฤทธิ์ซ่ึงอยูในรูปสารบริสุทธิ์” (ยาจากสมุนไพรในบัญชียาหลัก
แหงชาติ, พ.ศ. 2542)

ดงันัน้ ผลิตภณัฑยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก “KASSIA” จึงจํ าเปนตองขออนุญาตเพื่อขึ้นทะเบียนตํ ารับยาจากกองควบคุม
ยาจากกองควบคุมยา สํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ซ่ึงมีขั้นตอนดังนี้

1) ยืน่ค ําขออนุญาตเกี่ยวกับยาตัวอยาง
2) ยืน่คํ าขอขึ้นทะเบียนตํ ารับยา

ขั้นตอนทั้งหมดในการดํ าเนินการขออนุญาตใชเวลาประมาณ 3-4 เดือน หากไดรับอนุมัติเลขทะเบียนตํ ารับและไดรับใบ
สํ าคญัการขึ้นทะเบียนตํ ารับยาทาง อย. แลว ทางบริษัทก็จะสามารถเริ่มดํ าเนินการผลิตออกสูตลาดไดทันที



การพฒันาผลิตภัณฑสมุนไพรประเภทอื่นในอนาคต

บริษัท BOTANICS จํ ากัด มีการวางแผนที่จะพัฒนาผลิตภัณฑจากสมุนไพรตัวอ่ืน ๆ และนํ าสินคาใหมออกสูตลาดใน
อนาคต โดยใหความสํ าคัญกับผลิตภัณฑที่ตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย คือ กลุมผูสูงอายุเปนหลัก และเนนผลิตภัณฑที่
พฒันามาจากสมุนไพรไทยซึ่งมีสรรพคุณเปนที่ตองการของกลุมเปาหมาย เพื่อพัฒนาใหมีรูปแบบผลิตภัณฑที่ทันสมัย บริโภคไดงาย 
และมคีณุภาพมาตรฐานที่ดีเพื่อใหเปนที่เชื่อถือและไดรับการยอมรับจากทั้งตลาดภายในประเทศและตางประเทศ โดยมีการวางแผน
การดังนี้

แผนระยะสั้น

ภายใน 3 ปแรก ทางบริษัทจะพัฒนาผลิตภัณฑจากสมุนไพรที่มีผลการวิจัยและงานทดลองรับรองและยืนยันถึงคุณ
ประโยชนและประสิทธภาพอยูแลว มาปรับปรุงพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑใหนาใชและมีประสิทธิผลมากยิ่งขึ้นโดยจะทํ าใหอยูในรูป
ของสารสกัด ไดแก

1. ยาเม็ดมะระขี้นก
สรรพคุณ     รักษาโรคกระเพาะบิด

2. ครีมขมิ้นชัน
สรรพคุณ      ทาแกเม็ดผ่ืนคัน

3. ยาเม็ดเพชรสังฆาต
สรรพคุณ      แกริดสีดวงทวาร

4. ครีมชุมเห็ดเทศ
สรรพคุณ       ทาแกแผลพุพอง

5. ยาอมลูกยอ
สรรพคุณ       อมแกคล่ืนไสอาเจียน



แผนระยะยาว

ทางบรษิทั BOTANICS จํ ากัด จะลงทุนในดานการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ ดวยงบประมาณป 500,000 บาท เพื่อปรับปรุง
แบบและคณุภาพสนิคา ตลอดจนนํ าผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด โดยทางบริษัทจะรวมทุนกับสถาบันวิจัยในภาครัฐ เพื่อทํ าการวิจัย
เพิ่มเติมและทดลองผลในทางคลินิก เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑจากสมุนไพรที่มีสรรพคุณเปนที่ตองการของตลาด แตยังไมไดรับการ
พฒันาขึ้นมาเปนผลิตภัณฑ



บทที่ 6

กลยุทธองคกร

โครงสรางกลุมผูบริหาร

บริษทั BOTANICS จํ ากัด เปนบริษัทใหมที่เปดดํ าเนินกิจการเกี่ยวกับธุรกิจยาจากสมุนไพร ซ่ึงกอตั้งขึ้นจากการรวมตัวกัน
ของเภสัชกรและนักบริหารธุรกิจรุนใหม ทั้งนี้มีการวางกลยุทธขององคกรในระยะยาวเปนลักษณะของ Diversification Strategy 
กลาวคือ พัฒนาผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรใหครอบคลุมความตองการของผูบริโภคทั้งในแงของรูปแบบและสรรพคุณ โดยการ
ด ําเนนิงานของบริษัทในระยะแรกจะมีการจัดตั้งเปนองคกรขนาดเล็ก เพื่อความคลองตัวและมีคาใชจายตํ่ า โดยจัดโครงสรางองคกร
ใหมกีารบริหารจัดการแบบลักษณะงาน ตามลักษณะของธุรกิจ ดังแสดงในรูปที่ 6.1

กลุมผูบริหาร

กลุมผูบริหาร ประกอบดวย
1. น.ส. สิริมา เทพฤทธิ์

ตํ าแหนง     ผูจัดการทั่วไป
หนาที่         ดแูลและรับผิดชอบงานบริหารทั่วไป ตลอดจนงานดานพัฒนาผลิตภัณฑ

2.    นายวิทยา   เมตตาวิหารี
        ตํ าแหนง    ผูจัดการฝายการเงิน

   หนาที่         ดแูลและรับผิดชอบงานบริหารการเงิน จัดทํ าบัญชี และควบคุมคาใชจายตาง ๆ ในการดํ าเนินงาน ตลอดจน
ดูแลงานบริหารงานบุคคล

3.    น.ส. ศรินญา   เขยีวนาวาวงศษา
        ตํ าแหนง      ผูจัดการฝายการตลาด

      หนาที่         ดแูลและรับผิดชอบงานบริหารการตลาดและฝายขาย วางแผนและดํ าเนินกิจกรรมทางการตลาด การ
กระจายสินคา ตลอดจนควบคุมคุณภาพผลิตภัณฑ



รปูท่ี 6.1 โครงสรางกลุมผูบริหาร และโครงสรางองคกร

ผูจัดการฝายการเงิน
(นายวิทยา)

หัวหนาแผนกบัญชี หัวหนาแผนกธุรการ

พนักงานข
เขตที่ 1
ผูจัดการทั่วไป
(นางสาวสิริมา)
ผูจัดการฝายการตลาด
(นางสาวศรินญา)

หัวหนาแผนกควบคุม
คุณภาพการผลิต

าย พนักงานขาย
เขตที่ 2

พนักงานขาย
เขตที่ 3



คาตอบแทนผูบริหาร

ตํ าแหนง อตัราการจางงานรายเดือน
ผูจัดการทั่วไป 45,000  บาท
ผูจัดการฝายการตลาด 35,000  บาท
ผูจัดการฝายการเงิน 35,000  บาท
หวัหนาแผนกควบคุมคุณภาพการผลิต 13,000  บาท
หวัหนาแผนกบัญชี 13,000  บาท
หวัหนาแผนกธุรการ 10,000  บาท

ผูรวมทุนและสัดสวนการถือหุน

บริษัท BOTANICS จํ ากัด  ตองการเงนิทุนในการดํ าเนินงานทั้งสิ้น 3,000,000 บาท เพื่อพัฒนาสินคาและขยายกิจการ โดย
เงนิทนุดงักลาวจะระดมมาจาก เงินทุนของผูถือหุน จํ านวน 150,000 หุน หุนละ 10 บาท ดังตอไปนี้
ลํ าดับ รายชื่อ จ ํานวนหุน เงินลงทุน (บาท) สัดสวน (%)

1 น.ส. สิริมา  เทพฤทธิ์ 60,000 600,000 40%
2 นายวิทยา  เมตตาวิหารี 22,500 225,000 15%
3 น.ส.ศรินญา  เขียวนาวาวงศษา 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%

สวนเงินทุนสวนที่ขาดอีก 1,500,000 บาท จะระดมทุนจากการกูยืมเปนหนี้สินระยะยาว เปนจํ านวนเงินสินเชื่อทั้งสิ้น 
1,500,000 บาท โดยมอัีตราดอกเบี้ยที่ประเมินไวประมาณ 9% ตอป และกูเปนระยะเวลาทั้งสิ้น 5 ป กํ าหนดชํ าระเงินตนและดอกเบี้ย
รายงวดปเปนจํ านวนเงินเทาๆ กัน



แนวทางการจัดการธุรกิจ
บริษัท BOTANICS จํ ากัด มีแนวทางในการดํ าเนินธุรกิจโดยใหความสํ าคัญกับการพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑและการ

ด ําเนนิกิจกรรมดานการตลาด ซ่ึงจะเนนการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ (Differentiation  Strategy) ใหโดดเดนเหนือกวาคูแขง
ทัง้ในดานรปูแบบ คุณภาพ และกิจกรรมทางดานการตลาดของผลิตภัณฑ สวนในดานการผลิต ในระยะแรกทางบริษัทจะยังไมลงทุน
ในสวนของโรงงานผลิตเนื่องจากผลิตภัณฑยังมีเพียงตัวเดียว แตจะอาศัยแหลงผลิตอื่นที่ไดรับมาตรฐานการผลิตที่ดีเปนผูผลิตใหภาย
ใตคณุภาพมาตรฐานตามที่บริษัทกํ าหนด และจะดํ าเนินการควบคุมดูแลอยางใกลชิด นอกจากนี้ บริษัทมีแนวทางในการดํ าเนินงาน
บริหารจดัการดานการเงินอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีการจัดโครงสรางเงินทุนใหเหมาะสมกับธุรกิจ ดํ าเนินกิจการโดยพยายามใชตน
ทุนตํ่ าสุดและบริหารสินทรัพยใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดและใหมีกระแสเงินสดเขาเร็วที่สุดเพื่อใหมีสภาพคลองสูงสุดซึ่งราย
ละเอยีดของการดํ าเนินงานในแตละสวนจะไดอธิบายไวในบทตอไป

ตารางที่ 6.1
แผนการดํ าเนินงานในชวงเริ่มตนกิจการ

จดทะเบียนจัดตั้งบริษัท BOTANICS จํากัด
เชาสํานักงานและจัดหาอุปกรณสํานักงาน
พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ
วาจางผลิตตัวอยางเพื่อขออนุญาตขึ้นทะเบียนตํารับยา
ขออนุญาตขายยาและขออนุญาตขึ้นทะเบียนตํารับยา
จัดทําแผนขอกูเงิน
คัดเลือกพนักงาน
ฝกอบรมพนักงานขาย
จัดสัมนาแนะนําผลิตภัณฑ
ทําสัญญาวาจางผลิตและบรรจุ
ดําเนินการผลิต
ออกวางจําหนาย เร่ิมตน

กิจกรรม
5 6 7

เดือนที่
1 2 3 4



บทที่ 7

แผนการเงิน

นโยบาย แหลงเงินทุนและแผนการเงิน

จากการประเมินเงินลงทุนเริ่มตนของโครงการ ตองการใชเงินลงทุนจํ านวนทั้งหมดประมาณ 3,000,000 บาท ซ่ึงเมื่อ
พิจารณาลักษณะของธุรกิจที่มีความเสี่ยงไมสูงมากนักและภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันมีสภาพคลองจํ านวนมากทํ าใหอัตราดอกเบี้ยตํ่ า 
บริษทัจงึจัดโครงสรางทางการเงินโดยการกูยืมและเงินทุนสวนของผูถือหุน ในสัดสวน 50:50 ซ่ึงสามารถสรุปที่มาและใชไปของเงิน
ทนุไดดังนี้

แหลงที่มาของเงินทุน
เงนิทุนจากการกูยืมสถาบันการเงิน 1,500,000 บาท
เงินทุนจากสวนของผูถือหุน 1,500,000 บาท

รวม 3,000,000 บาท

โดยบรษิทัจะกูยมืเงินระยะยาว ระยะเวลาชํ าระคืน 5 ป อัตราดอกเบี้ย 9% ตอป ชํ าระคืนเงินตนและดอกเบี้ยทุกเดือนๆ ละ
เทาๆ กัน

การใชไปของเงินทุน

คาใชจายในการจดทะเบียน 30,000 บาท
คาใชจายสิทธิบัตรและอื่นๆ          1,020,000 บาท
รถและอุปกรณสํ านักงาน          1,105,000 บาท
เงนิทุนหมุนเวียน             845,000 บาท
รวม          3,000,000 บาท



ขอสมมติฐานใ.นการจัดทํ าแผนการเงินที่สํ าคัญ

รายได
 ขนาดตลาดรวมของสารสกัดจากสมุนไพรป 2001 อยูที่ประมาณ 10,000,000 เม็ด หรือ 714,825 กลอง
 สวนแบงตลาดของบริษัทในปแรก ประมาณการไวที่ 840,000 เม็ด หรือ 60,000 กลองคิดเปน 8.4% ของตลาดรวม
 อัตราการเติบโตของยอดขายป 2002-2005 เทากับ 30%, 20%, 20%, 20% ตามลํ าดับ
 อัตราการเติบโตของยอดขายป 2006 เปนตนไป เทากับ 0%
 ระยะเวลาการขายเชื่อ 30 วัน
 ระยะเวลาการซื้อเชื่อ 30 วัน
 นโยบายสินคาคงคลัง 30 วัน

ตนทุนขาย
   คาวัตถุดิบ 0.28 บาท/กลอง หรือ 0.02 บาท/เม็ด
  คาจางผลิต 0.28 บาท/กลอง หรือ 0.20 บาท/เม็ด
  คาบรรจุหีบหอ 2.10 บาท/กลอง หรือ 0.15 บาท/เม็ด
  รวมตนทุนขาย 5.18 บาท/กลอง หรือ 0.37 บาท/เม็ด

คาใชจายในการดํ าเนินงาน

  ผูจัดการทั่วไป 1 ตํ าแหนง 45,000 บาท/เดือน/คน
  ผูจัดการการตลาด 1 ตํ าแหนง 35,000 บาท/เดือน/คน
  ผูจัดการการเงิน 1 ตํ าแหนง 35,000 บาท/เดือน/คน
  พนกังานขาย (ปแรก) 3 ตํ าแหนง   8,000 บาท/เดือน/คน
  หวัหนาแผนกควบคุมคุณภาพการผลิต 1 ตํ าแหนง 13,000 บาท/เดือน/คน
  หวัหนาแผนกธุรการ 1 ตํ าแหนง 13,000 บาท/เดือน/คน
  พนักงานธุรการ 1 ตํ าแหนง 10,000 บาท/เดือน/คน

*  สํ าหรับจ ํานวนพนักงานขาย “Sales Representatives” ในตารางขางตนเปนจํ านวนอางอิงในปแรกของการจํ าหนายผลิต
ภณัฑ โดยพนักงานหนึ่งคนมีหนาที่ความรับผิดชอบปริมาณการขายตอป 20,000 กลอง/ป และในการขายผลิตภัณฑ “KASSIA” มี
การใหคาตอบแทนจากยอดขาย 2.5 % กับพนักงายขายเพื่อเปนแรงจูงใจในการขาย โดยมีอัตราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน 5% ตอปทุก
ตํ าแหนง



  คาตอบแทนจากยอดขาย 2.5% ของยอดขาย
  คาการตลาดปที่ 1-2 1,000,000 บาท/ป
  คาการตลาดปที่ 3-5 11% ของยอดขาย
  คาไฟฟา 71,000 บาท/ป
  คานํ้ า, คาใชจายอื่นๆ 7,000 บาท/ป
  คาเดินทาง และการสื่อสาร 108,000 บาท/ป
  คาประกัน 50,000 บาท/ป
  คาอุปกรณสํ านักงานสิ้นเปลือง 10,800 บาท/คน/ป
  คาเชาสํ านักงาน (65 ตร.ม.) 400 บาท/ตร.ม.

การวิเคราะหทางการเงิน

การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value)

สมมติฐานที่ใชในการคํ านวณ NPV
 อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน เทากับ 20% (เนื่องจากธุรกิจจํ าหนายสมุนไพร ไมมีบริษัทที่จดทะเบียนในตลาดหลัก
ทรัพยจงึไมสามารถคํ านวณหา อัตราผลตอบแทนของตลาดและคาเบตา เพื่อนํ ามาคํ านวณหาตนทุนของเงินลงทุน (Cost 
of capital) ได และบรษิัทจัดอยูในกลุมธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนธุรกิจ SME จึงนํ าขอมูลอัตราผลตอบแทน
ของผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมจาก บล.วรรณอินเวสเมนท เปนเกณฑ คือ ประมาณ 20% ซ่ึงสูงกวา
อัตราดอกเบี้ยเงินกูในปจจุบันที่เทากับ 9%)

 อัตราดอกเบี้ยเงินกู เทากับ 9%
 อัตราภาษี เทากับ 30%
 อัตราการเติบโตตั้งแตปที่ 6 เทากับ 0%
 อัตราตนทุนทางการเงินถัวเฉลี่ย (WACC) ปที่ 1-5

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5
        หนี้สิน:ทุน          หนี้สิน:ทุน         หนี้สิน:ทุน           หนี้สิน:ทุน         หนี้สิน:ทุน

สัดสวน              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 ปที ่6 เปนตนไป เทากับ 20% เนื่องจากโครงสรางเงินทุนเทากับ สวนของผูถือหุน 100%



จากการวเิคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) มีคาเปนบวก เพียง 583,936 บาท คอนขางตํ่ าแสดงใหเห็นวาโครงการมีความ
เปนไปไดในการลงทุนตํ่ า มีกระแสเงินสดเขาคิดเปนมูลคาปจจุบันสุทธิมากกวากระแสเงินสดออกคิดเปนมูลคาปจจุบันสุทธิตลอด
อายโุครงการเพียงเล็กนอย หากยอดขายมีการเปลี่ยนแปลงลดลงเล็กนอยก็จะทํ าใหโครงการมีมูลคาปจจุบันสุทธิ เปนลบได

การวเิคราะหอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return, IRR)
จากการวิเคราะหอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของโครงการเทากับ 22% สูงกวาอัตราตนทุนทางการเงินถัวเฉลี่ย ของ

บริษทั ทีอ่ยูในชวง 13.2-20% เพียงเล็กนอยแสดงใหเห็นวาโครงการมีความเสี่ยงคอนขางสูง หากยอดขายไมเปนไปตามประมาณการ
กจ็ะท ําให อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนตํ่ ากวาอัตราตนทุนทางการเงินถัวเฉลี่ย

การวิเคราะหระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)
ระยะเวลาที่บริษัทมีกระแสเงินสดสุทธิกลับคืนมาคุมเงินลงทุนเริ่มตนของโครงการ เทากับ 6.1 ป ใชระยะเวลาคอนขางนาน

เนือ่งจากในชวงแรก บริษัทมีกระแสเงินสดสุทธิในระดับที่ไมสูงนักในแตละป คือ ประมาณ 0.04-1.26 ลานบาท แตอยางไรก็ตาม
การวิเคราะหระยะเวลาคืนทุนมีจุดดอยที่ไมไดพิจารณากระแสเงินสดหลังจากคุมทุนแลว ดังนั้น ควรจะตองพิจารณาประกอบกับ
แนวทางอื่นๆ  จะท ําใหการวิเคราะหชัดเจนมากขึ้น



การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน
ตารางที่ 7.1

อัตราสวนทางการเงิน
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%

จากตารางขางตนพบวาใน 2 ปแรกบริษัทมีผลขาดทุน 1.08 และ 0.39 ลานบาท และเริ่มมีผลกํ าไรสุทธิในปที่ 3 เทากับ 0.06
ลานบาท  และเพิม่ขึน้ทุกป ตั้งแตปที่ 4-5 เปนตนไป อยูในชวง 0.87-1.30 ลานบาท หรือ 13%-16% ของยอดขาย



จากการวเิคราะหสภาพคลองของกิจการอยูในระดับตํ่ าใน 4 ปแรก มี Current Ratio อยูในชวง 0.53-2.30 และในปที่ 5 เพิ่ม
ขึน้เปน 39.25 และ Quick Ratio ก็เปนไปในแนวทางเดียวกัน เทากับ 0.49-2.18 เทา ในชวงปที่ 1-4 และเพิ่มเปน 39.26 ในปที่ 5

ประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพยอยูในระดับตํ่ า  และมสัีดสวนหนี้สินตอสินทรัพยรวมในระดับสูงจาก 0.80 : 1 ในปที่ 1
และลดลง เปน 0.03:1 ในปที่ 5 โดยหนี้สินสวนใหญเปนหนี้สินระยะยาว ระยะเวลาผอนชํ าระ 5 ป ทํ าใหบริษัทสามารถวางแผนการ
ชํ าระคนืเงนิกูลวงหนาได สํ าหรับอัตราสวน Time Interest Earned มีคาเปนลบอยูในเกณฑตํ่ ามากในชวง 2 ปแรก และเพิ่มขึ้นในปที่
3-5 จาก 1.46:1 ในปที่ 3 เปน 97.75:1 ในปที่ 5 และหากพิจารณาที่กระแสเงินสดแลวบริษัทขาดสภาพคลองตองกูเงิน O/P ในชวงปที่
1-4 เพือ่น ํามาใชหมุนเวียนในบริษัทและชํ าระคืนเงินกูและดอกเบี้ย

อัตราผลตอบแทนของสินทรัพย อยูในเกณฑที่ตํ่ ามากในชวง 2 ปแรก เทากับ –52% และ –22%  และอัตราผลตอบแทนของผู
ถือหุนกอ็ยูในเกณฑที่ตํ่ ามากในชวง 2 ปแรกเชนกัน เทากับ –257% และ –1,362% ตามลํ าดับ เนื่องจากผลการดํ าเนินงานขาดทุนสุทธิ
ท ําใหมผีลขาดทุนสะสมจํ านวนมากสงผลใหสวนของผูถือหุนลดลง ตั้งแตปที่ 3-5 กิจการเริ่มมีกํ าไร จึงมีอัตราสวนดังกลาวเพิ่มขึ้น

การวเิคราะหจุดคุมทุนในการดํ าเนินงาน (Breakeven Point Analysis)

การวเิคราะหจดุคุมทุนในการดํ าเนินงานในแตละปของบริษัท พบวาในปที่ 1 และ 2 บริษัทมียอดจํ าหนายที่จุดคุมทุนของตน
ทนุคงทีเ่ทากับ 79,933 และ 85,214 กลอง ตามลํ าดับ ซ่ึงตามประมาณการแผนการจํ าหนายของบริษัทมียอดจํ าหนาย 60,000 และ
78,000 กลอง ตามลํ าดับ ทํ าใหบริษัทมีผลขาดทุนสิทธิ อยางไรก็ตามตั้งแตปที่ 3 เปนตนไป บริษัทมียอดจํ าหนายสูงกวาจุดคุมทุนตน
ทุนคงที่ทุกป  ท ําใหมผีลประกอบการเปนกํ าไรสุทธิและมีแนวโนมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง การวิเคราะหจุดคุมทุนทํ าใหบริษัทสามารถ
น ํามาใชในการวางแผนการตลาดอยางเหมาะสมเพื่อใหสามารถจํ าหนายผลิตภัณฑไดคุมกับตนทุนคงที่ในแตละปของกิจการ รวมถึง
เปาหมายกํ าไรในแตละปดวย



ตารางที่ 7.2
การวิเคราะหจุดคุมทุน

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

การวเิคราะหความออนไหว (Sensitivity Analysis)

การวเิคราะหความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของจํ านวนผลิตภัณฑที่จํ าหนายได

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 อยูในชวง –30%  ถึง +30% ของ Base Case พบวาโครงการ
นีม้คีวามนาสนใจตอนักลงทุนตํ่ ามากเนื่องจากมีความเสี่ยงสูง แมวาจํ านวนผลิตภัณฑที่จํ าหนายไดจะลดลงเพียง 10% มูลคาปจจุบัน



สุทธ ิ (NPV) เปนลบ และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเทากับ 15% ตํ่ ากวาตนทุนของเงินลงทุนของโครงการ โดยมีเปอรเซ็นต
ความออนไหวของมูลคาปจจุบันสุทธิ เมื่อเทียบตอจํ านวนผลิตภัณฑที่ขายไดดังแสดงในกราฟ 7.1

กราฟ 7.1
เปอรเซ็นตความออนไหวของมูลคาปจจุบันสุทธิ เมื่อเทียบตอจํ านวนผลิตภัณฑที่ขายได



การวเิคราะหความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของราคาผลิตภัณฑ

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 าหนายผลิตภัณฑตอเม็ดในชวง –30% ถึง +30% ของ Base Case พบวาการเปลี่ยนแปลง
ของระดบัราคาลดลงเพียง 10% โครงการก็จะไมมีความนาสนใจในการลงทุนเนื่องจากมีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เปนลบ และอัตรา
ผลตอบแทนจากการลงทุน เทากับ 15% ตํ่ ากวาตนทุนของเงินลงทุนของบริษัท โดยมูลคาปจจุบันสุทธิและอัตราผลตอบแทนจากการ
ลงทนุ ของบรษิัทความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของระดับราคามากกวาการเปลี่ยนแปลงของจํ านวนผลิตภัณฑที่จํ าหนายได ดัง
แสดงในกราฟ 7.2 ซ่ึงเมื่อเปรียบเทียบกับกราฟ 7.1 จะพบวาความชันของกราฟ 7.2 มากกวาความชันของกราฟ 7.1 บริษัทจึงสามารถ
นํ าขอมูลดังกลาวไปใชในการวางแผนการตลาดใหเหมาะสมคือ มุงเนนที่การสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ เพื่อจํ าหนายไดใน
ระดบัราคาที่ตั้งเปาหมายไว โดยไมเนนการกํ าหนดกลยุทธทางการตลาดดวยการเลนสงครามราคา เนื่องจากมีความออนไหวตอมูล
คาปจจุบันสุทธิ และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน ของโครงการมากกวาดังกลาวขางตน



กราฟ 7.2
เปอรเซ็นตความออนไหวของมูลคาปจจุบันสุทธิ เมื่อเทียบตอระดับราคา



บทที่ 8

การประเมินแผนธุรกิจ

แนวทางการประเมินความเปนไปไดของธุรกิจ

แนวทางการประเมินความเปนไปไดของธุรกิจสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กสามารถทํ าการประเมินไดเปนสองลักษณะ คือ ใน
เชงิคณุภาพ (Qualitative Evaluation) ดังไดมีการกลาวไปในบทนํ าแลว และการประเมินในเชิงปริมาณ (Quantitative Evaluation) ซ่ึง
จะมกีารวเิคราะหจากขอมูลที่ไดทํ าการศึกษาและพยากรณไว ในสวนตางๆ ดังนี้

ยอดขาย (Revenue) ตนทุนคงที่ (Fixed Cost) และตนทุนแปรผัน (Variable Cost)

จากการพยากรณยอดจํ าหนายผลิตภัณฑยาเม็ดเคลือบสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก “KASSIA” และการวิเคราะหขนาดตลาด
และกลุมเปาหมายสามารถพยากรณยอดขาย และอัตราการเติบโตในแตละปไดดังตอไปนี้

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

ปริมาณขาย (กลอง) 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

เมือ่พจิารณาตนทุนของ ผลิตภัณฑยาเม็ดเคลือบสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็ก “KASSIA” สามารถแบงออกไดเปน 2 สวนหลักๆ 
คือ

1) ตนทนุคงที ่ ไดแก คาใชจายในการบริหาร, เงินเดือน, คาใชจายสํ านักงาน รวมไปถึงคาเสื่อมราคา และดอกเบี้ยจายเงิน
กูยืม

2) ตนทนุแปรผนั ไดแก ตนทุนขาย, คาตอบแทนจากยอดขาย (Commission) ดังแสดงไวในตาราง Break-Even Point 
Analysis



ป
ระยะเวลา

2001
1

2002
2

2003
3

2004
4

2005
5

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

สรุปปรมิาณการขาย (กลอง) ที่จะคุมตนทุนคงที่ และตนทุนแปรผันในชวงปที่ 1-5 ไดดังตาราง พบวาอยูในชวงประมาณ
80,000-105,000 กลอง มูลคา 4.9-6.4 ลานบาท สูงกวายอดจํ าหนายที่คาดวาสามารถขายได ซ่ึงจํ าเปนตองมีกลยุทธทางการตลาดที่
สามารถสรางความยอมรับ และความเชื่อถือในผลิตภัณฑที่ดีและรวดเร็วในชวงตน

ก ําไรขัน้ตน (Gross Profit) และกํ าไรจากการดํ าเนินงาน (Operating Profit)

จากการศกึษาขอมูลพยากรณยอดขาย และตนทุนคงที่และตนทุนแปรผันขางตน สามารถวิเคราะหกํ าไร และกํ าไรขั้นตนดัง
ตาราง พบวากํ าไรขั้นตนของโครงการอยูที่ 91% ของยอดขาย และกํ าไรจากการดํ าเนินงานของโครงการขาดทุนในปแรก –25%  ของ
ยอดขาย แตสามารถทํ ากํ าไรไดเพิ่มขึ้นในปที่ 5 เปน 20% ของยอดขาย ทั้งนี้เมื่อพิจารณาประกอบคาใชจายดอกเบี้ยเงินกู ทํ าให กํ าไร 
/ (ขาดทนุ) สุทธอิยูในปแรก (-30%) และ 16% ในปที่ 5 ดังนั้นหากมีการบริหารตนทุนการดํ าเนินงานที่มีประสิทธิภาพจะทํ าใหความ
เปนไปไดของโครงการสูงขึ้น

แนวโนมการทํ ากํ าไร ระยะเวลาในการทํ ากํ าไร และระยะเวลาคุมทุน

จากการประมาณตนทุนแปรผัน และตนทุนคงที่ การกํ าหนดระดับราคาผลิตภัณฑ สามารถวิเคราะหจุดคุมทุนไดดังตาราง
ขางตน ประกอบการพยากรณยอดขายและขนาดของตลาด เห็นวามีความนาจะเปนที่จะบรรลุจุดคุมทุนไดในปที่ 6 เนื่องจากเมื่อ
พจิารณาจาก Pro-forma Cash Flow บนสมมติฐานที่กํ าหนดไวจะไดวากระแสเงินสดที่รับเขาจากกิจกรรมดํ าเนินงานมีมูลคาที่เพิ่มขึ้น
อยางรวดเร็วอันเนื่องมาจากกํ าไรขั้นตนที่คอนขางสูง

นอกจากนีส้าเหตุที่ทํ าใหธุรกิจนั้นสามารถทํ ากํ าไร ไดตอเนื่องยาวนานไดนั้นมาจาก  การเปนเจาของสิทธิบัตร ในการปรับ
ปรุงผลิตภณัฑใหมีคุณภาพมาตรฐานสูงขึ้น และมีรูปแบบทันสมัย ตลอดจนมีกลุมเปาหมายที่ชัดเจนและขนาดของกลุมเปาหมายซึ่ง
เปนกลุมผูสูงอายุก็มีแนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่องในชวงระยะเวลา 5 ปขางหนา ประกอบกับ การมีกลยุทธทางการตลาดที่สอด
คลองกบักลุมเปาหมาย จึงทํ าใหเชื่อมั่นไดวาจะสามารถบรรลุยอดจํ าหนายผลิตภัณฑ “KASSIA” ไดอยางรวดเร็ว

ระยะเวลาที่กระแสเงินสดเปนบวก

ระยะเวลาที่กระแสเงินสดเปนบวกสามารถทํ าไดภายในปที่ 3



มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value)

จากการวิเคราะหทางการเงินในบทที่ 7 โครงการนี้มีมูลคาปจจุบันสุทธิอยูที่ 583,936 บาท โดยมีอัตราตนทุนทางการเงินถัว
เฉลีย่ WACC ที่แปรผันไปในแตละป ซ่ึงมีคาอยูในชวง 13.2% - 20%

อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return)

ในบทที ่7 ไดมีการวิเคราะหความออนไหว เพื่อทดสอบผลตอบแทนของการลงทุนในโครงการ ในกรณีที่เกิดความเปลี่ยน
แปลงในดานปริมาณการขายหรือราคาขาย แลวพบวา มีความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงปริมาณการขายและราคาขาย จึงจํ าเปน
ตองมกีารจัดการทางการตลาดที่ดี จึงจะชวยลดความเสี่ยงของโครงการได

ปจจยัวิกฤตที่เปนเงื่อนไขแหงความสํ าเร็จ / ความลมเหลวของธุรกิจ

1) การยอมรับในตัวผลิตภัณฑและเครื่องหมายผลิตภัณฑของผูบริโภค

ในชวงเริม่ตนที่นํ าผลิตภัณฑยาเม็ดเคลือบสมุนไพรขี้เหล็ก KASSIA ออกสูตลาด บริษัทฯ มีความตั้งใจที่จะสรางตราสินคา 
KASSIA ใหเปนทีรู่จักของผูบริโภคและเนนกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางการยอมรับในคุณภาพของผลิตภัณฑดังกลาว ดังนั้นเมื่อ
ผูบริโภคเกิดการรับรูตอตราสินคา เกิดการทดลองใชและยอมรับในคุณภาพผลิตภัณฑแลว ก็จะสงผลใหเกิดความภักดีตอตราสินคา 
และ Brand Equity ในลํ าดับตอมา ซ่ึงจะเปนประโยชนในการดํ ารงอยูของธุรกิจในระยะยาว

2) ความสามารถในการแขงขัน

ทางบรษิทัฯ จ ําเปนจะตองดํ าเนินตามแนวทางการจัดการทั้งในดานการตลาดเพื่อสรางการยอมรับและกระตุนยอดขาย ดาน
การผลติทีจ่ะตองบริหารใหตนทุนตํ่ าสุด และดานการเงินเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ดังนั้นหากไมสามารถควบคุมใหเปนไปตาม
แนวทางที่วางไวก็อาจทํ าใหไมสามารถแขงขันกับผูเลนรายอื่นในตลาดได

3) การขอขึน้ทะเบียนตํ ารับยาจากกองควบคุมยา สํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา(อย.)

เนือ่งจากผลติภัณฑของบริษัทฯ จัดเปนยา ซ่ึงจํ าเปนตองไดรับการอนุญาตและรับรองจากกองควบคุมยา สํ านักงานคณะ
กรรมการอาหารและยา (อย.) กอน จึงจะสามารถผลิตและจํ าหนายได



4) ความคุมครองในเรื่องลิขสิทธิ์และสิทธิบัตร

ทั้งนี้ขึ้นอยูกับทางหนวยงานของรัฐบาล ที่จะเห็นความสํ าคัญและใหความคุมครองกับสิทธิประโยชนของผูเปนเจาของ
ลิขสทิธิใ์นการพัฒนาผลิตภัณฑ หากในอนาคตอันใกลทางรัฐบาลไมไดใหความคุมครองสิทธินี้แกผูผลิตก็จะทํ าใหเกิดการลอกเลียน
แบบผลิตภัณฑจากคูแขงรายอื่นที่ใชตนทุนในการผลิตตํ่ ากวา เปนผลใหเจาของสิทธิบัตรในการผลิตรายแรกไมสามารถแขงขันได 
จนตองออกจากตลาดในที่สุด

5) เงนิลงทุนในการดํ าเนินกิจการ

บริษทัฯ ไดค ํานวณเงินลงทุนเริ่มตนที่จะดํ าเนินกิจการ คิดเปนเงินจํ านวน 3 ลานบาท ซ่ึงในจํ านวนนี้เปนเงินจากผูรวมลงทุน
จ ํานวน 1.5 ลานบาท ดังนั้นจึงมีความตองการเงินทุนเพิ่มเติมจํ านวน 1.5 ลานบาท ประกอบกับการจัดหาเงินกูระยะสั้นมาเพิ่มเติมใน
ชวงปที ่ 1-3 ทั้งนี้ทางบริษัทฯ จํ าเปนตองขอกูเงินจากธนาคารหรือบริษัทเงินทุน เพื่อนํ ามาลงทุนในการดํ าเนินกิจการ ดวยเหตุนี้แผน
ธุรกจิของบริษัทฯจึงมีความสํ าคัญอยางมากที่จะตองสรางความเชื่อถือในโครงการฯ เพื่อใหไดมาซึ่งเงินลงทุน

6) ภัยธรรมชาติ

โดยเฉพาะวัตถุดิบในการผลิตคือ สมุนไพร ซ่ึงเปนสิ่งที่ไดจากธรรมชาติ หรือไดจากการเพาะปลูก ดังนั้นสิ่งแวดลอมหรือ
ธรรมชาติยอมมีบทบาทในการกํ าหนดคุณภาพและปริมาณของผลผลิต หากเกิดเหตุการณที่ไมสามารถควบคุมไดอยางภัยธรรมชาติ 
เชน อุทกภยั อาจเปนไปไดที่จะทํ าใหขาดแคลนวัตถุดิบในการผลิต หรือวัตถุดิบที่ไดไมมีคุณภาพเพียงพอที่จะทํ าการผลิต ซ่ึงอาจทํ า
ใหไมสามารถผลิตไดทันความตองการ

แผนฉกุเฉินสํ าหรับเหตุการณที่อาจเกิดขึ้นได

1) ระยะเวลาในการขึ้นทะเบียนตํ ารับยายาวนานกวาที่คาดการณไว

เนื่องจากเหตุการณดังกลาวไมสามารถควบคุมไดและจะมีผลกระทบตอแผนงานทุกอยางซึ่งไดมีการทํ าแผนและเตรียมการ
อยางดี  ซ่ึงเปนการล ําบากและตองเสียงบประมาณทั้งในดานเวลาและเงินมาก จึงไมสมควรที่จะชะลอแผนการ ดังนั้น ทางบริษัทฯ 
จะทํ าการติดตอกับบุคคลที่รูจักกับผูมีอํ านาจในการตัดสินใจในเรื่องการขึ้นทะเบียนตํ ารับยา เพื่อชวยใหเรงการพิจารณาอนุมัติเลข
ทะเบยีนต ํารับผลิตภัณฑ  KASSIA โดยอาศัยประโยชนจากการที่ผูจัดการทั่วไปของบริษัทฯ เปนสมาชิกของสภาเภสัชกรรมและรูจัก
กบัคณาจารยคณะเภสัชศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย โดยเฉพาะอยางยิ่ง รศ. ดร. พีรพล  ภโววาท ซ่ึงจะสามารถขอความ
อนเุคราะหจาก ศ. (พิเศษ) ดร.ภักดี โพธิศิริ ซ่ึงเปนเลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา เพื่อพิจารณาใหความชวยเหลือในเรื่องดัง
กลาวได



2) ผูบริโภคสวนหนึ่งไมยอมรับผลิตภัณฑสมุนไพรขี้เหล็ก

ดังนั้นจึงตองเนนการทํ าประชาชนสัมพันธเพื่อสรางความรูความเขาใจในเรื่องคุณประโยชนสมุนไพรขี้เหล็ก เพื่อปรับ
เปลีย่นทศันคตใิหเขาใจดียิ่งขึ้น และใหนักวิชาการออกมารับรองและเผยแพรบทความเกี่ยวกับสรรพคุณและความปลอดภัย

3) มคีูแขงรายใหมเขามาแยงชิงสวนแบงตลาด

เนนการโฆษณาใหผูบริโภคจดจํ าตราสินคา KASSIA ใหมากยิ่งขึ้น และเนนเรื่องการสรางความแตกตาง โดยตอกยํ้ าจุดเดน
ผลิตภัณฑ KASSIA วาสารสกัดสมุนไพรขี้เหล็กที่ไดมาตรฐานและมีประสิทธิผลในการรักษาอาการนอนไมหลับสูงสุดตองเปนยา
เม็ด KASSIA เทานั้น

4) วตัถุดิบขาดแคลนกะทันหัน

ส่ังซือ้วตัถุดบิจากแหลงอื่น ซ่ึงอาจทํ าใหตนทุนการผลิตสูงขึ้นบาง โดยใหสํ านักงานเกษตร จังหวัดราชบุรี เปนศูนยกลาง
ประสานงานเพื่อติดตอขอซื้อวัตถุดิบจากสํ านักงานเกษตรจังหวัดอื่นๆ  หรือศูนยสงเสริมสมุนไพรไทย

5) ยอดขายไมเปนไปตามที่คาดการณไว

เพิม่งบประมาณการจัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาด โดยเฉพาะอยางยิ่งการทํ ากิจกรรมที่เขาถึงกลุมเปาหมายตรง และเพิ่ม
การท ําการตลาดแบบเจาะตรงกลุมเปาหมายโดยเฉพาะกลุมผูสูงอายุ

6) ความตองการมากกวาที่ไดคาดการณไว

เพิม่และเรงการผลิตจากโรงงาน ซ่ึงคาดวาคงมิใชปญหาใหญ เนื่องจากเราไดมีการเก็บสินคาคงคลังไวสวนหนึ่ง ซ่ึงคาดวาจะ
ทนักับสินคาที่ส่ังใหโรงงานผลิตขึ้นใหม

7) โรงงานผลิตผลิตภัณฑลอกเลียนแบบ KASSIA

ท ําการฟองรองโรงงานเพราะไดมีการจดลิขสิทธิ์และจดทะเบียนตํ ารับยาไวแลว และจางโรงงานอื่นที่มีคุณภาพไดตามมาตร
ฐานที่เราไดกํ าหนดไวผลิต KASSIA



8) คูแขงเนนการตัดราคาสินคา

เนือ่งจาก KASSIA เปนสินคาที่เนนคุณภาพและราคา ดังนั้น เราจะไมลดราคา แตจะเพิ่มการประชาสัมพันธใหผูบริโภค
ทราบวา KASSIA มีคุณประโยชนและคุมราคา

9) อย. ส่ังระงับการผลิตและการจํ าหนายผลิตภัณฑจากสมุนไพรขี้เหล็ก

ทัง้นีอ้าจเนือ่งจากมีรายงานพบวามีอันตรายหรือเปนพิษตอผูบริโภค เปนผลใหทาง อย. ส่ังระงับการผลิตและจํ าหนายผลิต
ภณัฑดงักลาว ดงันัน้ บริษัทฯ จะยกเลิกการผลิตและหยุดการจํ าหนายยาเม็ด KASSIA โดยทันที และดังที่ไดกลาวในขางตนแลววา
ขณะทีท่างบรษิทัฯ นํ ายาเม็ด KASSIA ออกสูตลาดเปนตัวแรก ขณะเดียวกันก็ไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑยาจากสารสกัดสมุนไพรตัว
อ่ืนควบคูไปดวยดังนั้นทางบริษัทฯ จะเรงดํ าเนินการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑสมุนไพรในลํ าดับถัดไปขึ้นมาทดแทนโดยทันที

ขอเสนอแนะ

จากการวิเคราะหทางการเงินที่ผานมาขางตน พบวา ความเปนไปไดในการดํ าเนินธุรกิจสมุนไพรขี้เหล็กเพียงตัวเดียวนั้น
คอนขางตํ่ า มีความเสี่ยงคอนขางสูง ไมวาจะเปนปญหาในเรื่องการจัดจํ าหนาย การสงเสริมการตลาด การแขงขันในอุตสาหกรรม งบ
ประมาณทีจ่ ํากัด หรือความเสี่ยงจากขอบังคับทางกฎหมายหรือสํ านักงานคณะกรรมการอาหารและยา ทํ าใหบริษัทฯ ตองทบทวน
และพจิารณาแนวทางการดํ าเนินงานใหม จึงไดขอสรุปวา บริษัทควรจะตองทํ าการนํ าเสนอผลิตภัณฑสมุนไพรออกสูตลาดพรอมกัน
หลายผลติภณัฑเพื่อเปนการเพิ่มความหลากหลายในผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อใหไดลูกคากลุมเปาหมายที่หลากหลายขึ้น อีกทั้งเปน
การชวยลดตนทุนคงที่ของบริษัท โดยที่ยังคงแนวคิดในเรื่องของการพัฒนาผลิตภัณฑจากสารสกัดสมุนไพรไทย และเนนความแตก
ตางในดานกิจกรรมการตลาดที่หลากหลาย ทั้งนี้ประโยชนที่จะไดรับ คือ

1. สรางความเขมแข็งในการแขงขันในอุตสาหกรรมสมุนไพร ซ่ึงคูแขงอื่นไดวางตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรที่หลากหลาย
ชนดิอยูแลว เชน ฟาทลายโจร  กระเทียม ขิง ตะไคร ขมิ้นชัน

2. เกดิความคุมคาในการสรางตราสินคาใหจดจํ าไดงาย การดํ าเนินการจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด
3. ปองกนัปญหาที่อาจเกิดขึ้นจากขอบังคับทางกฎหมาย เมื่อผลิตภัณฑตัวหนึ่งเกิดปญหาจนไมสามารถจํ าหนายในตลาด

ได
ทัง้นี ้ทางบรษิทัฯ ควรจะตองมีการศึกษาในรายละเอียดเพิ่มเติม และปรับปรุงแผนธุรกิจ เพื่อดํ าเนินธุรกิจในตลาดสมุนไพร

ไทยตอไป



ผนวก ก

ขอมูลเกี่ยวกับสมุนไพรขี้เหล็ก

สมุนไพรขี้เหล็ก

ช่ือวิทยาศาสตร Cassia siamea Lamk

วงศ Caesalpiniaceae

ช่ือทองถ่ิน  ขีเ้หล็กบาน (ลํ าปาง) ขี้เหล็กใหญ (ภาคกลาง)
ขีเ้หล็กหลวง (ภาคเหนือ) ขี้เหล็กจิหร่ี (ภาคใต)
ยะหา (ปตตานี)

ลักษณะของพืช

ขีเ้หล็กเปนไมยนิตนขนาดกลาง ใบเปนใบรวม ประกอบดวยใบยอยประมาณ 10 คู ใบเรียวปลายใบมนหยักเวาหาเสนกลาง
ใบเล็กนอย  โคนใบกลมสเีขยีว  ใตใบซีดกวาดานบนและมีขนเล็กนอยดอกเปนชอสีเหลือง ฝกแบนหนา ขี้เหล็กปลูกไมยาก ใชเมล็ด
ปลูกไดทุกภาคของประเทศ

คณุคาทางดานอาหาร

ดอกตูมและใบออนของขี้เหล็ก  มรีสขม  ตองคั้นนํ้ าทิ้งหลายๆ คร้ังกอน  จึงนํ ามาปรุงเปนอาหารได  นิยมใชทํ าแกงกะทิ  
หรือรับประทานเปนผักจิ้ม  ชวยระบายทองไดดี  ทั้งดอกตูมและใบออนมีสารอาหารหลายอยาง คือ วิตามินเอ และวิตามินซีคอนขาง
สูง ในดอกมีมากกวาในใบ ยังมีคารโบไฮเดรต โปรตีน ไขมัน เสนใย แคลเซี่ยม ฟอสฟอรัส  เหล็ก วิตามินบีหนึ่งและในอาซินอีกเล็ก
นอย ใบขีเ้หล็กชวยใหผลไม เชน กลวย มะมวงสุกเร็ว โดยใสใบขี้เหล็กรวมกับผลไมที่ตองการบม

สวนที่ใชเปนยา

สวนทั้งหา (ราก ตน ใบ ดอก ผล ) เพือ่เปนการอนุรักษตนไมควรใชใบและดอก



รสและสรรพคุณยาไทย

ดอกตมูและใบออน รสขม ชวยระบายทอง ชวยใหนอนหลับ ชวยเจริญอาหาร

ประโยชนทางยา

1. อาหารทองผูก ใชแกนขี้เหล็กราว 1 กอบ (ประมาณ 50 กรัม) หรือทั้งหาประมาณ 4-5 กํ ามือ (20-25 กรัม) ตมเอานํ้ าดื่ม
กอนอาหารหรือกอนนอน

2. อาการนอนไมหลับ กังวล เบื่ออาหาร ใหใชใบแหงหนัก 30 กรัมหรือใชใบสดหนัก  50  กรัมตมเอานํ้ ารับประทานกอน
นอน  หรือใชใบท ําเปนยาดองเหลา (ใสเหลาขาวพอทวมยา  แชไว 7 วันคนทุกวันใหนํ้ ายาสมํ่ าเสมอ กรองกากยาออก จะไดนํ้ ายาดอง
เหลาขี้เหล็ก) รับประทานครั้งละ 1-2 ชอนชากอนนอน

ผลงานวิจัยคุณประโยชนของขี้เหล็ก Cassia siamea Lamk

  ป  พ.ศ.  2492  งานวิจัยของ พ.ญ. อุไร อรุณลักษณ  คณะแพทศาสตรศิริราชพยาบาล  ไดวิจัยสารสกัดของตน C. siamea  
พบวา ในสัตวทดลอง ทํ าใหซึม เคลื่อนไหวชา  ชอบซกุตวั สวนในผูปวยที่มีอาการกระวนกระวายนอนไมหลับ ทํ าใหระงับอาการตื่น
เตนทางประสาท และชวยใหคนไขนอนหลับไดดีขึ้น

 ป  พ.ศ.  2531  การวิจัยของ  พกิลุ  จนัทรโยธา  (วิทยานิพนธ)  และ  ภาวิช  ทองโรจน  ภาควิชาสรีรวิทยา คณะเภสัช
ศาสตร จฬุาลงกรณมหาวิทยาลัย พบวา barakol (จาก C. siamea) มแีนวโนมที่จะใชเปนยาสงบประสาท (sedative drug) ไดมีการ
ทดสอบพิษ พบวา มีพิษนอย คือ สารตัวนี้มี effective dose ตํ ่าและ toxic  สูง เปนสารที่ปลอดภัยตอการใชเปนยา

 ป  พ.ศ.  2536  การวิจัยของ ดํ ารงศักดิ์ บญุญเลศิ คณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหมไดศึกษาผลของ barakol  ตอ
ระบบประสาทสวนกลาง โดยการวัดคลื่นสมอง EEG และจํ านวนพลังงานที่เพิ่มขึ้นในหนูขาว พบวาในหนูขาวที่ไดรับสาร 25 มก./
กก. หนขูาวจะนอนหลับภายใน 15-20 นาที หลับนาน 1 ชม. มี EEG pattern และจํ านวนพลังงานที่เพิ่มขึ้นเทากับในหนูขาวที่นอน
หลับ สวนหนูขาวที่ไดรับสาร 100 มก./กก.  หนูขาวจะนอนหลับ แตมี  EEG pattern และจ ํานวนพลังงานไมเทากับหนูขาวที่นอน
หลับการศกึษานี้สนับสนุนการรักษาภาวะนอนไมหลับในคนโดยใชใบของตนขี้เหล็ก

  ป  พ.ศ.  2538  การวิจัยของ  วชัรีวรรณ  ทองสะอาด  คณะแพทยศาสตร  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  พบวา  
barakol 10  มก./กก.  มีฤทธิ์คลายเครียด  หรือ  anxiolytic  properties  เหมอืน  diazepam แตกลไกการออกฤทธิ์ตางกันคือ  barakol  
จะเปน dopamine agonist และอาจเปน serotonine antagonist และแสดงพฤติกรรม exploratory ในหนู ซ่ึง diazepam ไมเปน และ
พฤติกรรมนี้จะลดลงเมื่อใหขนาดของ  barakol  มากขึ้นเปน  25, 50 และ 75 มก./กก.  ทาง  IP  ในขนาดที่มากขึ้นแตหนูจะมีการ
เคลื่อนไหวลดลง



 ป พ.ศ. 2543 การวิจัยของ ผศ. นพ. ประกอบ ผูวิบูลยสุข คณะแพทยศาสตร ศิริราชพยาบาล ไดศึกษาฤทธิ์ทํ าใหงวงหลับ
และคณุภาพการนอนของสมุนไพรแปรรูปสกัดจากใบขี้เหล็ก  โดยแบงงานวิจัยออกเปน  2  ตอน  ตอนที่  1  พบวา  ผลการตรวจคลื่น
สมองทีเ่กี่ยวกับอาการงวงหลับของอาสาสมัครมีคาลดลงอยางมีนัยสํ าคัญทางสถิติ  แสดงวายาสมุนไพรแปรรูปสกัดจากใบขี้เหล็กทํ า
ใหคนปกตงิวงหลับไดตอนที่  2  พบวายาสมุนไพรแปรรูปสามารถชวยใหผูมีปญหาการนอนไมหลับ  หลับไดเร็วขึ้นและอาการตื่น
กลางดึกลดลง

การทดสอบพิษ
  มงคล  โมกขสมิต  กรมวิทยาศาสตรการแพทย  ไดทดสอบโดยใชสารสกัดใบขี้เหล็ก  ดวยแอลกอฮอล 50% ในขนาด 

10 มก./กก. โดยทาง Oral และ IP ไมพบอาการพิษ ขนาดที่ใชเปน 5,000 เทาของที่ใชในตํ ารายา
 งานวจิยัของ พิกุล จันทรโยธา (วิทยานิพนธ) ขนาดของสารสกัดใบขี้เหล็กที่ทํ าใหหนูตายคือ 300 มก./กก.
 งานวจิยัของ พ.ญ.อุไร อรุณลักษณ เมื่อใชสารสกัดใบขี้เหล็กในขนาด 70 มก./กก. ในสัตวทดลองพบวา  ไมมีอาการรุน

แรงมากกวาการนอนซบเซา  นอกจากออกฤทธิ์ตอระบบประสาทสวนกลางแลวข้ีเหล็กยังมีฤทธิ์ตานการชัก  มีฤทธิ์ตอหลอดเลือด
และระบบการไหลเวียนของโลหิต  ลดความดันโลหิตมีผลตอหัวใจ ลดอาการ ventricular fibrillation และ tachycardia ขับปสสาวะ
คลายกลามเนื้อเรียบ ระงับความเจ็บปวด และระบายทอง



ผนวก ข

การวิเคราะหทางการเงิน





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 เปนตนไป
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

เปนผลรวมของมูลคาปจจุบันสุทธิของกระแสเงินสดตั้งแตปที่ 6 เปนตนไป
     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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