
แบรนด์ที่มีมากกว่า
แม้ว่าการสร้างแบรนด์คือภารกิจที่ผู้ประกอบการต้องมุ่งไป แต่ใช่ว่าทุกรายจะถึงฝั่งฝัน

ความหวาน
	 มีจ�ำนวนไม่น้อยพลาดพลั้ง อีกจ�ำนวนหนึ่ง
ก�ำชัยในเกมการแข่งขัน
	 หน่ึงในผู้ชนะคือ KBS แบรนด์ผลิตภัณฑ์
ของ บรษิทั น�ำ้ตาลครบรุ ีจ�ำกัด (มหาชน) ทีแ่ม้จะ
เปิดเกมรุกในตลาดค้าปลีกน�้ำตาลทรายภายใน
ประเทศได้เพียง 1 ปี แต่วันน้ีปฏิเสธได้ยากว่า 
แบรนด์ KBS เป็นท่ี “รับรู้” และ “จดจ�ำ” ของ 
ผู้บริโภคในวงกว้าง
	 ถือเป็นแบรนด์น้องใหม่ทีนั่บวันย่ิง “Strong” 
สะท้อนผ่านยอดขายในปีแรกกว่า 1,000 ล้าน
บาทเลยทีเดียว !!! 

วิสัยทัศน์ชัดเจน
	 “ผมเชื่อว่า ความส�ำเร็จในวันนี้ เกิดจาก
ประสบการณ์ในธุรกิจอ้อยและน�้ำตาลของเรา
ที่สั่งสมมาอย่างยาวนาน อีกท้ังยังเป็นเพราะ 
ความมุ ่งมั่นตั้งใจในการน�ำเสนอผลิตภัณฑ์
ที่มี คุณภาพสูงสุด  สามารถตอบโจทย ์ ทุก 
ความต้องการของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นผู้บริโภค
ตามบ้านเรือนท่ีใช้น�้ำตาลทรายในการประกอบ
อาหาร หรือผู้ประกอบการที่น�ำน�้ำตาลทรายไป
เป็นวัตถุดิบในการผลิตสินค้าก็ตาม ซึ่งทั้งหมด
เกิดจากวิสัยทัศน์ของเราที่ต้องการเป็นองค์กร 

ชั้นน�ำในธุรกิจอ้อย น�้ำตาล และชีวพลังงาน โดย
การบูรณาการ บุคลากร เทคโนโลยี และการ
จัดการเข้าด้วยกัน” 
	 รัฐวุฒิ แซ่ตั้ง ผู ้อ�ำนวยการสายงานขาย
และการตลาด บมจ. น�้ำตาลครบุรี กล่าวถึง Key  
Success ของแบรนด์ KBS ที่ล ้วนเกิดจาก 
วิสัยทัศน์ท่ีเปรียบเสมือนเข็มทิศก�ำหนดทางของ
องค์กร
	 นอกจากวิสัยทัศน์ขององค์กรแล้ว การที่
น�ำ้ตาลทรายภายใต้แบรนด์ KBS ท้ัง 3 ผลติภณัฑ์ 
ได้แก่ น�้ำตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ KBS First,  

น�้ำตาลทรายธรรมชาติ KBS Brown และ 
น�้ำตาลหวาน 2 เท่า KBS 2X Double Sweet ได้
รับการตอบรับจากผู้บริโภคเป็นอย่างดีในระยะ
เวลาอันรวดเร็วน้ัน ยังเกิดจากส่วนประสมการ
ตลาด (Marketing Mix) ที ่“แตกต่าง” ทว่า “ลงตวั” 
และสอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบัน ซึ่งนั่นได้
แปรเปลี่ยนเป็น “พลัง” ที่ส�ำคัญในการขับเคลื่อน
ผลิตภัณฑ์แบรนด์ KBS ไปสู่กลุ่มเป้าหมาย

7P’s คือ พลัง
	 “เมื่อแบรนด ์  KBS เข ้าตลาดช ้ากว ่า 
ผูป้ระกอบการรายอืน่ เราย่อมต้องสร้างความแตก
ต่างในทุกมิติ ส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบ
ด้วย 4P’s จึงไม่เพียงพอ”
	 ภาณุพงศ์ พงศ์ตยิะชวางกูล ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

และการตลาด บมจ. น�้ำตาลครบุรี กล่าว พร้อม
อธิบายว่า การรุกตลาดของ KBS ตลอด 1 ปีที่
ผ่านมา ได้โฟกัสไปที่ “7P’s” 
	 Product การที่น�้ำตาลทรายทุกแบรนด์มี
คุณสมบัติให้ความหวานเช่นเดียวกัน KBS จึง
ได้สร้าง “ความต่าง” ใน “ความเหมือน” โดยไม่
เพียงน�ำเสนอน�้ำตาลทรายขาวและน�้ำตาลทราย 
ธรรมชา ติ  ที่ ถื อ เป ็นผลิตภัณฑ ์ พ้ืนฐานที ่
ผู ้ประกอบการในตลาดน�้ำตาลทรายพึงมี เพ่ือ
ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภค 
	 อีกท้ังยังท�ำหน้าท่ีเป็นเครื่องมือหนึ่งใน
การสร้างการรับรู ้ในแบรนด์ให้ครอบคลุมทุก 
กลุ่มเป้าหมายเท่านั้น แต่ท้ังน�้ำตาลทรายขาว
บริสุทธ์ิ KBS First และน�้ำตาลทรายธรรมชาติ  
KBS Brown ยังมีความแตกต่างจากแบรนด์

อื่น โดย KBS First เป็น Refined Sugar ท่ีม ี
ความขาวบริสุทธิ์มาก ซึ่ง กลุ่มน�้ำตาลครบุรี เป็น 
ผู้ประกอบการรายแรกของประเทศท่ีสามารถ 
ผลิตน�้ำตาลชนิดน้ี ส่วนน�้ำตาลทรายธรรมชาติ 
KBS Brown ก็ให้กลิ่นหอมจากอ้อยธรรมชาติ
ที่มากกว่า
	 ขณะเดียวกัน KBS ยังท�ำให้สปอทไลท์ทุก
ดวงต้องส่องตรงมาท่ีแบรนด์ ด้วยการน�ำเสนอ
นวัตกรรมใหม่อย่าง KBS 2X Double Sweet 
ท่ีสามารถตอบโจทย์ท้ังกลุ่มผู้บริโภคท่ัวไปและ 
กลุ่มผู้ประกอบการอีกด้วย 
	 ทกุวันน้ี บรรจภัุณฑ์คอือกีหนึง่องค์ประกอบ
ทีม่ส่ีวนส�ำคญัในการเร่งกระบวนการตัดสนิใจซือ้
ของผู้บริโภค เมื่อน�้ำตาลทรายท่ีอวดโฉมอยู่ตาม
ช่องทางจ�ำหน่ายมีอยู่ไม่น้อย บรรจุภัณฑ์ของทุก

	 การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (Asean Economics Com-
munity - AEC) ถือเป็นโอกาสในการขยายตลาดครัง้ส�ำคญัของผูป้ระกอบ
การ โดยเฉพาะกับสินค้าอย่างน�้ำตาลทรายที่ไทยถือเป็นผู้เล่นรายใหญ่
ของอาเซียนเลยก็ว่าได้ 
	 ทั้งนี้ หนึ่งในเป้าประสงค์หลักของการสร้างแบรนด์ KBS ของ กลุ่ม
น�้ำตาลครบุรี คือการสร้างความเช่ือมั่นในระยะยาวให้กับลูกค้าต่าง
ประเทศ ซึ่งแม้ว่า AEC จะเป็นโอกาส แต่ก็มาพร้อมกับความท้าทาย
	 รัฐวุฒิ แซ่ตั้ง ผู้อ�ำนวยการการขายและการตลาด บมจ. น�้ำตาล
ครบุรี กล่าวว่า AEC อาจท�ำให้ก�ำแพงภาษีหายไป แต่ในทางปฏิบัติยัง
มี Barrier อื่นๆ ที่เป็นอุปสรรคในการส่งสินค้าไปจ�ำหน่าย 
	 “ขณะน้ี เราก�ำลังอยู่ระหว่างการหาคู่ค้าท่ีจะมาท�ำหน้าท่ีกระจาย
สนิค้าไปยังตลาดเป้าหมายอย่าง พม่า ลาว  และกัมพูชา โดยปีน้ีเราได้มี
การลงทุนในเรือ่งของเครือ่งจกัรท่ีใช้ในการบรรจเุป็นระบบอตัโนมตัมิาก
ขึน้ ซึง่จะช่วยลดภาระต้นทุนของการ Re-Pack   และยังช่วยลดความช้ืน 
ทีส่�ำคญัยังสามารถปรบัเปลีย่นขนาดการบรรจไุด้ตามความต้องการของ
ลูกค้าอีกด้วย”    

“โอกาส” และ “ความท้าทาย”

ภาณุพงศ์ พงศ์ติยะชวางกูล
ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด

บมจ. น�้ำตาลครบุรี

รัฐวุฒิ แซ่ตั้ง
ผู้อ�ำนวยการการขายและการตลาด 
บมจ. น�้ำตาลครบุรี
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เบื้องหลังอันทรงพลัง

	 KBS อาจเป็นแบรนด์น้องใหม่ในตลาด
ค้าปลีกน�้ำตาลทรายภายในประเทศ แต่เบื้อง
หลงัของน�ำ้ตาลทรายแบรนด์นีก้ลบั “ทรงพลงั” 
และ “ไม่ธรรมดา” 
	 KBS เป็นหน่ึงในผลติภณัฑ์ทีก่ลัน่ออกมา
จากประสบการณ์ในธุรกิจน�ำ้ตาลทีม่มีากว่า 5 
ทศวรรษของ กลุม่น�ำ้ตาลครบรุ ีท่ีด�ำเนนิธุรกิจ
ผลติและจ�ำหน่ายน�ำ้ตาลทรายอย่างครบวงจร 
ซึง่ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมา ได้มกีารวางแผน
และปฏิบัติการเชือ่มโยงกลไกด้านเกษตรและ
อตุสาหกรรมเข้าด้วยกัน โดยใช้ความได้เปรยีบ
ในด้านวัตถุดิบและการมีภูมิประเทศท่ีเหมาะ
สม
	 ปัจจุบัน กลุ่มน�้ำตาลครบุรี เป็นผู้เล่น
อันดับที่ 12 ของอุตสาหกรรมน�้ำตาลทรายใน
ประเทศไทย มียอดผลิตน�้ำตาลทรายในปีการ
ผลิต 2557 จ�ำนวน 270,027 ตัน

ผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ KBS จึงต้องโดดเด่น 
โดยเน้นไปท่ีความใส เพ่ือสะท้อนถึงความสะอาด 
สดใส และทันสมัย 
	 Price เป็นที่ทราบกันดีว่า น�้ำตาลทราย 
เป ็นสินค ้าท่ีมีการควบคุมราคาจากภาครัฐ  
ผู ้ประกอบการทุกรายจึงต้องจ�ำหน่ายในราคา
เดยีวกัน แต่การน�ำเสนอ KBS 2X Double Sweet 
ท่ีเป็นผลิตภัณฑ์ชนิดพิเศษออกสู่ตลาด โดยม ี
จดุเด่นอยู่ท่ีความหวานท่ีมากกว่าน�ำ้ตาลท่ัวไปถึง 
2 เท่า ท�ำให้ KBS สามารถก้าวข้ามผ่านข้อจ�ำกัด
ด้านราคา เพราะแม้ว่าราคา KBS 2X Double 
Sweet อาจสงูกว่าน�ำ้ตาลทัว่ไป แต่ก็สงูกว่าไม่ถึง 
2 เท่า ขณะที่ความหวานได้ถึง 2 เท่า จึงเกิดเป็น 
“ความคุ้มค่า” ทั้งกับผู้บริโภคและผู้ประกอบการ 
ที่ใช้น�้ำตาลเป็นวัตถุดิบ      
	 Place การสร้างการรับรู ้โดยปราศจาก 
ช่องทางในการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ ถือเป็นความล้ม

เหลวของการสร้างแบรนด์ เพราะฉะนั้น ตลอด 1 
ปีที่ผ่านมา KBS จึงได้ให้น�้ำหนักกับการกระจาย
สินค้าไปในทุกช่องทางจ�ำหน่ายอย่างท่ัวถึง โดย
เฉพาะอย่างยิ่งใน Modern Trade ที่สามารถเข้า
ถึงทุกกลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี
	 Promotion นอกจาก KBS จะมีการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ือให้ผู้บริโภค Switch 
มายังแบรนด์แล้ว ยังได้สร้างการรับรู้และจดจ�ำ
ในแบรนด์ด้วยการ Tie-in ผลิตภัณฑ์เข้าไปใน
รายการโทรทัศน์ต่างๆ อย่างต่อเนื่อง     
	 People บุคลากรทุกชีวิตของ KBS ต้องมี
ความสภุาพ อ่อนน้อม ถ่อมตน และมคีวามรู้ความ
เข้าใจในทุกผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี 
	 Physical Evidence and Presentation ทมี
ขาย KBS ต้องสามารถน�ำเสนอและอธิบายถึง 
Benefit ที่จะเกิดขึ้นกับธุรกิจของลูกค้าหลังจาก
ใช้ผลิตภัณฑ์ KBS ได้อย่างชัดเจน  

	 Process การปฏิบัติในด้านการบริการที่น�ำ
เสนอให้ลูกค้าอย่างรวดเร็ว เกิดความประทับใจ
	 ทั้งหมดนี้ คือค�ำตอบว่า เพราะเหตุใด KBS 
จึงสามารถปักธงลงกลางใจผู้บริโภคได้ในระยะ
เวลาอันสั้น

มากกว่าความหวาน
	 “ตลาดค้าปลีกน�้ำตาลทรายในประเทศปีน้ี 
มีมูลค่ารวมประมาณ 5 หมื่นล้านบาท ผมมั่นใจ
ว่า ปีหน้าตลาดจะมีการเติบโต 4-5%” รัฐวุฒิ  
ฉายภาพรวมตลาด
	 แนวโน้มของตลาดดังกล่าว ย่อมหมายถึง 
“โอกาส” ขณะเดียวกันก็หมายถึง “การแข่งขัน” 
ที่ย่อมรุนแรงขึ้นด้วยเช่นกัน 
	 เพราะฉะนั้น ภารกิจของ KBS จึงอยู่ท่ี
การเดินเกมรุกเพ่ือ “รักษาฐานลูกค้าเดิม” และ  
“เติมฐานลูกค้าใหม่” 
	 ภาณุพงศ์ กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดของ 
KBS ยังคงให้น�้ำหนักกับส่วนประสมการตลาด
ทั้ง 7P’s เป็นหลัก โดยในมิติของแบรนด์จะมีการ
สร้างการรับรู้และตอกย�้ำคอนเซ็ปท์ในการเป็น 
“Food Solution” ผ่านสื่อทั้ง Traditional และ 
New Media อย่างเข้มข้น 
	 ไม่เพียงปูพรมสร้างแบรนด์ผ่านสื่อเท่านั้น 
อีกภารกิจที่ KBS ให้ความส�ำคัญ คือการผลักดัน

แก้ไขอยู่ตลอดเวลา อย่างไรก็ตาม สิ่งหน่ึงที่เรา
คิดว่ามาถูกทาง คือการท�ำตลาดโดยตรงไปยัง
กลุม่เป้าหมายทีเ่ป็นเอสเอม็อ ีเช่น การจัดกิจกรรม 
เอสเอ็มอีสัญจรสอนอาชีพ ซึ่งเรายังคงต้องท�ำ
อย่างต่อเนื่อง 
	 อย่างครัง้ทีแ่ล้วสอนท�ำกล้วยเชือ่ม จากเดมิ
ที่ต้องใช้น�้ำตาลทราย 2 กิโลกรัม ปรากฏว่าพอใช้ 
KBS 2X Double Sweet ปรมิาณลดลงเหลอืเพียง 
6 ขีด ลองคิดดูว่า หากธุรกิจของลูกค้าใหญ่กว่านี้ 
ไม่ว่าจะเป็นร้านกาแฟ ร้านเบเกอรี ่ร้านท�ำขนม ที่
ต้องใช้น�้ำตาลทรายในแต่ละวันมาก จะช่วยลด
ต้นทุนได้มากเพียงใด ซึง่ต้นทนุค่าน�ำ้ตาลทรายที่
ลดลงก็หมายถึงก�ำไรทีเ่พ่ิมข้ึน และการใช้น�ำ้ตาล
ทรายน้อยลงยังท�ำให้รสชาติของอาหารหรือ 
เครื่องดื่มเด่นชัดขึ้นด้วย” 
	 ภาณุพงศ์ อธิบาย พร้อมย�้ำว่า KBS 2X 
Double Sweet ถือเป็นนวัตกรรมแรกที่น�ำเสนอ

ออกสู่ตลาด แต่ไม่ใช่นวัตกรรมสุดท้ายอย่าง
แน่นอน โดยในช่วงต้นปีหน้า KBS จะมีการ 
เปิดตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เชื่อว่าจะสามารถสร้าง
แต้มต่อให้กับแบรนด์ได้เช่นเดียวกัน  
	 “จากกลยุทธ์การตลาด และการเติมเต็ม 
ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายให้ครอบคลุมมากขึ้น ไม่
ว่าจะเป็น Modern Trade และ Convenience 
Store บางแห่งที่ยังไม่เข้า ท�ำให้ผมมั่นใจว่า  
ยอดขายในปี 2559 จะเพ่ิมขึ้นจากปีนี้ ซึ่งเป็น
ปีแรกของการ Launch ผลิตภัณฑ์ 20% โดย
ในส่วนของ KBS 2X Double Sweet ท่ีเราเป็น
แบรนด์เดียวในตลาดที่มีผลิตภัณฑ์ประเภทนี้จะ
มกีารเติบโตถึง 200%” รฐัวุฒ ิแซ่ตัง้ ผูอ้�ำนวยการ 
สายงานขายและการตลาด บมจ. น�้ำตาลครบุรี 
กล่าว พร้อมทิ้งท้ายว่า...
	 “นอกเหนือไปจากการโฟกัสในมติิของธุรกิจ
ในฐานะผู้ประกอบการรายหน่ึงแล้ว ทุกก้าวของ 

ผลติภณัฑ์ท่ีเป็นไฮไลท์ของแบรนด์อย่าง KBS 2X 
Double Sweet ไปยังเอสเอ็มอี โดยเฉพาะกลุ่ม 
ผู้ประกอบการในธุรกิจเครื่องด่ืม เบเกอรี่ และ
เครื่องปรุงรส
	 แม้กลุ่มเป้าหมายจะมีอยู่มากมาย แต่ใช่
ว่าหนทางจะโรยด้วยกลีบกุหลาบ เพราะปฏิเสธ
ได้ยากว่า ในธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มล้วนแต่
มีการก�ำหนดสัดส่วนของวัตถุดิบไว้อย่างชัดเจน 
ผู้ประกอบการจ�ำนวนไม่น้อยจึงเลือก “ปิดใจ” 
กับวัตถุดิบชนิดใหม่ เนื่องจากเกรงว่ารสชาติของ
อาหารหรือเครื่องดื่มจะผิดเพี้ยนไปจากเดิม และ
อาจสร้างความเสียหายให้กับกิจการได้
	 การจะท�ำให้กลุ่มเป้าหมาย “เปิดใจ” KBS 
ต้องเปลี่ยนสิ่งใหม่ท่ีไม่ “คุ้นชิน” ให้เป็นความ  
“คุ้นเคย” ที่มาพร้อมกับความ “คุ้มค่า” 
	 “1 ป ี ท่ีผ ่านมา เราได ้ เรียนรู ้หลายสิ่ง 
หลายอย่าง สิ่งที่ยังไม่ลงตัว เราก็มีการปรับปรุง

KBS เรามุ่งหวังท่ีจะเป็นทางเลือกใหม่ท่ีช่วยยก
ระดับคุณภาพชีวิตของผู้บริโภคชาวไทยให้ดีย่ิง
ขึน้ พร้อมกับการเป็นตวัช่วยหนึง่ในการลดต้นทนุ
ทางธุรกิจให้กับผูป้ระกอบการ โดยเฉพาะอย่างย่ิง 
เอสเอ็มอี ให้สามารถเติบใหญ่เป็นฟันเฟืองใน
การขบัเคลือ่นระบบเศรษฐกิจของประเทศต่อไป” 
เมื่อความแน่นอน คือความไม่แน่นอน 

บัลลังก์ผู้น�ำในทุกธุรกิจย่อมผันแปร
เปลี่ยนไปได้เสมอ
	 ดังน้ัน เป้าหมายเบื้องต้นของ KBS ท่ี
ต้องการเป็นแบรนด์ 1 ใน 3 ของตลาดค้าปลีก
น�้ำตาลทรายภายในประเทศในอีก 2 ปีข้างหน้า 
จึงไม่ใช่เรื่องที่เกินจะไขว่คว้า 
	 ส่วนเป้าหมายท่ีไกลเกินกว่าน้ัน คงต้องข้ึน
อยู่กับว่า แบรนด์ใดจะหา “มมุเล่น” และ “ยืนระยะ”  
ได้มากกว่ากันเท่านั้นเอง !!! 

ทุกก้าวของ KBS เรามุ่งหวังที่จะเป็นทางเลือกใหม่ที่ช่วยยกระดับ

คณุภาพชวีติของผูบ้รโิภคชาวไทยให้ดยิีง่ขึน้ พร้อมกบัการเป็นตวัช่วย

หนึ่งในการลดต้นทุนทางธุรกิจให้กับผู้ประกอบการ

จากเดิมที่ต้องใช้น�้ำตาลทราย 2 กิโลกรัม พอใช้ KBS 2X ปริมาณ

ลดลงเหลือเพียง 6 ขีด ลองคิดดูว่า หากธุรกิจของลูกค้าใหญ่กว่านี้ 

ต้องใช้น�้ำตาลทรายในแต่ละวันมาก จะช่วยลดต้นทุนได้มากเพียงใด
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