
รัฐวุฒิ แซ่ตั้ง (ขวา)
Sales and Marketing Director
บมจ. น�้าตาลครบุรี 

ภาณุพงศ์ พงศ์ติยะชวางกูล (ซ้าย)
Sales and Marketing Manager
บมจ. น�้าตาลครบุรี 

KBS-final CS6.indd   20 12/24/57 BE   4:23 PM



แม้จะโลดแล่นอยูใ่นอตุสาหกรรมน�า้ตาลมาถงึ 5 ทศวรรษ โดยจดัเป็นผูเ้ล่นอนัดบัที ่12 ของประเทศไทย 
ด้วยยอดผลิตน�้าตาลทรายในปี 2556 กว่า 2 แสน 5 หมื่นตัน แต่การน�าบริษัทเข้าจดทะเบียนใน
ตลาดหลักทรัพย์ พร้อมกับการดึงกลุ่มมิตซุยจากประเทศญี่ปุ่นเข้ามาเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ และปรับ
เปลี่ยนวิสัยทัศน์มุ่งสู่การ “เป็นองค์กรชั้นน�าในธุรกิจอ้อย น�้าตาล และชีวพลังงาน โดยการบูรณาการ 
บุคลากร เทคโนโลยี และการจัดการ” เพื่อขับเคลื่อนองค์กรให้ก้าวไปไกลมากกว่าค�าว่า “มั่นคง” นั่นคือ 
“ยัง่ยนื” กท็�าให้ บรษิทั น�า้ตาลครบรุ ีจ�ากดั (มหาชน) ต้องเปิดปฏบิตักิารเชงิรกุอย่างเข้มข้นในหลายด้าน 

ความหวานที ่“แตกต่าง”

ท�ำ “วันนี้” เพื่อ “วันหน้ำ”
	 หนึ่งในภารกิจที่ส�าคัญคือ	 การน�าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ให้ความหวานอย่างน�้าตาลแบรนด	์
KBS	เข้าสู่ตลาดค้าปลีก	เนื่องจากปฏิเสธได้ยาก
ว่าการสร้างแบรนด์ผลิตภณัฑ์จะเป็นการช่วยเพ่ิม
พลังให้กับองค์กรทั้งในวันนี้และวันหน้าได้อย่าง
มหาศาล	 อย่างไรก็ตาม	 ปฏิเสธได้ยากอีกเช่น
กันว่า	 การแจ้งเกิดแบรนด์น�้าตาลในห้วงเวลา
ปัจจุบันที่มีผู้เล่นอยู่ไม่น้อย	 อีกทั้งยังมีแบรนด์
หลกัทีค่รองใจผูบ้รโิภคอยูก่ถ็อืเป็นภารกจิทีท่�าได้
ไม่ง่ายดายนัก
	 “ต้องยอมรับว่า	 การท�าให้กลุ่มเป้าหมาย
ยอมรับในน�้าตาลแบรนด์	 KBS	 ซึ่งเป็นแบรนด์
น้องใหม่ในตลาดวันนี้ไม่ใช่เรื่องง่าย	 ถือเป็น 
ความท้าทายอย่างมากของเรา”	 รัฐวุฒิ	 แซ่ตั้ง	 
ผู้อ�านวยการสายงานขายและการตลาด	บมจ.	
น�า้ตาลครบรุ	ีกล่าวในช่วงเริม่ต้นของการสนทนา
กับ	Marketeer	

	 ตลอดระยะเวลาที่ผ่านมา	น�้าตาลครบุรี	 มี
รายได้จากตลาดต่างประเทศ	75%	โดยตลาดหลกั
ส่วนใหญ่อยู่ในประเทศแถบเอเชีย	และอีก	25%	
มาจากตลาดในประเทศ	 ซ่ึงมีการจ�าหน่ายผ่าน	
3	 ช่องทางหลักคือ	 กลุ่มผู้ผลิตในอุตสาหกรรม
อาหารและเคร่ืองดื่มรายใหญ่	 เช่น	 โคคา-โคลา,	 
บีทาเก้น,	อายิโนะโมะโต๊ะ	ฯลฯ,	Modern	Trade	
ในลักษณะของการรับจ้างผลิตน�้าตาลบรรจุถุง
เพื่อจ�าหน่ายเป็นสินค้า	House	Brand	เช่น	บิ๊กซี,	 
เทสโก้	 โลตัส,	แม็คโคร	ฯลฯ	และการส่งน�้าตาล
ไปให้กับยี่ปั ๊วเพื่อกระจายไปยังกลุ่มเป้าหมาย
ต่างๆ	ทั่วประเทศ
	 เพราะฉะน้ัน	การน�าเสนอผลติภณัฑ์น�า้ตาล
แบรนด์	 KBS	ออกสู่ตลาดในเวลานี้	 จึงไม่เพียง
เป็นการเพิม่ช่องทางในการสร้างรายได้จากตลาด
ค้าปลีกเท่านั้น	แต่ยังเป็นการเดินหมากในระยะ
ยาว	และเติมเต็มในสิ่งที่ขาดให้มีความครบถ้วน
สมบรูณ์มากขึน้	โดยเฉพาะในเรือ่งของ	“แบรนด์”	

เพือ่รองรับกบัการเตบิโตของตลาดน�า้ตาลทีส่งูขึน้
ตาม	GDP		อีกทั้งยังเป็นการเตรียมความพร้อมสู่	
“โอกาส”	 ใหญ่ครั้งใหม่ท่ีจะเกิดข้ึนภายหลังจาก
การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน	 (Asean	
Economics	Community-	AEC)	ที่จะเริ่มมีผล
ในทางปฏิบัติในปี	2558	ด้วย

ควำมหวำนส�ำหรับคนฉลำดเลือก
	 การจะไปให้ถึงจุดหมายปลายทางดังกล่าว 
ได้นั้น	 KBS	 ต้องสามารถครอบครองหัวใจ
ของผู้บริโภคภายในประเทศให้ได้เสียก่อน	 ซึ่ง
จากประสบการณ์ที่คร�่าหวอดในอุตสาหกรรม
ผลิตภัณฑ์ให้ความหวานมาอย่างยาวนานของ	
น�้าตาลครบุรี	ตระหนักดีว่า	แม้น�้าตาลทุกแบรนด์
จะมีคุณสมบัติให้ความหวานเช่นเดียวกัน	 แต่ 
ผูบ้รโิภคกม็	ีLoyalty	กบัแต่ละแบรนด์อยูม่ใิช่น้อย	
ดังนั้น	 เมื่อเป็นผู้มาทีหลัง	 หากต้องการเอาชนะ
ความท้าทายในเกมการตลาดค้าปลีก	 โดยมุ่ง
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หวังให้ผู้บริโภค	Switch	มายังแบรนด์	KBS	อย่าง
พร้อมเพรยีง	KBS	ย่อมต้องสร้าง	“ความแตกต่าง”	
บนนิยามความหวานที่ตั้งอยู่บนพื้นฐานเดียวกัน				
	 รฐัวฒิุ	อธบิายว่า	ความแตกต่างของน�า้ตาล	
KBS	คือการเป็น	Food	Solution	ซึ่งจะให้น�้าหนัก 
ไปกับการพัฒนาท่ีมาพร้อมกับกระบวนการ
ผลิตอันทันสมัยเพื่อสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์อย่างมี	
“คุณภาพ”	 สามารถตอบโจทย์ทุกความต้องการ
ของผู้บริโภค	 ท�าให้การท�าอาหารแต่ละครั้งได้
ทั้งคุณค่าทางโภชนาการและรสชาติที่ดีขึ้น	ขณะ
เดียวกันยังเปรียบเสมือนเพ่ือนคู่คิดหรือคู่ค้าที่ดี
ที่พร้อมจะช่วยเหลือผู้ประกอบการรายย่อยให้ม ี
ผลก�าไรมากขึ้นด้วย	
	 “แนวคิดของเราคือ	KBS	:	Sweet	&	Smart	
ความหวานส�าหรับคนฉลาดเลือก	 เพราะฉะนั้น
ทุกๆ	 การขับเคลื่อนเพื่อน�าเสนอผลิตภัณฑ์ไปสู่ 
ผู้บริโภคของเราจะต้องสอดคล้องกับแนวคิดนี้”	
รัฐวุฒิ	 กล่าวถึงแก่นของแบรนด์ที่ใช้เวลากว่า	 1	
ปีในการเตรียมความพร้อม	 กระทั่งตกผลึกเป็น
ผลลัพธ์ที่จับต้องได้ในวันนี้	

	 รูปธรรมของแนวคิดข้างต้นสะท้อนผ่าน
ผลิตภัณฑ์ท่ี	 Launch	 ออกสู่ตลาดในช่วงแรก 
อันประกอบไปด้วย	น�า้ตาลทรายขาวบริสทุธิ	์KBS	
First	ที่ผลิตจากอ้อยคุณภาพดี	ด้วยกระบวนการ
ผลติตามมาตรฐานอตุสาหกรรม	ผ่านกระบวนการ
ท�าให้บริสุทธิ์ด้วยวิธีการกรองและตกผลึกจนได้
น�้าตาลที่มีความใสสะอาดทุกเกล็ด	น�้าตาลทราย
ธรรมชาติ	 KBS	 Brown	 ที่มีกลิ่นหอมจากอ้อย
ธรรมชาติ	 หวาน	กลมกล่อม	สะอาด	ปลอดภัย	
และ	KBS	2X	Double	Sweet	น�้าตาลนวัตกรรม
ล่าสดุท่ีมีคณุสมบัตใิห้ความหวานเป็น	2	เท่า	จาก
ส่วนผสมของซคูราโลส	ซึง่เป็นน�า้ตาลสกดัเข้มข้น
จากอ้อยธรรมชาติ	100%	

ลด คือ เพิ่ม
สมกำรของคนรุ่นใหม่
	 ภาณุพงศ์	 พงศ์ติยะชวางกูล	 ผู้จัดการฝ่าย
ขายและการตลาด	บมจ.	น�้าตาลครบุรี	กล่าวว่า	
ทั้ง	3	ผลิตภัณฑ์ล้วนมีความแตกต่าง	อย่าง	KBS	
First	ที่เป็น	Refined	Sugar	มีความขาวบริสุทธิ์

มาก	การระบุค�าว่า	First	ก็เพื่อตอกย�้าว่าน�้าตาล
ครบุรี	 เป็นผู้ประกอบการรายแรกของประเทศที่
สามารถผลิตน�้าตาลชนิดนี้ออกสู่ตลาด	ขณะที่
น�า้ตาลทรายธรรมชาต	ิKBS	Brown	กม็กีลิน่หอม
มากกว่า	ในส่วนของ	KBS	2X	Double	Sweet	ถือ
เป็นนวัตกรรมที่เราน�าเสนอเป็นแบรนด์แรกใน
ตลาด
	 “เราม่ันใจว่า	 KBS	 2X	Double	 Sweet	 ที่
มีคุณสมบัติหวานเป็น	2	 เท่า	สามารถน�าไปปรุง
อาหาร	 รวมถึงเครื่องดื่มได้ท้ังร้อนและเย็นจะ
สามารถตอบสนองความต้องการทัง้กลุม่ผูบ้รโิภค
ทั่วไปและกลุ่มผู ้ประกอบการ	 SME	 โดยกลุ่ม 
ผู ้บริโภคทั่วไปนอกจากจะได ้ใช ้น�้าตาลท่ีมี
คุณภาพสูงที่ยังคงความอร่อยของรสชาติไว้
อย่างครบถ้วนแล้ว	 KBS	 2X	 Double	 Sweet	
ยังให้แคลอรี่ที่ลดลง	 จึงดีท้ังต่อสุขภาพและให ้
ความประหยัด	
	 อีกท้ังยังช่วยลดภาระในการจับจ่ายซื้อ
สินค้าแต่ละครั้งที่ต้องถือสินค้าคราวละมากๆ	
ท�าให้น�้าหนักของน�้าตาลลดลงครึ่งหนึ่ง	 เช่น	
จากเดิมอาจต้องถือน�้าตาล	 2	 กิโลกรัม	 ก็เหลือ
เพียง	 1	 กิโลกรัม	 ตอบสนองไลฟ์สไตล์ของคน
รุ่นใหม่ที่ต้องการ	 Sweet	 อย่าง	 Smart	 ได้เป็น
อย่างดี	นอกจากนี้	เรายังมีบริการร่วมพัฒนาสูตร
ผลิตภัณฑ์ร่วมกับลูกค้าเพื่อให้ได้น�้าตาลที่ตรง
ความต้องการมากที่สุดอีกด้วย”	ภาณุพงศ์	กล่าว
	 ส�าหรบักลุม่ผูป้ระกอบการ	โดยเฉพาะธรุกจิ
เครื่องดื่มและเบเกอรี่	 KBS	2X	Double	Sweet	
จะเข้ามาช่วยในเรื่องของการประหยัดเวลาจาก
คุณสมบัติท่ีละลายเร็วกว่าน�้าตาลทั่วไป	และลด
ค่าใช้จ่าย	เนื่องจากต้นทุนน�้าตาลของลูกค้ากลุ่ม
นี้อยู่ที่	 40-50%	 ของต้นทุนทั้งหมด	 จากเดิมที ่
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ช่องทางจ�าหน่ายท่ีท่ัวถึง	 รวมท้ังการสื่อสารเพ่ือ
สร้างการรับรู้ในแบรนด์กบัผูบ้ริโภคกลุม่เป้าหมาย	
จะท�าให้น�า้ตาล	KBS	ได้รบัการตอบรบัเป็นอย่างดี	
โดยภายในปี	2558	จะมยีอดขายไม่ต�า่กว่า	1,000	
ล้านบาท	และสามารถก้าวสู่	1	ใน	3	ของแบรนด์
น�้าตาลในใจผู ้บริโภคได้ภายใน	 3	 ปี”	 รัฐวุฒิ	 
แซ่ตั้ง	 ผู้อ�านวยการสายงานขายและการตลาด	
บมจ.	 น�้าตาลครบุรี	 กล่าวท้ิงท้ายถึงเป้าหมาย	
พร้อมย�้าถึงการให้ความส�าคัญกับการพัฒนา
อย่างรอบด้านขององค์กรว่า	จากนีไ้ปจะมกีารน�า
เสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ภายใต้แบรนด์	 KBS	อย่าง
น้อยปีละ	1	ชนิดอย่างแน่นอน

เมื่อผลของกำรท�ำศึกมักจะปรำกฏ
ภำยหลังจำกกำรสู้รบในสมรภูมิ
สิ้นสุดลงเสมอ 
	 เป้าหมายของ	น�้าตาลครบุรี	ที่ต้องการผลัก
ดันแบรนด์	KBS	ก้าวสู่ท�าเนียบผู้น�าในตลาดค้า
ปลีกน�้าตาลภายใน	 3	ปีนับจากนี้จะเป็นจริงได้
หรือไม่	จึงต้องใช้เวลาเป็นเครื่องพิสูจน์
	 แต่สิง่ทีไ่ม่ต้องรอเวลาคอื	การทีว่นันีผู้บ้รโิภค
และผู้ประกอบการได้พบกับน�้าตาลแบรนด์ใหม	่ 
ซ่ึ ง มีความแตกต ่างในทุกมิติ 	 และยัง เป ็น 
ความหวานส�าหรับคนฉลาดเลือกอีกด้วย	!!!	

 บริษัท น�้าตาลครบุรี จ�ากัด (มหาชน) ผู้ผลิตน�้าตาลทรายที่มีประสบการณ์ยาวนาน
มากว่า 50 ปี ก ่อต้ังขึ้นเมื่อปี 2508 โดย คุณถวิล ถวิลเติมทรัพย์ ได้จัดตั้งบริษัท 
อุตสาหกรรมหนองใหญ่ จ�ากัด เพ่ือด�าเนินธุรกิจผลิตและจ�าหน่ายน�้าตาลทรายที่
อ�าเภอหนองใหญ่ จังหวัดชลบุรี ด้วยทุนจดทะเบียนเริ่มต้น 1 ล้านบาท มีก�าลังการผลิต 
เริ่มต้นที่ 1,500 ตันอ้อย ต่อวัน 

มุ่งมั่น
เพื่อคุณภาพสูงสุด

 ต่อมาในปี 2539 ได้ย้ายฐานการผลิตไปอยู ่
ที่อ�าเภอครบุรี จังหวัดนครราชสีมา และเพ่ือให้
สอดคล้องกับสถานที่ตั้งของโรงงานจึงได้เปลี่ยนชื่อ
เป็น บริษัท น�้าตาลครบุรี จ�ากัด ด้วยการพัฒนาและ
ปรับปรุงกระบวนการผลิตท�าให้ก�าลังการผลิตเพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเนื่อง กล่าวคือจากเดิมอยู่ที่ 13,690 ตันอ้อย 
ต่อวัน เพิ่มขึ้นเป็น 21,000 ตันอ้อย ต่อวัน
 จดุเปลีย่นส�าคญัทีท่�าให้องค์กรแห่งน้ีมกีารเตบิโต
อย่างก้าวกระโดดเกดิขึน้อกีครัง้ในปี 2553 โดย น�า้ตาล
ครบรุ ีได้จดทะเบยีนเป็นบรษิทัมหาชนจ�ากดั และในปี 
2554 ได้เพิ่มทุนจาก 350 ล้านบาท เป็น 500 ล้านบาท  
พร ้อมกับน�า หุ ้นของบริษัทเข ้ าจดทะเบียนใน
ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ผลลัพธ์ก็คือก�าลัง
การผลิตท่ีเพ่ิมขึ้นเป็น 23,000 ตันอ้อย ต่อวัน ต่อ
มาในปี 2556 ได้เข้าเป็นพันธมิตรทางธุรกิจกับกลุ่ม 
มติซยุจากประเทศญีปุ่น่ โดยบรษิทัได้เพ่ิมทุนจาก 500 
ล้านบาท เป็น 600 ล้านบาท เพื่อให้ Mitsui & Co. และ 
Mitsui Sugar Co. เข้าถือหุ้น KBS รวมกันในสัดส่วน

ผู้ประกอบการ	ไม่ว่าจะเป็น	ร้านกาแฟ	ร้านขนม	
ต้องใช้น�้าตาล	 200	 กิโลกรัม	 ต่อเดือน	 ก็เหลือ
เพียง	 100	 กิโลกรัมเท่านั้น	 ขณะเดียวกันยังลด
ต้นทุนในการขนส่งวัตถุดิบอย่างน�้าตาลกลับไป
ยังสถานประกอบการ	รวมถึงช่วยลดพื้นที่ในการ
จัดเก็บน�้าตาลลงด้วย	
	 “มลีกูค้าของเรารายหนึง่ท�าน�า้ส้มเกลด็หมิะ	
จากทีเ่คยมต้ีนทนุน�า้ตาลเดอืนละ	1	แสนบาท	พอ
มาใช้	KBS	2X	Double	Sweet	ต้นทุนน�้าตาลของ
เขาลดลงเหลือเดือนละ	7-8	หมื่นบาท	เมื่อต้นทุน
ลดลงนั่นหมายความว่าผลก�าไรย่อมมีมากขึ้น”		

สร้ำงกำรรับรู้ผ่ำนสื่อ
สร้ำงแบรนด์ผ่ำน “คุณภำพ”
	 ส�าหรับกระบวนยุทธ์ในการสร้างแบรนด์	
KBS	จากนี้ไป	ภาณุพงศ์	 ยืนยันว่า	 จะให้ความ
ส�าคัญกับคุณภาพและความแตกต่างเพ่ือมุ ่ง
ไปยังกลุ่มเป้าหมายที่เป็นคนรุ่นใหม่	 ซึ่งมีอายุ
ระหว่าง	 25-39	 ปีเป็นหลัก	 โดยทุกผลิตภัณฑ์
นอกจากจะมีคุณภาพและความแตกต่างเป็น
จุดขายแล้ว	 ยังมีการน�าเสนอผ่านบรรจุภัณฑ์ที่
มีความใส	สะท้อนถึงความสะอาด	สดใส	และ 
ทันสมัยอีกด้วย		
	 อย่างไรก็ดี	 การเป็นผลิตภัณฑ์แบรนด์ใหม่
ในตลาด	ภารกิจที่ผู้ประกอบการทุกรายต้องท�า
อย่างเร่งด่วนคือ	 การสร้างการรับรู้ในแบรนด์ให้
รวดเร็ว	ครอบคลมุ	และตรงกลุม่เป้าหมายให้มาก
ที่สุด	การน�าเสนอผลิตภัณฑ์น�้าตาลแบรนด์	KBS	
ออกสู่ตลาดก็เช่นกัน			
	 ทั้งนี้	 เพื่อสื่อสารแบรนด์และผลิตภัณฑ์
น�้าตาล	 KBS	 ให้เป็นที่รู ้จักในวงกว้าง	 บริษัท
น�้าตาลครบุรีได้ใช้งบทางการตลาดกว่า	30	ล้าน
บาท	เพือ่สร้างการรบัรูท้ัง้	Above	และ	Below	The	
Line	รวมถึง	New	Media	ต่างๆ	โดยในช่วงแรก
ได้ผลิตภาพยนตร์โฆษณา	2	เรื่องๆ	แรกเป็นการ
แนะน�าผลิตภัณฑ์	KBS	First	และ	KBS	Brown	
เพือ่ให้ผูบ้รโิภคเหน็ถึงความหลากหลายในการน�า
น�้าตาลไปใช้ประโยชน์	
	 ส่วนเรื่องที่	 2	 เป็นการแนะน�าผลิตภัณฑ	์ 
KBS	 2X	Double	 Sweet	 ซึ่งจะโฟกัสไปที่กลุ่ม 
ผู ้ประกอบการ	 SME	 ที่ใช้น�้าตาลในการผลิต
สินค้าเป็นหลัก	โดยมี	Key	Message	คือ	ความ
ประหยัด	 เพราะใช ้ปริมาณเพียงครึ่ ง เดียว	
ภาพยนตร์โฆษณาทั้ง	2	เรื่องจะออกอากาศผ่าน
ทางฟรีทีวี	 ดิจิตอลทีวี	 รวมทั้งสื่อบนบีทีเอสและ 
เอ็มอาร์ที	 ขณะเดียวกันยังจะมีการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง	 เช่น	 การโรดโชว์ไป
ตามตลาดสด	อาคารส�านักงานต่างๆ	ฯลฯ	
	 “ในอนาคตแบรนด์จะเป็นองค์ประกอบ
ส�าคัญที่ลูกค้าทั้งในและต่างประเทศใช้ในการ
ตัดสินใจว่าจะซื้อน�้าตาลของใคร	 นี่คือเหตุผล
ที่ท�าให้วันนี้เราต้องเร่งสร้างแบรนด์	KBS	และ
ผมก็มั่นใจว่า	 ด้วยความมุ่งมั่นในการสร้างสรรค์
ผลติภณัฑ์คณุภาพทีม่คีวามแตกต่างอย่างชดัเจน	

ร้อยละ 16.67 และปฏิบัติการล่าสุดในปีนี้ คือการที่ น�้าตาลครบุรี ได้เปิดตัวน�้าตาลแบรนด์ 
KBS ออกสู่ตลาด 
 นีค่อืเส้นทางเดนิทีต่อกย�า้ถงึการก้าวไปข้างหน้าเพือ่มุง่สูค่วามยัง่ยืนของ น�า้ตาลครบรุ ีซึง่
ทั้งหมดนอกจากจะเป็นเพราะวิสัยทัศน์อันเฉียบคมแล้ว ยังเกิดจากแนวคิดในการท�าธุรกิจที่  
“มุ่งมั่นเพื่อคุณภาพสูงสุด” อีกด้วย !!!

0 2 3

KBS-final CS6.indd   23 12/24/57 BE   4:23 PM


