
ากเส ้นทางการเติบโตและการ
ตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ที่ส�าคัญของ 
KBS ที่ผ่านมา จะเห็นได้ว่า บริษัท
แห ่งนี้  เลือกที่จะมุ ่ งมั่นพัฒนา

องค์กรให้เติบโต และมองเป้าระยะยาวอยู่เสมอ จึง
ไม่แปลกใจที่เห็น KBS สามารถยืนหยัดเติบโตอย่าง
มั่นคงท่ามกลางคู่แข่งในอุตสาหกรรมน�้าตาลที่มีการ
แข่งขันอย่างดุเดือด 

ที่ผ่านมา KBS เติบโตโดยการบริหารอย่างธุรกิจ
ครอบครัว แต่ด้วยความซับซ้อนของธุรกิจที่เพ่ิมขึ้น
ตามกระแสโลก ท�าให้บริษัทพัฒนาเปลี่ยนแปลงการ
บริหารสู่ระบบมืออาชีพ (Professional) ซึ่งบริษัท
เช่ือว่าจะเป็น Platform ที่ท�าให้ KBS ก้าวต่อไป
เป็นองค์กรช้ันน�าได้ท้ังในระดับประเทศและระดับ  
Regional เมื่อประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN 
Economic Community - AEC) เร่ิมขึ้นอย่างเป็น
ทางการในปี 2558

แม่ทัพที่มารับไม้ต่อของโจทย์นี้ เป็นคนท่ีคร�่า
หวอดในธุรกิจเกษตรด้วยประสบการณ์กว่า 30 ป ี
โดยเฉพาะประสบการณ์ตรงในธุรกิจอ ้อยและ
น�้าตาลกว่า 25 ปี คือ ทัศน์ วนากรกุล ซ่ึงเป็นคีย์
แมนที่ริเริ่มการสร้างแบรนด์น�้าตาลอันดับหน่ึงของ
ประเทศไทย ตั้งแต่เมื่อ 25 ปีก่อน และเป็นนัก
กลยุทธ์ที่ผลักดันให้บริษัทเจ้าของแบรนด์ดังกล่าว
เติบโตจนเป็นบริษัทน�้าตาลอันดับ 5 ของโลก และ
มีประสบการณ์ในการขยายธุรกิจในหลายประเทศ
ในเอเชีย ทั้ง จีน ลาว และกัมพูชา 

บรษิทั น�ำ้ตำลครบรุ ีจ�ำกดั (มหำชน) หรอื KBS ชือ่เดมิคอื บรษิทั อุตสำหกรรมหนองใหญ่ จ�ำกดั ก่อต้ังโดยตระกลู 
“ถวิลเตมิทรพัย์” ต้ังแต่ปี 2508 โดยใช้พืน้ท่ี อ�ำเภอหนองใหญ่ จังหวัดชลบรุ ีเป็นท่ีตัง้โรงงำน ต่อมำในปี 2539 ได้
ย้ำยฐำนกำรผลติท้ังหมดมำอยู่ท่ีตัง้ปัจจุบนัคอื อ�ำเภอครบรุ ีจังหวัดนครรำชสมีำ ซ่ึงเป็นพ้ืนท่ีท่ีมคีวำมเหมำะสมกว่ำใน
กำรพฒันำกำรปลูกอ้อยในระยะยำวและยังเปลีย่นชือ่เป็น บรษิทั น�ำ้ตำลครบรุ ีจ�ำกดั เพือ่ให้สอดคล้องกบัท่ีตัง้โรงงำน 
และจุดเปลีย่นท่ีท�ำให้บรษิทัเริม่เตบิโตอย่ำงก้ำวกระโดดเริม่ขึน้ในปี 2553 ซ่ึงบรษิทัได้แปลงสภำพเป็นบรษิทัมหำชน ก่อน
จะเข้ำจดทะเบยีน ในตลำดหลักทรพัย์ในปี 2554 ต่อมำในปี 2556 บรษิทัได้เข้ำเป็นพันธมติรทำงธุรกจิกบักลุม่มติซุย 
ยักษ์ใหญ่จำกประเทศญ่ีปุน่ ซ่ึงเป็น Top 3 ของกำรซ้ือขำยน�ำ้ตำลในทวีปเอเชยี โดย Mitsui & Co. และ Mitsui 
Sugar เข้ำถอืหุน้ KBS รวมกนัร้อยละ 16.67

ของคนฉลาดเลือก

ทัศน์ วนากรกุล 
กรรมการผู้จัดการ KBS
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ความหวาน

 “KBS มีจุดเด่นที่การพัฒนาอย่างต่อเนื่อง โดย
เฉพาะกระบวนการผลิต ซึ่งที่ผ่านมาก็ได้รับการ
ยอมรับในเร่ืองคุณภาพน�้าตาลทรายบริสุทธ์ิ หรือ 
Refined sugar ที่ไม่แพ้ใคร ในแง่ของการบริหาร
เราประเมินตัวเราและปัจจัยภายนอก แล้วเราจึง
ตั้งโจทย์เพื่อการก้าวเดินต่อไป โดยก�าหนดเป็น 
วิสัยทัศน์ หรือ Vision คือ การเป็นองค์กรชั้นน�า
ในธุรกิจอ้อย น�้าตาล และชีวพลังงาน” 



ทัศน์ วนากรกุล กรรมการผู้จัดการของ KBS 
ซึ่งเข้ารับต�าแหน่งในปี 2556 เปิดเผยถึงการก�าหนด
วิสัยทัศน์ขององค์กร และการวางกลยุทธ์เพื่อให้
สอดคล้องกับเป้าหมาย 

“การจะยกระดับจากบริษัทน�้าตาลที่มีส่วนแบ่ง
ทางการตลาด หรือ Market share อันดับที่ 12 เป็น
องค์กรชั้นน�า ไม่ใช่เร่ืองง่าย แต่เป็นเร่ืองที่ท้าทาย 
ไม่สามารถท�าส�าเร็จได้ด้วยการใช้ Short-term 
strategy ได้ หากแต่ต้อง เลือก ที่จะใช้แผนกลยุทธ์
ระยะยาว และการมองภาพใหญ่” 

กลยุทธ์เพื่อก้าวสู่ความเป็นหน่ึงของ KBS เป็น
แผนทีเ่น้นองค์รวม และมคีวามสอดประสานระหว่าง 

กลยทุธ์ของฝ่ายต่างๆ ตัง้แต่ ต้นน�า้ กลางน�า้ ปลายน�า้ 
โดยเริ่มจากต้นน�้า คือฝ่ายไร่ หรือฝ่ายวัตถุดิบ 
ต้องเพ่ิมความมั่นคงทางวัตถุดิบ โดยจะต้องเป็นคู่คิด 
ให้กับชาวไร่ ส่งเสริมให้ชาวไร่มีผลผลิตที่สูงขึ้น 
มีรายได้จากการปลูกอ้อยที่ดีขึ้น เม่ือชาวไร่ขยาย
พื้นที่ปลูกอ้อยออกไป KBS ก็จะมีความม่ันคงทาง
วัตถุดิบมากขึ้น ต่อมา กลางน�้า คือ ฝ่ายผลิต KBS 
มุ่งเน้นที่การเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต และคุณภาพ
ของสินค้า KBS เลือกใช้โมเดล Sugar Energy 
Complex ซ่ึงจะปรับปรุงโรงงานในปัจจุบันให้มี
ความทันสมัยและครบวงจร โดยมองถึงการรองรับ
อ้อย 4 ล้านตัน และมีการผลิตไฟฟ้า และเอทานอล 
ที่เป็นธุรกิจชีวพลังงานอย่างครบถ้วน 

สุดท้าย ปลายน�้า คือ การตลาดจะต้องตอบ
โจทย์ในการสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value added) ของ
ผู้บริโภคให้ได้ โดยมีการสร้างแบรนด์ KBS ให้เป็น
ที่รู้จัก จะเป็นอีกเครื่องมือหนึ่งที่ส�าคัญ

“การสร้างแบรนด์ KBS เป็นเรื่องที่ต้องท�าควบคู่
กันกับการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผู ้บริโภค โดยเราจะ
เน้นคอนเซ็ปท์ของการเป็น Food Solution ซึ่งจะ
ให้น�้าหนักในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มี “คุณภาพ” 
สามารถตอบโจทย์ทุกความต้องการของผู้บริโภค 
และยังคิดที่จะช่วยเหลือผู้ประกอบการ SME ให้
มีผลก�าไรมากยิ่งขึ้นอีกด้วย” ทัศน์ วนากรกุลยัง
ย�้าให้เราเห็นถึงแก่นของ KBS ซ่ึงเลือกที่จะอยู ่คู ่ 
ผูบ้ริโภค การใช้เครือ่งมอืทางการตลาด และการสร้าง
แบรนด์นี้จะเป็นจิ๊กซอว์ที่ส�าคัญที่จะช่วยผลักดัน 
แผนกลยุทธ์โดยรวมของบริษัทให้บรรลุผลส�าเร็จ
ได้ในไม่ช้า 

KBS สำาหรับคนฉลาดเลือก
รัฐวุฒิ แซ่ต้ัง ผู้อ�านวยการการขายและการ

ตลาดของ KBS เป็นอีกคนที่อยู ่ในวงการธุรกิจ

น�้าตาลมากว่า 30 ปี กล่าวว่า การน�าเสนอน�้าตาล
แบรนด์ KBS เข้าสู ่ตลาดค้าปลีกในช่วงเวลาท่ีมี
น�้าตาลแบรนด์อ่ืนท�าการตลาดจนเป็นท่ีรู ้จักของ 
ผูบ้รโิภคเป็นเวลานานแล้ว ไม่ใช่งานง่าย ขณะเดยีวกนั 
รัฐวุฒิมองว่าเป็นโจทย์ท่ีสนุกและท้าทาย 

ที่ผ่านมา บริษัท น�้าตาลครบุรี จ�ากัด (มหาชน) 
มุ่งเน้นการพัฒนากระบวนการผลิตจน น�้าตาลทราย
ขาวบรสิทุธิข์อง KBS ได้รบัการยอมรบัในหมูล่กูค้าว่า 
คุณภาพไม่เป็นที่สองรองใคร แต่ KBS ก็ไม่เคยน�า
เสนอ “น�้าตาลแบรนด์ KBS” ในตลาดคอนซูเมอร ์
เลย โดย KBS มีรายได้จากการขายน�้าตาลสู่ตลาด
ต่างประเทศคิดเป็น 75% โดยส่วนใหญ่ขายผ่าน 
International trader ส่วนอกี 25% เป็นการจ�าหน่าย
ในตลาดในประเทศผ่าน 3 ช่องทางหลักคือ กลุ่ม 
ผูผ้ลติอาหารและเครือ่งดืม่รายใหญ่ เช่น โคลา-โคลา, 
ยูโรเปี้ยนฟู้ด, เดลี่ฟู้ด, อายิโนะโมะโต๊ะ ฯลฯ, กลุ่ม 
Modern Trade โดยรับเป็นผู้ผลิต OEM ผลิตภัณฑ์
น�้าตาลทรายบรรจุถุง 1 กิโลกรัม House brand 
ของ บิ๊กซี โลตัส แม็คโคร และสุดท้าย ช่องทางการ
ขายผ่านยี่ปั ๊ว เพื่อกระจายให้กลุ ่มเป้าหมายท่ัว
ประเทศ 

“ทุกวันนี้ มีน�้าตาลหลายยี่ห้อท่ีมีแบรนด์เป็นท่ี
รู้จัก และผู้บริโภคส่วนใหญ่ก็มี Loyalty กับแบรนด์
พอสมควร การที่จะท�าให้ น�้าตาลแบรนด์ KBS ซึ่งมา
ทีหลังเข้าไปเบียดแย่งพื้นท่ีได้นั้น จะต้องสร้างความ
แตกต่างในใจของผู้บริโภคให้ได้”

ความแตกต่างท่ีรัฐวุฒิพูดถึง คือ แนวคิดการเป็น 
Food Solution ให้ผูบ้รโิภคทัว่ไป และผูป้ระกอบการ 
SME และแนวคิดดังกล ่าว น�ามาสู ่การสร ้าง 
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Brand Personality คือ KBS : Sweet & Smart 
ความหวานส�าหรับคนฉลาดเลือก โดยทีมงานการ
ตลาดให ้เวลาในการท�าวิจัยตลาด และพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ ถึง 1 ปีเต็ม ด้วยความใส่ใจ ก่อนที่จะ
เปิดตัวแบรนด์ KBS ด้วยการ Launch ผลิตภัณฑ์ 
3 ชนิดสู่ตลาดพร้อมๆ กัน ประกอบด้วย น�้าตาล
ทรายขาวบริสุทธ์ KBS First ซ่ึงเป็น Refined sugar 
คุณภาพสูง ผ่านการท�าให้บริสุทธิ์ด้วยการกรองและ
ตกผลึกจนได้น�้าตาลที่มีความใสสะอาดทุกเกล็ด, 
น�้าตาลทรายธรรมชาติ KBS Brown ที่มีกล่ินหอม
จากธรรมชาติ หอม หวาน กลมกล่อม และ KBS 2X 
Double Sweet น�้าตาลนวัตกรรมใหม่ล่าสุดที่มี
คุณสมบัติหวาน 2 เท่า จากส่วนผสมของซูคาโลส 
ซึ่งเป็นน�้าตาลสกัดเข้มข้นจากอ้อย 100% 

KBS 2X Double Sweet เป็นผลิตภัณฑ์ที่
ตรงกับคอนเซ็ปท์ KBS: Sweet & Smart เพราะ
คุณสมบัติหวาน 2 เท่าจะตอบสนองความต้องการ

ของผู้ประกอบการ SME และผู้บริโภคทั่วไป รัฐวุฒิ 
เล่าว่า “จริงๆ แล้ว KBS 2X Double Sweet ถูก
ออกแบบมาเพื่อตอบโจทย์ลูกค้าผู ้ประกอบการ 
SME โดยเฉพาะในธุรกิจเครื่องดื่มและเบเกอรี่ เป็น
อันดับแรก ถ้าร้านกาแฟ ร้านขนมใช้น�้าตาลปกติ 
200 กิโลกรัมต่อเดือน หากใช้ KBS 2X Double 
Sweet ก็จะใช้เพียง 100 กิโลกรัม ช่วยลดภาระการ
ขนส่งน�้าตาล และที่ส�าคัญยิ่งกว่า เราพบว่าน�้าตาล
คิดเป็นต้นทุนกว่า 40-50% ของผู้ประกอบการเหล่า
น้ี และด้วย Pricing ของผลิตภัณฑ์ จะท�าให้ต้นทุน
น�้าตาลของเขาลดลง 25-30% ซึ่งจะท�าให้ก�าไรของ 
SME กลุ่มนี้สูงขึ้นมาก” 

“ส�าหรับผู ้บริโภคทั่วไป KBS 2X Double 
Sweet เป็นน�้าตาลคุณภาพสูง สามารถใช้ปรุง
อาหารได้หลากหลายทั้งร้อนและเย็น ใช้เวลาใน
การละลายน้อยกว่าน�้าตาลทรายท่ัวไป นอกจากนั้น 
คุณสมบัติหวาน 2 เท่า จะท�าให้แคลอรี่ลดลง จึงจะ
ตอบโจทย์ กลุ่มผู้บริโภคท่ัวไปที่เป็นคนรุ่นใหม่ ใช้
เวลาการศึกษาข้อมูลเปรียบเทียบทางเลือกที่ดีที่สุด
ก่อนตัดสินใจเลือกได้เป็นอย่างดี เพราะ KBS 2X  
Double Sweet ดีทั้งในแง่ คุณภาพของน�้าตาล 
ดีต่อสุขภาพ ประหยัดเวลาการประกอบอาหาร และ
ประหยัดเงินในกระเป๋าอีกด้วย” 

ส�าหรับแผนการสื่อสารการตลาดของ KBS นั้น 
เพื่อเป็นการแนะน�าให้แบรนด์ KBS เป็นที่รู้จักอย่าง
กว้างขวาง ฝ่ายการตลาดได้ใช้งบประมาณกว่า 30 
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รัฐวุฒิ แซ่ตั้ง 
ผู้อำานวยการการขาย
และการตลาด KBS

ล้านบาท ผ่านโฆษณาทีวี 2 ชุด ท่ีออกอากาศผ่าน
สื่อโทรทัศน์ ทั้งในระบบ ดิจิตอลทีวี หรือจะเป็นสื่อ
โฆษณากลางแจ้งทั้งที่เป็นดิจิตอลและป้ายโฆษณา 
รวมถึงสื่อบนรถไฟฟ้า และในขณะเดียวกันก็ยังจัด
ขบวน PR Troop แนะน�าสินค้าในตลาดสดและ 
Office Building พร้อมจัดโปรโมชั่นสินค้าราคา
พิเศษอย่างต่อเนื่อง 

ด้วยการท�าการตลาดเชิงรุก ดังกล่าว ท�าให้ 
KBS ม่ันใจว่า น�้าตาลแบรนด์ KBS ท้ัง 3 ผลิตภัณฑ ์
โดยเฉพาะ KBS 2X Double Sweet จะได้รับการ
ตอบรับที่ดีจากลูกค้าเป้าหมายโดยตั้งเป้ายอดขาย 
ไม่ต�่ากว่า 1,000 ล้านบาท ในปี 2558 และจะน�า
เสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ภายใต้แบรนด์ KBS อย่างน้อย
ปีละ 1 ชนิด ส่วนเป้าหมายระยะกลางคือการเป็น 
1 ใน 3 Top of Mind Brand ภายใน 3 ปี

รัฐวุฒิ ม่ันใจว่า การสร้างแบรนด์น�้าตาล KBS 
เป็นกุญแจส�าคัญผลักดันให้กลยุทธ์ขององค์กรได้ผล
ส�าเร็จ ท�าให้ KBS ก้าวสูก่ารเป็นองค์กรชัน้น�า และจะ
เป็นใบเบิกทางให้การขยายเข้าท�าตลาดในประเทศ
เพ่ือนบ้าน ไม่ว่าจะเป็น ลาว กัมพูชา เมียนมาร์ 
และเวียดนาม ท�าได้ง่ายขึ้น
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การเปิดตัวแบรนด์ใหม่ด ้วยนวัตกรรมใหม ่
มักจะสร้างความคึกคักในแง่มุมของการตลาดได้ดี 
การเติบโตของน�้าตาลแบรนด์ KBS ผลิตภัณฑ์ 
KBS 2X Double Sweet และการตอบโจทย์กลยุทธ์
ขององค์กรแห่งนี้ ต่อจากนี้จึงเป็นที่น่าจับตามอง
ยิ่งนัก 

ลูกค้าหลักของ KBS 

SWOT 
แบรนด์ KBS 
ในตลาดน้ำาตาล

 40% จ�ำหน่ำยให้กลุ่มอุตสำหกรรม 
 รำยใหญ่ 
 60% ของก�ำลังกำรผลิตรวมจ�ำหน่ำย 

 ให้กับ 3 กลุ่มที่เหลือ ได้แก่ กลุ่มผู้แทน 
 จ�ำหน่ำย (ยี่ปั๊ว) กลุ่ม Modern Trade  
 และกลุ่ม Food Service ซ่ึงเปน็กลุม่ใหม ่
 ที่อยู่ระหว่ำงวำงแผนและขยำยงำน

40% 60% 

S
Strength (จุดแข็ง) 

W
Weakness (จุดอ่อน)
 KBS เป็นแบรนด์ใหม่ในตลาด
 KBS 2X Double Sweet เป็น

 ผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาด ต้องใช้
 เวลาในการส่ือสารให้ผู้บริโภค 
 รับรู้และเข้าใจถึงจุดเด่นและ 
 ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์

OOpportunity (โอกาส)
  กลุ่มธุรกิจ SME ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักอันดับแรก 

 ของ KBS มีแนวโน้มเติบโตมากข้ึน
 การใช้แบรนด์เพ่ือเจาะตลาด AEC ซ่ึงจะเร่ิมข้ึนใน 

 ปี 2558T

Threats 
(อุปสรรค)
 ตลาดน้ำาตาลมีการแข่งขันสูง
 น้ำาตาลขนาดบรรจุ 1 กก.

 มีการควบคุมราคาโดยรัฐบาล

 คุณภาพน้ำาตาลสูงไม่เป็นสองรองใคร (KBS First & Brown)
 คุณประโยชน์ตอบโจทย์ผู้บริโภคท้ังเร่ืองประหยัดและดีต่อสุขภาพ  

 สำาหรับผู้บริโภค 
 ตอบโจทย์เร่ืองการเพ่ิมผลกำาไรให้ผู้ประกอบการ SME

 (KBS 2X Double Sweet)
 มีทีมเทคนิเคิลเซลส์ให้บริการ และร่วมปรับปรุง พัฒนาสูตร

 ผลิตภัณฑ์ร่วมกับลูกค้า


