
	 จากโรงงานผลิตน�้ำตาลขนาดเล็กเม่ือ 
50 ปีก่อน แปรสภาพมาเป็นบริษัทมหาชน 
ในปี 2554 นับได้ว่าในช่วง 2-3 ปีท่ีผ่านมา 
บริษัท น�้ำตาลครบุรี จ�ำกัด (มหาชน) เติบโต
อย่างก้าวกระโดดสามารถขยายก�ำลังการ
ผลิตจนกระท่ังขึน้มาเป็นโรงงานน�ำ้ตาลระดบั
ต้นๆ ของประเทศ 

น�ำ้ตาลครบุรี

	 นอกจากจะเป็นองค์กรหนึ่งที่เติบโตอย่างรวดเร็วแล้ว ยิ่งน่า
จับตามองมากขึ้น โดยเมื่อปลายปี 2557 เพิ่มบทบาทจากผู้ผลิต 
OEM สู่การปลุกปั้นแบรนด์ของตัวเองภายใต้ชื่อ “เคบีเอส” พร้อม
สร้างจุดต่างจากตลาดด้วยการวางต�ำแหน่งเป็น Food Solution 
และในปีหน้าน้ีน�้ำตาลครบุรีก�ำลังจะก้าวไปอีกขั้นในฐานะบริษัท
ชั้นน�ำในธุรกิจอ้อย น�้ำตาล และชีวพลังงาน หรือ Sugar Energy 
Complex อย่างเต็มตัว

	 Engineering for Growth
	 กว่าจะเป็นเจ้าของแบรนด์ “เคบีเอส” ในวันนี้ต้องบอกว่า 
บริษัท น�้ำตาลครบุรี จ�ำกัด (มหาชน) มีเส้นทางธุรกิจการเติบโต
ที่น่าสนใจ เพราะเดิมทีน�้ำตาลครบุร ี มีฐานการผลิตอยู่ในอ�ำเภอ
หนองใหญ่ จังหวัดชลบุรี แต่ด้วยความไม่หยุดอยู่กับที่ในปี 2539 
จงึย้ายฐานการผลิตไปท่ีอ�ำเภอครบรุ ีจงัหวัดนครราชสีมา เน่ืองจาก
เล็งเห็นว่าเป็นท�ำเลที่เหมาะสมแก่การเพาะปลูกอ้อยมากกว่า 

คุณรัฐวุฒิ แซ่ตั้ง
ผู้อ�ำนวยการการขายและการตลาด
บริษัท น�้ำตาลครบุรี จ�ำกัด (มหาชน)

นวัตกรรมความหวาน
Food Solution

คุณภาณุพงศ์ พงศ์ติยะชวางกูล
ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและขายในประเทศ

บริษัท น�้ำตาลครบุรี จ�ำกัด (มหาชน)



กลุ่มบริษัท น�้ำตาลครบุรี จ�ำกัด (มหาชน) ก่อต้ังขึ้นในปี 2508 เป็นกลุ่มบริษัทผู ้ผลิตและจัดจ�ำหน่ายน�้ำตาลทราย
ด�ำเนินการอย่างครบวงจร ก่อต้ังโดยครอบครัวถวิลเติมทรัพย์ บริหารงานจากบริษัทโรงงานน�้ำตาลเล็กๆ จนเติบโต
เป็นบริษัทมหาชน ปัจจุบันเคบีเอส มีรายได้จากการขายน�้ำตาลสู ่ตลาดต่างประเทศคิดเป ็น 75% โดยส่วนใหญ่ 
ขายผ่าน International Trader ส่วนอีก 25% เป็นการจ�ำหน่ายในตลาดในประเทศผ่าน 3 ช่องทางหลัก คือกลุ่มผู้ผลิต 
อาหารและเครือ่งด่ืมรายใหญ่ เช่น อาเจ, ยูโรเป้ียนฟูด้, เดล่ีฟูด้, อายิโนะโมะโต๊ะ, ยูนิเพรสซเิดนท์, คาราบาวแดง ฯลฯ, กลุ่ม Modern 
Trade โดยรับเป็นผู้ผลิต OEM ผลิตภัณฑ์น�้ำตาลทรายบรรจุถุง 1 กิโลกรัม House Brand ของ บิ๊กซี โลตัส ท็อปส์ และสุดท้าย 
ช่องทางการขายผ่านยี่ปั๊ว และห้างท้องถิ่น เพื่อกระจายกลุ่มเป้าหมายให้ทั่วประเทศ

	 ด้วยวสิยัทัศน์ท่ีต้องการจะเป็นบรษิทัชัน้น�ำในธรุกจิอ้อย น�ำ้ตาล และชวีพลงังาน ในปี  
2554 บริษัทจึงจับมือกับกลุ่มบริษัท มิตซุย ประเทศญี่ปุ่น เข้ามาเป็นพันธมิตรเสริมความ
แข็งแกร่งให้กับธุรกิจยิ่งขึ้น ถือเป็นจุดเปลี่ยนครั้งส�ำคัญที่จะท�ำให้น�้ำตาลครบุรีก้าวข้ึนมา
เป็นบริษัทชั้นน�ำระดับโลกในเวลาต่อมา 
	 คุณรัฐวุฒิ แซ่ตั้ง ผู้อ�ำนวยการการขายและการตลาด บริษัท น�้ำตาลครบุรี จ�ำกัด 
(มหาชน) กล่าวว่า ช่วงปี 2555-2560 เป็นช่วงปีแห่งการพัฒนา ซึ่งบริษัทเดินหน้าขยายการ
ลงทุนตามแนวกลยุทธ์หลกัของบรษิทั ทีมุ่ง่มัน่จะเป็นองค์กรชัน้น�ำในธรุกิจอ้อย น�ำ้ตาล และ
ชีวพลังงาน ตั้งแต่ปี 2555-2557 บริษัทใช้งบประมาณ 1,650 ล้านบาท ก่อสร้างโรงไฟฟ้า 
ชีวมวล ขนาด 35 เมกะวัตต์ จนสามารถเริ่มจ่ายไฟฟ้าให้ กฟผ. ตามสัญญาชนิด Firm 
ขนาด 22 เมกะวัตต์ ตั้งแต่วันที่ 2 มกราคม 2558 ที่ผ่านมา
	 บริษัทยังลงทุน 3,100 ล้านบาท เพื่อเพิ่มก�ำลังการผลิตจาก 23,000 ตันอ้อย/วัน  
เป็น 35,000 ตันอ้อย/วัน โดยใช้เทคโนโลยีการผลิตน�้ำตาลที่ทันสมัย จะเป็นการเพ่ิม
ประสิทธิภาพให้โรงงานน�้ำตาลให้ทันสมัยขึ้นด้วย สายการผลิตใหม่นี้จะสร้างเสร็จในเดือน
พฤศจิกายน 2558 พร้อมใช้ส�ำหรับการเปิดหีบในเดือนธันวาคม 2558 พร้อมกันนี้ บริษัท
ยังลงทุน 400 ล้านบาท เพื่อก่อสร้าง Conditioning Silo และ Packing Station ใหม่ 
เพื่อยกระดับคุณภาพน�้ำตาล และน�ำระบบที่ทันสมัยเข้ามาช่วยบริหารระบบขนส่ง Logistic 
ของบริษัท
	 นอกจากนี้ บริษัทยังมีแผนการก่อสร้างโรงงานเอทานอลขนาด 200,000 ลิตรต่อวัน 
ซึ่งยังอยู่ในขั้นตอนการด�ำเนินการ เมื่อโครงการทั้งหมดนี้แล้วเสร็จจะเป็นการยกระดับฐาน
การผลิตของโรงงานน�้ำตาลครบุรีในปัจจุบันให้เป็น Sugar Energy Complex ซึ่งมีความ
สมบรูณ์และทนัสมยั มปีระสทิธภิาพและศกัยภาพ การแข่งขนัเทยีบเท่าโรงงานน�ำ้ตาลขนาด
ใหญ่ทั้งในระดับประเทศ และระดับโลก
	 “ปัจจุบัน เรามีก�ำลังการผลิต 35,000 ตันต่อวัน ขยายจากเดิม 23,000 ตันต่อวัน  
เพือ่ตอบโจทย์กลยทุธ์ของเรา เพราะขนาดทีเ่หมาะสมต่อการเป็น Sugar Energy Complex 
จะต้องมีก�ำลังการผลิต 3.5-4 ล้านตันต่อปี ซึ่งถือว่าก�ำลังการผลิตของเราตอนน้ีอยู่ใน 
ระดับต้นๆ ของประเทศ” 
	 คุณรัฐวุฒิ อธิบายถึงวิสัยทัศน์ของการก้าวขึ้นเป็น Sugar Energy Complex ว่า  
สืบเนื่องมาจากบริษัทไม่ได้มองตัวเองในธุรกิจอ้อยเพียงอย่างเดียว แต่ยังมองโอกาสการ
ต่อยอดไปสูธ่รุกจิพลงังานสะอาดเป็นมติรต่อสิง่แวดล้อม ด้วยการน�ำกากอ้อยมาท�ำพลงังาน
ไฟฟ้าชีวมวล และน�ำกากน�้ำตาลซึ่งเป็นผลพลอยได้มาจากการท�ำน�้ำตาลมาผลิตเอทานอล 
ซึ่งจะส่งผลดีต่อภาพเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ เพราะช่วยลดการน�ำเข้าน�้ำมันจากต่าง
ประเทศ ช่วยถ่วงดุลอ�ำนาจทางการค้าอันเป็นพันธกิจหลักของบริษัทด้วยเช่นกัน  

	 Supply Chain Management
	 อย่างไรกดี็ การจะก้าวเป็น Sugar Energy Complex จ�ำเป็นต้องพัฒนากระบวนการ
ท�ำงานต้ังแต่ต้นน�ำ้จนถึงปลายน�ำ้ เริม่จากการผลิตวตัถดิุบทีมี่คณุภาพ การเพ่ิมประสทิธิภาพ
การผลิตในโรงงาน และการสร้างตลาดผ่านกลยุทธ์อันแตกต่างจากตลาด
	 “ความท้าทายในการท�ำธุรกจินี ้คณุภาพวตัถดุบิต้องมาก่อน เราจะต้องท�ำให้ชาวไร่มี
รายได้เพิม่ขึน้ ด้วยผลผลติต่อไร่ต่อตันทีด่ขีึน้ เพ่ือเกดิการปลกูอย่างต่อเนือ่ง ซึง่ในช่วง 2 ปี 
ทีผ่่านมา เราเริม่โครงการ Smart Farm ซ่ึงมจีดุประสงค์เพือ่ช่วยเหลอืชาวไร่ทกุด้าน นอกจาก
ด้านการเงินซึ่งมีอยู่ก่อนแล้ว ยังเข้าไปให้ความรู้ทางวิชาการเพิ่มเติม โดยนักวิชาการทั้งใน
และนอกบรษิทั เพือ่ให้ชาวไร่ปลูกอ้อยได้ผลผลติมากขึน้ในพืน้ทีเ่ดยีวกนั เริม่ตัง้แต่สายพนัธุ์ 
อ้อยที่ดีมีคุณภาพ การเตรียมดินที่ถูกวิธี ฤดูการปลูกที่เหมาะสม นอกจากนี้เรายังมองไป
ถงึการบรหิารต้นทนุการเกบ็เกีย่วเข้าโรงงานให้กบัชาวไร่ ด้วยการจดับคุลากรรวมทัง้เคร่ือง
มือพร้อมช่วยชาวไร่ในการตัดอ้อย รวมถึงรถบรรทุกขนส่งมายังโรงงาน เพื่อลดต้นทุนของ
เขาให้ได้มากที่สุด”
	 ขณะเดียวกัน ในแง่กระบวนการผลิตในโรงงานจะต้องท�ำให้ต้นทุนต�่ำที่สุด ด้วยการ
ท�ำให้เกิด Economy of Scale โดยเพิ่มก�ำลังการผลิตเพิ่มขึ้นกว่า 50% ในรอบปีที่ผ่านมา 
พร้อมน�ำผลพลอยได้จากการผลติต่อยอดสร้างรายได้ในธรุกจิพลงังาน สดุท้าย คอืการสร้าง
ตลาดด้วยกลยทุธ์การสร้างแวลูใ่ห้ลกูค้ากบัสนิค้าใหม่ๆ โดยแจ้งเกดิน�ำ้ตาลแบรนด์เคบีเอส 
	 จะเห็นได้ว่า กระบวนการท�ำงานทั้ง 3 ส่วน จะประสานรับลูกกันอย่างต่อเนื่องได้ก็
ต่อเมื่อมีวัฒนธรรมองค์กรที่เข้มแข็ง ซึ่งการพัฒนาคนนี้เองก็เป็นอีกหน่ึงกุญแจแห่งความ
ส�ำเร็จของน�้ำตาลครบุรีเช่นกัน
	 “มาจากที่เราตั้งวิสัยทัศน์ที่ต้องการเป็นองค์กรชั้นน�ำในธุรกิจอ้อยน�้ำตาลและ 
ชีวพลังงาน โดยบูรณาการบุคลากร เทคโนโลยี และการจัดการ จะเห็นได้ว่าเราใช้ค�ำว่า 

	 “Food Solution ของเคบีเอส คือการหาทางเลือกใหม่ให้ลูกค้า ดังนั้นการพัฒนา
สินค้าจ�ำเป็นต้องสร้างอินโนเวชั่นเพื่อให้ลูกค้าเกิดแวลู่สูงสุดในการใช้งาน และตอบโจทย์
ในสิ่งที่แบรนด์อื่นไม่สามารถท�ำได้” 
	 ปลายปีที่ผ่านมา บริษัทวางตลาดน�้ำตาล 3 ชนิดพร้อมๆ กัน ประกอบด้วย น�้ำตาล
ทรายขาวบริสุทธิ์ KBS First ซึ่งเป็น Refined Sugar คุณภาพสูง ผ่านการท�ำให้บริสุทธิ์ด้วย
การกรอง และตกผลกึจนได้น�ำ้ตาลท่ีมคีวามใสสะอาดทุกเกลด็ น�ำ้ตาลทรายธรรมชาต ิKBS 
Brown ที่มีกลิ่นหอมจากธรรมชาติ หอม หวาน กลมกล่อม และ KBS 2X Double Sweet 
น�้ำตาลนวัตกรรมใหม่ล่าสุดที่มีคุณสมบัติหวาน 2 เท่า จากส่วนผสมของซูคราโลส ซึ่งเป็น
น�ำ้ตาลสกดัเข้มข้นจากอ้อย 100% สามารถใช้ได้กบัอาหารและเคร่ืองด่ืมทุกชนดิ ปรุงอาหาร
ได้ทั้งร้อน และเย็น
	 กล่าวได้ว่า KBS 2X Double Sweet เป็นแบรนด์แรกในตลาดเมืองไทยที่ผลิต
น�้ำตาลหวาน 2 เท่า นั่นหมายความว่า ในความหวานเท่ากัน แต่ KBS 2X Double Sweet  
จะใช้ปริมาณเพยีงคร่ึงเท่านัน้ ตรงนีเ้ป็นการตอบโจทย์ท้ังกลุม่ผู้บริโภค เพราะจากคณุสมบติั
หวาน 2 เท่า จะท�ำให้แคลอรีลดลงเหมาะกับกลุ่มรักสุขภาพ โดยเฉพาะกลุ่มคนรุ่นใหม ่ 
ท่ีใช้เวลาการศกึษาข้อมลูเปรียบเทียบทางเลอืกท่ีดีท่ีสดุ ขณะเดียวกนัยงัตอบโจทย์ผูป้ระกอบ
การเอสเอม็อ ีเพราะนอกจากจะสะอาด ปลอดภยัแล้ว ยงัประหยดัเวลาการประกอบอาหาร 
และช่วยลดต้นทุนค่าวัตถุดิบ
	 “ในฐานะ New Comer เราต้องหา Blue Ocean ในตลาดให้เจอแล้วเจาะกลุ่ม 
Niche Market เราจึงวางต�ำแหน่ง KBS 2X Double Sweet ภายใต้คอนเซ็ปต์ Sweet & 
Smart น�ำ้ตาลส�ำหรบัคนฉลาดคดิฉลาดเลอืก ซึง่หลงัจากเปิดตัวไป ปรากฏว่าได้รบัผลตอบ
รบัจากตลาดเกนิคาด โดยเฉพาะในกลุม่ผูป้ระกอบการเอสเอม็อ ีเนือ่งจากเราพบว่า น�ำ้ตาล
คิดเป็นต้นทุนกว่า 40-50% ของผู้ประกอบการร้านอาหาร เครื่องดื่ม และเบเกอรี่ และด้วย 
Pricing ของผลิตภัณฑ์ จะท�ำให้ต้นทุนค่าน�้ำตาลของเขาลดลง 25-30% จึงท�ำให้ธุรกิจ
มีก�ำไรมากข้ึน ท้ังยังลดภาระการขนส่งน�้ำตาล และลดพื้นท่ีในการจัดเก็บสต๊อกน�้ำตาล 
อีกด้วย”
	 แน่นอนว่า เมื่อ KBS 2X Double Sweet เป็นเจ้าแรกในตลาดที่ให้ความหวาน 2 เท่า  
จงึเป็นส่ิงท้าทายมใิช่น้อย ทีจ่ะเข้าไปเปลีย่นแปลงพฤติกรรมของผูบ้รโิภค และผูป้ระกอบการ  
ฉะนั้นการเข้าไป Educate ตลาดจึงเป็นสิ่งจ�ำเป็นอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ แต่ขึ้นชื่อว่าเป็น
ผู้ตามใครไม่เป็นอยู่แล้ว น�้ำตาลครบุรี จึงมีวิธีเปิดใจผู้บริโภคท่ีแตกต่างจากตลาดเป็น 
เจ้าแรกเช่นกัน 
	 คุณภาณุพงศ์ กล่าวว่า เนื่องจาก KBS 2X Double Sweet เป็นโปรดักต์ที่ Fit  
กับกลุ่มผู้ประกอบการเอสเอ็มอีมากท่ีสุด ปีนี้บริษัทจึงเร่ิมเจาะตลาดกลุ่มนี้ก่อน โดยตั้ง
หน่วยเซลส์คอมมานโดขึ้นมา ครอบคลุมตลาดกรุงเทพฯ และปริมณฑลก่อนในระยะแรก  
เพื่อเข้าไป Convince ลูกค้าผู้ประกอบการเอสเอ็มอีโดยเฉพาะ หน่วยนี้ต่างจากทีม
เซลส์ทั่วไปที่ท�ำหน้าที่เพียงจัดอีเวนท์คอยเชียร์สินค้า แต่ทีมเซลส์คอมมานโดจะเข้าไป
สร้างประสบการณ์ให้เกิดการทดลองใช้จริง และเห็นผลจริงว่าให้ความหวานได้เท่าเดิม  
แต่สามารถลดต้นทุนได้ 30% มาเป็นหัวหอกในการเข้าถึงลูกค้า ซึ่งส่วนใหญ่ติดใจจนเกิด
การซื้อซ�้ำอย่างต่อเนื่อง และกลายมาเป็นลูกค้าประจ�ำของเคบีเอสในที่สุด
	 นอกจากนีย้งัจดักจิกรรม “สญัจรอาชพี” ร่วมกบัหน่วยงานการปกครองท้องถิน่ สอน
การปรุงอาหาร และขนมสูตรต่างๆ สร้างอาชีพให้กับคนในชุมชนเพื่อสร้างแบรนด์เคบีเอส 
ให้เป็นท่ีรู้จักอีกทางหนึ่ง และในอนาคตได้มีการวางแผนเพิ่มช่องทางออนไลน์เป็นช่อง
ทางการสื่อสารเพื่อเข้าถึง Community กลุ่มต่างๆ ของผู้ประกอบการเอสเอ็มอีอีกด้วย 
	 “เราทราบดีว่า สูตรอาหารและเคร่ืองด่ืมเป็นหัวใจในการท�ำธุรกิจของเอสเอ็มอี  
เพื่อเป็นการตอบโจทย์ความต้องการในกลุ่มนี้ เราจึงมี Solution Team ประกอบไปด้วย 

นกัวิทยาศาสตร์การอาหาร (Food Science) และเชฟ เพือ่พฒันาสูตรอาหาร และเครือ่งดืม่
ร่วมกับผู้ประกอบการโดยเฉพาะ ปัจจุบันเรามีทั้งหมดมากกว่า 10 สูตร ครอบคลุมอาหาร
คาว หวาน เครื่องดื่ม และน�้ำจิ้มรสชาติต่างๆ” 

	 Opportunity
	 ผลของการไม่ท�ำตัวเป็นผูต้าม และพยายามแสวงหาช่องว่างใหม่ๆ อยูเ่สมอ แสดงให้
เห็นถึงโอกาสการเติบโตของน�้ำตาลครบุรีในอนาคต โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ KBS 2X Double 
Sweet ซึ่งสอดคล้องกับเทรนด์การบริโภคน�้ำตาลของประเทศพัฒนาแล้วที่นิยมน�้ำตาล
ประเภทนี้มากขึ้น
	 นอกจากเจาะกลุ่มผู้ประกอบการเอสเอ็มอีอย่างต่อเนื่อง คุณรัฐวุฒิ กล่าวถึงแผน 
ปีหน้าว่า จะน�ำ KBS 2X Double Sweet เข้าไปเจาะตลาดในกลุ่มผู้บริโภคทั่วไป ผ่านวิธี
การสาธิตสินค้าในช่องทางต่างๆ พร้อมกันนั้นยังมีแผนเปิดตัวนวัตกรรมน�้ำตาลชนิดใหม่
ออกสู่ตลาดอย่างต่อเนื่อง อย่างน้อยปีละ 1 ชนิด เพื่อตอกย�้ำจุดยืนอันแตกต่างของแบรนด ์
เคบีเอส 
	 “ตลาดรวมการบริโภคน�้ำตาลของเมืองไทยมีมูลค่า 50,000 ล้านบาท แบ่งเป็น ตลาด
คอนซูเมอร์มูลค่า 4,600 ล้านบาท มีอัตราการเติบโตเป็นไปตามจีดีพี ซึ่งจากการลอนช ์
เคบีเอสเพียง 1 ปี ปัจจุบันเรามีมาร์เก็ตแชร์ 20% คิดเป็นยอดขาย 1,000 ล้านบาท จาก
การตอบรับที่ดีเช่นนี้ เราจึงตั้งเป้าการเติบโตในปีหน้าเพิ่มขึ้นอีก 20% หรือมีมาร์เก็ตแชร์
เพิ่มเป็น 25% นับเป็นอัตราการเติบโตที่มากกว่าตลาด” 
	 ไม่เพยีงแต่ตลาดในประเทศเท่านัน้ บรษิทัยงัมองโอกาสการเติบในตลาดต่างประเทศ 
จากปัจจุบัน 75% ของก�ำลังการผลิตถูกส่งออกไปจ�ำหน่าย 15 ประเทศ โดยหลักๆ อยู่ใน
ภูมิภาคฟาร์อีสต์ อาทิ จีน ฮ่องกง ไต้หวัน สิงคโปร์ เมียนมาร์ และเวียดนาม ในอนาคตมี
แผนจะเข้าไปขยายในตลาดกลุม่ประเทศอาเซยีนมากขึน้ ผ่านการผนกึก�ำลงักบัพาร์ทเนอร์
ค้าปลีกท้องถิ่นในการบุกตลาดต่อไป

บุคลากรก่อนเป็นล�ำดับแรก เพราะเรามองว่า “คน” เป็นฟันเฟืองที่ส�ำคัญที่สุดในการ 
ขับเคลื่อนองค์กร”
	 2 ปีทีผ่่านมา บริษทัจึงมกีารสร้างวฒันธรรมองค์กรโดยก�ำหนดคณุสมบัตขิองคน KBS 
หรือ Shared Value ซึ่งเป็นแนวทางส�ำหรับสร้างโปรแกรมการพัฒนาบุคลากรให้เป็นไปใน
ทิศทางที่องค์กรตั้งวิสัยทัศน์ไว้ ประกอบไปด้วย 1.Integrity คือ ความเป็นมืออาชีพเพื่อให้
พนักงานแต่ละฝ่าย ทั้งฝ่ายไร่ ฝ่ายผลิต และฝ่ายการตลาดรวมกว่า 1,300 ชีวิต ท�ำงาน
โดยยึดมั่นในหลักการและจรรยาบรรณของวิชาชีพท่ีถูกต้อง สามารถตอบโจทย์ลูกค้าได ้
ตรงจุด 2.Organization Commitment หรือการท�ำงานอย่างสุดความสามารถ เพื่อพัฒนา
ตัวเองและช่วยยกระดับองค์กร และ 3. Analytical Thinking หรือความสามารถในการคิด
วเิคราะห์หาสาเหตทุีแ่ท้จริง (Root Cause) ของปัญหา เพือ่ไปสูก่ารแก้ไขปัญหาอย่างถกูต้อง

	 “เคบีเอส”  New Comer, But Not Follower 
	 แม้ในภาคการผลติของน�ำ้ตาลครบรุ ีจะผ่านร้อนผ่านหนาวและอปุสรรคต่างๆ จนขึน้
มาอยู่ในอันดับต้นๆ ของประเทศ แต่ส�ำหรับแบรนด์น�้ำตาล “เคบีเอส” ในตลาดค้าปลีกยัง
ถือเป็น Player หน้าใหม่ในตลาด ท่ามกลางการแข่งขันในตลาดนี้ ซึ่งมีมูลค่ารวม 4,600 
ล้านบาท บริษัททราบดีว่า การชิงพื้นที่ในตลาดคงไม่สามารถใช้กลยุทธ์เดิมได้
	 “เนื่องจากเคบีเอส เป็นแบรนด์ใหม่ในตลาด จึงเป็นความท้าทายท่ีจะให้ผู้บริโภค
หันมาใช้ของเรา เพราะน�้ำตาลก็คือน�้ำตาลเป็นหนึ่งใน Commodity Product แต่เราไม่
ยอมเป็นผู้ตามเด็ดขาด” คุณภาณุพงศ์ พงศ์ติยะชวางกูล ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและขาย 
ในประเทศ บริษัท น�้ำตาลครบุรี จ�ำกัด (มหาชน) กล่าวอย่างมั่นใจ
	 ความตัง้ใจท่ีจะไม่เป็นผูต้าม น�ำมาซึง่กลยุทธ์ความเป็นผูน้�ำในการสร้างความแตกต่าง 
ให้ตลาดเป็นเจ้าแรกในหลายๆ เรื่อง
	 คุณภาณุพงศ์ กล่าวถึงจุดตั้งต้นของการสร้างความต่างดังกล่าวมาจากการวาง 
คอนเซ็ปต์แบรนด์เคบีเอสให้เป็น Food Solution ให้ผู้บริโภคทั่วไป และผู้ประกอบการ
เอสเอ็มอี 

กล่าวได้อย่างเต็มปากว่าวันนี้ บริษัท น้ำ�ตาลครบุรี จำ�กัด 
(มหาชน) เป็นองค์กรหนึ่งที่เติบโตอย่างรวดเร็วกลายเป็น
โรงงานน้ำ�ตาลระดับต้นๆ ของประเทศไทย ด้วยกำ�ลังการ
ผลิตปีละ 3.5 ล้านตัน ซึ่งถือว่าอยู่ในฐานะบริษัทชั้นนำ�
ธุรกิจอ้อย น้ำ�ตาล และชีวพลังงาน หรือ Sugar Energy 
Complex อย่างเต็มตัว


