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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

การตลาดในยุคปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงและปรับเปลี่ยนกลยุทธอยูตลอดเวลาการเขาถึง  

กลุมเปาหมายไมวาจะดวยสินคาใดก็ตาม สิ่งสําคัญที่สุด คือ การทําใหลูกคาไดมีความมั่นใจในตัว

สินคามากข้ึนการใชการตลาดเชิงกิจกรรมเปนอีกทางเลือกหน่ึงสําหรับผูประกอบการ เพราะ

นอกจากจะเปนการประชาสัมพันธสินคาหรือบริการ แลวยังเปนการกระตุนยอดขายใหกับสินคาอีก

ดวย แตปญหาที่จะตองคํานึงและวางแผนอยางรอบครอบน้ันคือการสรางตลาดเชิงกิจกรรมให

สอดคลองกับความตองการของลูกคาและสามารถเผยแพรขาวสารแกคนสวนใหญไดอยางมี

ประสิทธิภาพ การทํากิจกรรมน้ันอาจจัดขึ้นเพื่อสรางการ รับรูเกี่ยวกับตราสินคาเพียงอยางเดียวหรือ

เพื่อสงเสริมการขายไปพรอมกันก็ได ที่สําคัญคือตอง เตรียมพนักงานผูรับผิดชอบไปใหพรอมและ

พอเพียง การจัดกิจกรรมทางการตลาด ที่ดีจะตองมีการประสานงานกันระหวางฝายการตลาด และ

ฝายประชาสัมพันธ ตองวางข้ันตอนและกระบวนการของกิจกรรมกอนงาน ระหวางงาน และ

ภายหลังงานเพื่อสรางความพึงพอใจและสรางความจดจําในตราสินคาตอผูบริโภคอยางยั่งยืนและ

ในขณะเดียวกันตองบรรลุเปาหมายของการจัดงานที่วางไวในตอนตนจึงจะถือไดวาเปนการทํา

การตลาดเชิงกิจกรรมอยางเหมาะสม การดําเนินการจะทําอยางไดผลดีตองทําควบคูไปกับการทํา

โปรโมชั่นที่เหมาะสม โดดเดน นาสนใจ มีความคิดสรางสรรคที่แตกตางจากคูแขง หลักสําคัญ ตอง 

“แปลก ใหม ใหญ ดังไมซํ้ าใคร” ซึ่งกลยุทธน้ีนอกจากสื่อมวลชนจะเผยแพรประชาสัมพันธให ฟรี

แลว ยังชวยสรางความนาเชื่อถือไดดีที่สุด จึงเปนการใชงบประมาณดานการตลาดที่ไดผลกวาการ

ทําประชาสัมพันธ หรือการโฆษณา 

บริษัท Scoozi pizza จํากัด  เปนบริษัทฯชั้นนํา ที่ดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับกิจการดานอาหารและ

เคร่ืองด่ืม  โดยเปดรานอาหารแนวอิตตาเลี่ยนแบบตนตําหรับของอิตาเลี่ยนโดยแท ภายใตแบรนด

ชื่อ "สกูซี่พิซซา"  ตัวอยางอาหารของรานอาทิ เชนพิซซา พาสตา สลัด ซุป ฯลฯ เคร่ืองด่ืมและของ

หวานตางๆ อาทิเชน WINE ไอครีม ขนมเคก รวมถึงอาหารยุโรปอ่ืนๆ  ฯลฯ ซึ่ง ราน Scoozi Pizza 

กอต้ังโดยพิธีกรชื่อดัง ตุก ญานี จงวิสุทธิ์ และสามีชาวอิตาลี แตภายหลังก็ขายกิจการเปลี่ยนมือ

ใหกับเจาของรายอ่ืน ปจจุบัน Scoozi มีทั้งหมด 24 สาขาในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

ดังน้ันจึงเกิดแนวคิด และไดเห็นความสําคัญในการศึกษาและวางแผนเกี่ยวกับขั้นตอนการ

จัดกิจกรรมทางการตลาดของแผนกการตลาด ทั้งในดานเอกสารตางๆ เชน โบรชัวรโฆษณา การ   

โปรโมทสินคาผานทางออนไลน โปรโมชั่นสินคา หรือการสงเสริมการขายอ่ืนๆ เพื่อเปนการเพิ่ม

ยอดขายสินคาของราน Scoozi Pizza ใหสูงขึ้น 



 
 

 

1.2 วัตถุประสงค 

 1.2.1 เพื่อศึกษาขั้นตอนการจัดกิจกรรมทางการตลาด ของบริษัท Scoozi pizza จํากัด 

1.2.2 เพื่อศึกษาวิธีการดําเนินงาน และการวางแผนงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ของบริษัท Scoozi pizza จํากัด  

  

1.3 ขอบเขตของโครงงาน 

 1.3.1 ดานเน้ือหา: ศึกษาและทําความเขาใจในเร่ือง กระบวนการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ของบริษัท Scoozi pizza จํากัด การโปรโมทสินคาตางๆเกี่ยวกับทางการตลาด 
 1.3.2 ดานระยะเวลา: ศึกษาและจัดทําโครงงานต้ังแตวันที่ 7 มกราคม 2562 ถึง วันที่          

26 เมษายน 2562 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1.4.1 ใหทราบถึงขั้นตอนการจัดกิจกรรมทางการตลาดของบริษัท Scoozi pizza จํากัด 

 1.4.2 ใหทราบถึงวิธีการวางแผนงานในการโปรโมทสินคาทางการตลาด 
 1.4.3. สามารถเพิ่มยอดขายได  



 

บทที่ 2 

แนวความคิดและทฤษฏีที่เก่ียวของ 

 

การศึกษาเร่ือง “ การศึกษาขั้นตอนการจัดกิจกรรมทางการตลาด ของบริษัท สกูซี่ อิตาเลี่ยน 

เรสเตอรอง จํากัด ” มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังน้ี 
2.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

2.2 แนวความคิดการบริหารการตลาดในองคกรธุรกิจ 

2.3 แนวความคิดเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด 
2.4 แนวความคิดเกี่ยวกับความพอใจของลูกคา 

2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
2.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  

สวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix   หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย 

ประกอบดวยเคร่ืองมือ ดังตอไปน้ี  

 2.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ 

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมไดเชน   

บรรจุภัณฑ ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา 

บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได

ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคาบริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองการมี

อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกค จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ

ขายได 

 2.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได 

ผลิตภัณฑ หรือ หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินราคา เป น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจากProduct 

ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบ ระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑ 

น้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 

2.3 การจัดจําหนาย (Place and Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซึ่ง            

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม เพื่อใชเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด 

สถาบันที่ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย    

8 ตัวสินคาประกอบดวยการขนสงการคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลังการจัดจําหนายจึง 

ประกอบดวย 2 สวนดังน้ี  
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2.3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution channel หรือ 

Marketing channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยาย      

กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑหรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง 

ธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑ กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบ

ชองทางการจัดจําหนายประกอบไปดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึ่ง

อาจจะใชชองทางตรง (Direct channel)จากผูผลิต (Producer) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใช

ทางอุตสาหกรรม (Industrial user)และใชชองทางออม (Indirect channel) จากผูผลิต (Producer) 

ผานคนกลาง(Middleman) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial user) 

การกระจายตัวสินคา หรือ การสนับสนุน  

2.3.2 การกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical distribution หรือ Market logistics) 

หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ 

ปจจัย  การผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนอง

ความ ตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัว

ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญ มีดังน้ี 

การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) การคลังสินคา (Warehousing) การ

บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management)  

2.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ

ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการ 

เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ

พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติ

และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใช พนักงานขาย (Personal selling) ทําการขายและการ

ติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non-personal selling) เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสาร มีหลายประการ

องคการอาจเลือกใชหน่ึงหรือ หลายเคร่ืองมือซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือ การสื่อสาร

การตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) (IMC)) โดย พิจารณา

ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเคร่ืองมือ สงเสริม

การตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

2.4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และ 

ผลิตภัณฑบริการ หรือ ความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  

2.4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ

บุคคลเพื่อความพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ หรือมีปฏิกิริยา

ตอความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อให เกิดการขายและสรางความสัมพันธ   

อันดีกับลูกคา 
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2.4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน

หนวยงานขาย (Sales-force) ผู จัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบ ริโภคคนสุดทาย

(Ultimateconsumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความ

ตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขาย ซึ่งสามารถกระตุนความ

สนใจ การทดลองใชหรือ การซื้อโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย    

การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ การกระตุนผูบริโภคเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค

(Consumerpromotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade 

promotion) การกระตุน พนักงานขายเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Salesforce 

promotion)  

2.4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations (PR) มี

ความหมายดังน้ี การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตรา

สินคาหรือตราบริษัท ที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อ 

กระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ  การใหขาวเปนกิจกรรมหนวยของการประชาสัมพันธสวนการ

ประชาสัมพันธ (Public relation (PR) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสาร ที่มีการวางแผนโดย

องคกรหนวยเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร ตอผลิตภัณฑหรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุม

หน่ึง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนผลิตภัณฑของบริษทั 

2.4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และ 

การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมลูกคาเปาหมายเพื่อใหเกิดการ 

ตอบสนอง (Respone) โดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ 

โดยตรงกับผูซื้อและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีประกอบดวยการขายทางโทรศัพทการขาย 

โดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูง 

ใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ เปนตน 

 

2.2 แนวความคิดการบริหารการตลาดในองคกรธุรกิจ   

 2.2.1 แนวความคิดการบริหารการตลาดในองคกรธุรกิจการวางแผนการตลาดมี

กระบวนการตางๆคือ การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด การวิจัยและการเลือกตลาดเปาหมาย การ

ออกแบบกลยุทธการตลาดตางๆ การวางแผนโปรแกรม การตลาดการจัดองคการ การปฏิบัติการ 

และการควบคุมกิจกรรมการตลาด  การวิเคราะหโอกาสทางการตลาดจะเร่ิมจากการวิเคราะหปจจัย

ที่เปนการตลาดทั้งระดับจุลภาคและมหภาคซึ่งทั้งสองสวนน้ีเปนปจจัยภายนอกองคกร โดยปจจัย

ระดับจุลภาคของ องคกรประกอบดวยผูขายปจจัยการผลิต คนกลางทางการตลาด คูแขงขัน และ

กลุมสาธารณชน สวนปจจัยระดับมหภาคประกอบดวยประชากรศาสตรและเศรษฐกิจ กายภาพและ

เทคโนโลยี การเมืองและกฎหมาย และสังคมและวัฒนธรรม ปจจัยเหลาน้ีอาจสงผลกระทบตอการ
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ดําเนินงาน ธุรกิจและสามารถจะสรางโอกาสและอุปสรรคทางการตลาดขององคกรธุรกิจไดเชนกัน 

(พัฒนา ศิริ โชติบัณฑิต) การคนหาขอมูลขาวสารเพื่อกําหนดสวนตลาด การเลือกลูกคาและตลาด

เปาหมาย การวางตําแหนงผลิตภัณฑเพื่อสรางความแตกตาง การออกแบบกลยุทธสวนประสม

การตลาด หรือ 4 Ps จะประกอบดวย กลยุทธผลิตภัณฑ (product strategy) กลยุทธราคา (price 

strategy) กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (place strategy) และกลยุทธการสงเสริมการตลาด 

(promotion strategy) หลังจากน้ีก็จัดทําโปรแกรมการตลาด งบประมาณประจําป เพื่อดําเนินการ

ตามแผนการตลาด การปฏิบัติกิจกรรมตามแผนงาน การสั่งการและการควบคุมการปฏิบัติการ และ

การนําผลลัพธที่ไดไปวางแผนใหมในคร้ังตอไป กลยุทธการตลาด เปนเคร่ืองมือหน่ึงของการ

วางแผนการตลาดในองคกรธุรกิจ โดยสวนใหญแลวมักจะใชกลยุทธสวนประสมการตลาดมาก

ที่สุดเน่ืองจากวาเปนกลยุทธหลักของวิธีการทางการตลาด นอกจากน้ียังมีกลยุทธการตลาดอ่ืนๆ อีก

ที่ อิงกับกลยุทธสวนประสมการตลาด เชน การตลาดเพื่อสรางความสัมพันธ ( relationship 

marketing) ที่นําสวน ประสมการตลาด 4 Ps มาเพิ่มขยายการตลาดเพื่อสรางความสัมพันธอีก 30 

ประเภท อยางไรก็ตาม องคกรธุรกิจก็มีการปรับเปลี่ยน กลยุทธการตลาดให เหมาะสมและ

สอดคลองกับผูมีสวนไดสวนเสียทั้งหลาย ( stakeholders) ดวยเชนกัน ไดแก ผูขาย ปจจัยการผลิต ผู

ถือหุน ผูบริหารองคกร พนักงาน ลูกคา และสถาบันอ่ืนๆ ที่เขามาเกี่ยวของกับ ธุรกิจไมทางใดก็ทาง

หน่ึง การศึกษาวิจัยเร่ืองการประเมินผลกลยุทธการตลาด พบวานักการตลาดสรางความพึงพอใจตอ

เปาประสงคขององคกรและผูมีสวนไดสวน เสียทั้งหลายไดดีและการใชกลยุทธการตลาดยัง

สามารถจะปรับเปลี่ยนกลยุทธใหเหมาะสมกับองคกรธุรกิจและกลุมลูกคาเปาหมายในตลาดที่ไดมี

การซื้อ ผลิตภัณฑของกิจการ สวนงานวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคในประเทศอังกฤษของ Kalafatis et 

al. (1999: 441) พบวาการทดสอบทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคในดานความเชื่อและความต้ังใจที่จะซื้อ 

กลยุทธการตลาดมีลักษณะที่จะนํามาใชในการสงเสริมผลิตภัณฑทั้งหลาย เพื่อเรียกรองใหคํานึงถึง

ผลกระทบทางดานธุรกิจไมวาจะเปนคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ ระบบการทํางานของผลิตภัณฑ 

นโยบาย และกระบวนการขององคกรธุรกิจที่ไดทําการผลิตหรือ ขายผลิตภัณฑเหลาน้ีไปสูตลาด   

กลยุทธการตลาดตองการใหองคกรที่แสวงหากําไร และไมแสวงหากําไรกําหนดความจําเปนและ

ความตองการของตลาดเปาหมายและนําเสนอความพึงพอใจ ซึ่งแตเดิมนักการตลาดจะเนนพัฒนา

ผลิตภัณฑไปที่สนองตอบความตองการสวนบุคคลมากกวา ดังน้ันกลยุทธการตลาดจึงจัดทําระบบ

หรือกระบวนการขององคกรซึ่งไดรับแรงกดดันมาจากการเมืองและกลุมผูบริโภคตางๆ รวมทั้ง 

สื่อมวลชนและคานิยมทางสังคมยุคใหมที่เกิดขึ้น 

2.2.2. ฝายการตลาด (Marketing Department) การปรับเปลี่ยนหนวยงานการตลาดโดยสวน

ใหญผูบริหารองคกรธุรกิจจะตอบรับมากที่สุด กลาวคือ มีการเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑที่มีอยูใน

องคกรหรือนําเสนอผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด เชน เพิ่มสายผลิตภัณฑ รูปแบบ และโครงสราง

ผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ปรับปรุงการประชาสัมพันธ การโฆษณา และการรณรงคซึ่งเปนขาวสาร
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รูปแบบใหมเพื่อสรางภาพลักษณองคกรที่ดี ถัดมาคือ เปลี่ยนแปลงบรรจุภัณฑ ปายฉลาก และการ

นําเสนอขอมูลขาวสาร ณ จุดขายและเพิ่มประสิทธิภาพแกผูคาปลีกและผูใช การปรับปรุงราคา

ผลิตภัณฑที่ขายใหเหมาะสมกับลูกคา 

 

2.3 แนวความคิดเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด 

กลยุทธ (Strategy) หมายถึง กลวิธีหรือแบบแผนสําคัญที่ถูกวางไวสําหรับการดําเนินงาน

ใดๆ เพื่อใชเปนเคร่ืองมือในการสรางความสําเร็จ และสงผลใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด

ที่ต้ังไว ซึ่งกลยุทธไมใชหมายถึงเพียงแคการจัดวางแผนการทํางานเพื่อสรางความสําเร็จเพียงเทาน้ัน 

แตยังถูกใชเปนเคร่ืองมือสําหรับการตอสูแขงขันกันในการเขาถึงกลุมเปาหมายของบริษัทและตลาด

คูแขง โดยกลยุทธเบื้องตนที่ผูผลิตจะตองมีคือการดําเนินงานที่มีขั้นตอน การตัดสินใจในเกี่ยวกับ

งบประมาณคาใชจายทางการตลาดที่เหมาะสม รวมทั้งจะตองสามารถจัดสรรทรัพยากรที่มีอยูมาใช

ใหเกิดประโยชนและไดผลงานที่มีคุณภาพสูงสุด 

กลยุทธการตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง แบบแผนพื้นฐานหรือแนวทางที่ถูก

กําหนดขึ้นสําหรับสรางผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายและตลาด

เปาหมาย โดยผูประกอบการจะตองจัดสรรทรัพยากรของประเทศมาใชใหเกิดประโยชนตอผลผลิต 

แบงใชสัดสวนตางๆ ทางการตลาดใหเหมาะสมสําหรับการดําเนินงาน รวมทั้งดําเนินงานใน

ขั้นตอนตางๆ โดยประกอบไปดวย การตัดสินใจ การกําหนดระดับคาใชจายการตลาด การกําหนด

ตําแหนงผลิตภัณฑ การกําหนดกลยุทธสวนผสม และการกําหนดตลาดเปาหมายทางการตลาดอยาง

ชัดเจน จนสามารถบรรลุเปาหมายทางเศรษฐกิจที่ต้ังไวได 

2.3.1 องคประกอบของกลยุทธทางการตลาด 

ขอบเขต กลยุทธการทางการตลาดจะตองมีขอบเขตของการดําเนินงานที่ครอบคลุม รวมทั้ง

จะตองมีการกําหนดสัดสวนสําหรับการปฏิบัติงานที่มีสวนของเกี่ยวกับการใชกลยุทธอยางชัดเจน 

เปาหมายและวัตถุประสงค  กลยุทธทางการตลาดจะตองมีการกําหนดเปาหมาย 

วัตถุประสงค รวมทั้งกําหนดระดับความสําเร็จของการดําเนินงานใหชัดเจน ตัวอยางเชน การ

ต้ังเปาหมายกําไรที่เพิ่มข้ึน เปาหมายผลตอบแทนจากการลงทุน หรือเปาหมายการเติบโตของ

ยอดขาย เปนตน 

การจัดสรรทรัพยากร กลยุทธทางการตลาดจะตองมีการจัดสรรทรัพยากรตางๆ มาใชใหเกิด

ประโยชนไดอยางสูงสุด ไมวาจะเปนทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรสําหรับการลงทุน รวมทั้ง

ทรัพยากรบุคคล 

การไดเปรียบทางการแขงขัน กลยุทธทางการตลาดจะตองมีการระบุการไดเปรียบทางการ

แขงขัน เพื่อเปนประโยชนสําหรับผูประกอบการ ใหสามารถวางแผนการดําเนินงานในขั้นตอๆ ไป

ไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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พลังเสริมแรง กลยุทธทางการตลาดจะตองสามารถสงเสริม และสนับสนุนหนวยธุรกิจของ

บริษัท ใหเปนอันหน่ึงอันเดียวกัน ทั้งทางดานการตลาด การจัดสรรทรัพยากร และดานขีด

ความสามารถในการแขงขันของบริษัท 

 

2.4 แนวความคิดเกี่ยวกับความพอใจของลูกคา 

จุดมุงหมายของการตลาดนอกจากทําใหองคกรธุรกิจบรรลุเปาหมายดานกําไรและเติบโต

แลว    สิ่งสําคัญยิ่งคือ การสรางใหลูกคาเกิดความพอใจ ในที่น้ีจะอธิบายถึงความหมายของความ

พอใจลูกคา  การประเมินความพอใจ และการจัดการดานคุณภาพเพื่อความพอใจของลูกคา 

2.4.1 ความพอใจ (Satisfaction) 

          ความพอใจ   คือ   ความรูสึกที่แสดงถึงความยินดีหรือความผิดหวัง       อันเปนผลสืบเน่ือง

จากการที่แตละบุคคลเปรียบเทียบผลลัพธที่ไดจากการใชหรือบริโภคผลิตภัณฑจริง ๆ โดยสัมพันธ

กับความคาดหวังเดิมของเขา ดังน้ันอาจแสดงดวยสมการสั้น ๆ ดังน้ี 

          ความพอใจ      =         การบริการที่ไดรับ/ผลจากการใชงานสินคา - ความคาดหวัง 

          (Satisfaction)             (Perceived Performance)                            (Expectation) 

          ถาผลจากการใชงาน/การบริการที่ไดรับมีคาตํ่ากวาคาคาดหวัง   ผูบริโภคน้ันยอมเกิดความไม

พอใจถาสิ่งที่ไดรับตรงกับที่คาดหวังถือไดวามีความพอใจกิจการตาง ๆ ในปจจุบันมักมุงหวังสราง

คาความพอใจในระดับสูง เพราะยิ่งมีคาความพอใจสูงมากเทาใด  โอกาสที่ลูกคาจะหันเหไปใชตรา

ยี่หออ่ืนยิ่งมีนอยลงบริษัทชั้นนําหลาย ๆ แหง  เชน  บริษัท Xerox   รถยนต Honda ฯลฯ  มุงการ

ยกระดับความคาดหวังและสรางสรรคผลลัพธของการบริการ     หรือการใชงานของสินคาใหสูง

ขึ้นอยูตลอดเวลา    เชน    กําหนดโปรแกรม     TCS      (Total Customer Satisfaction)   โดยมี

โปรแกรม   "รับประกันความพอใจ 100%     โดยเร่ิมต้ังแตกอนที่ลูกคาจะซื้อสินคาจนกระทั่ง 

ติดตามภายหลังการซื้อ   เพื่อสรางความพอใจและความหวังจากลูกคาที่ไดซื้อและใชสินคาน้ัน ๆ 

แลว   ทั้งน้ีเพื่อใหลูกคามีความภักดีตอ สินคา/องคกร        ประเด็นสําคัญ    คือ    องคกรตอง

พยายามสรางคุณคาที่เหนือกวาคูแขงขัน นําเสนอคุณคาน้ัน ๆ สูผูบริโภคอยางตอเน่ือง และองคกร

พึงพยายามรักษาพันธะสัญญาตาง ๆ ที่มีใหกับผูบริโภคเสมอ 

การติดตามและประเมินวัดความพอใจลูกคา (Tools for Tracking and Measuring 

Customer Satisfaction) สิ่งสําคัญยิ่งเพื่อรักษาใหลูกคาเกิดความพอใจในระดับสูงตอสินคาของเรา

อยางตอเน่ืองน้ัน  คือ   องคกรตองหมั่นตรวจสอบและติดตามเพื่อประเมินวัดความพอใจซึ่งมีวิธีการ

ได 4 วิธีดังน้ีคือ            

ตรวจดูขอรองเรียนและขอเสนอแนะจากลูกคา (Complaint and Suggestion System) ฝาย

ดูแลลูกคาหรือลูกคาสัมพันธของหลาย ๆ บริษัทจะพยายามเอ้ืออํานวยใหลูกคาไดเสนอหรือ

รองเรียนตอวาในประเด็นตาง ๆ เชน  มีแบบฟอรม   มีกลองรับขอเสนอแนะ   จัดใหมีโทรศัพทสาย
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ดวน   หรือโทรศัพทฟรีสําหรับลูกคา    ขณะเดียวกันองคกรจะประเมินถึงจํานวนคําตอวาหรือขอ

รองเรียนตาง ๆ วามีจํานวนมากนอยเพียงใด  อยูในระดับที่ยอมรับไดหรือไม   เพื่อจะไดนําไป

ปรับปรุงแกไข 

สํารวจความพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction Surveys) องคกรควรมีการสํารวจ

ความพอใจของลูกคาเปนระยะ ๆ    โดยอาจสงแบบสอบถามหรือการสํารวจทางโทรศัพทดวยการ

สุมตัวอยางเพื่อถามขอมูลขณะเดียวกันอาจใหลูกคาเปรียบเทียบความพึงพอใจกับคูแขงขันดวยการ

สํารวจความพอใจของลูกคายังสามารถถามขอมูล เกี่ ยวกับความต้ังใจที่ จะซื้อซ้ํ าได อีก

ดวย      ตามปกติถาความพอใจของลูกคาอยูในระดับสูงยอมแสดงถึงวาลูกคาจะบอกถึงขอมูลตาง ๆ 

ของ สินคาไปทางที่ดีและแนะนําผูอ่ืนใหใชสินคาของเราอีกดวย           

การปลอมตัวเพื่อซื้อสินคา (Ghost Shopping)     องคกรอาจจางบุคคลภายนอกมาแสรงทํา

เสมือนกับวาจะซื้อสินคาขององคกรและสินคาคูแขงขัน    พรอมกับใหรายงานผลเชิงเปรียบเทียบ

ใหองคกรทราบ    ขณะเดียวกันจะสามารถทราบไดวาพนักงานขายขององคกรมีการจัดการกับลูกคา

อยางไรต้ังแตการตอนรับ  การตอบปญหา และการติดตามบริการการขาย       บางคร้ังผูบริหารของ

องคกรอาจโทรศัพทเสมือนหน่ึงเปนลูกคาหรือปลอมตัวมาตรวจเยี่ยมรานคาของตนและคู

แขงขัน           

การวิเคราะหลูกคาท่ีสูญเสียไป (Lost Customer Analysis) องคกรควรพยายามติดตอลูกคา

กรณีที่ลูกคาหยุดซื้อสินคาของเรา        หรือไปซื้อยี่หออ่ืนแทนเพื่อหาสาเหตุที่ลูกคาไมซื้อสินคาของ

เราอีกตอไป      ขณะเดียวกันองคกรควรตรวจสอบอัตราของลูกคาที่สูญหายไปวาอยางไร อัตราที่

สูงและเพิ่มขึ้นแสดงถึงวาองคกรไมสามารถทําใหลูกคามีความพอใจ 

การจัดการคุณภาพท้ังองคกรเพื่อความพอใจลูกคา (Total Quality Mangement TQM for 

Customer Satisfaction) 

คุ ณ ค า ป ร ะ ก า ร ห น่ึง ที่ ลู ก ค า มั ก จ ะ ค า ด ห วัง จ า ก ผู ข า ย คื อ สิ นค า แ ล ะ บ ริ ก า ร ที่ มี

คุณภาพสูง  ผูบริหารองคกรปจจุบันยอมรับวากิจกรรมและงานเพื่อการปรับปรุงคุณภาพและบริการ

จัดวามีความสําคัญเปนอันดับแรก ๆ  การจัดการคุณภาพทั้งองคกร (Total Quality Management : 

TOM)   คือ    การที่ทั้งองคกรมีการปรับปรุงคุณภาพของ กระบวนการทํางานและคุณภาพของ

สินคา/บริการอยางตอเน่ือง 

2.4.2 คุณภาพ (Quality)  

หมายถึง   รูปราง  ลักษณะ  และองคประกอบโดยรวมทั้งหมดของสินคา/บริการที่สามารถ

สนองความพอใจและความตองการของลูกคาได แรงผลักดันเพื่อจะผลิตสินคาใหมีคุณภาพใน

กิจการระดับชั้นนําในตลาดโลกทําใหประเทศหรือกลุมประเทศไดกําหนดรางวัลเกียรติยศเพื่อมอบ

ใหแกธุรกิจองคกรซึ่งมีคุณภาพดีเดน   อาทิเชน          



10 
 

 -  ประเทศญ่ีปุนเปนชาติแรกที่มีการมอบรางวัลระดับชาติในป ค.ศ.1951   ที่เรียกวา

รางวัล    "Deming"   แกกิจการที่มีการปรับปรุงคุณภาพทั้งระบบ           

-  ประเทศสหรัฐอเมริกา  ไดกอต้ังรางวัล   Malcolm Baldrige National Quality 

Award   ในป  ค.ศ. 1980 เกณฑในการตัดสินสําหรับรางวัลน้ีพิจารณาจากการวัดในองคประกอบ 7 

ประการ  ซึ่งสามารถกําหนดเปนคะแนนได   อันไดแก  การมุงเนนลูกคาและความพอใจ (คะแนน

สูงสุด)   คุณภาพและผลการดําเนินงาน   การจัดการดานกระบวนการคุณภาพ   การจัดการและ

พัฒนาทรัพยากรมนุษย  การวางแผนคุณภาพเชิงกลยุทธ  ขอมูลการวิเคราะหขอมูลและความเปน

ผูนําของผูบริหารระดับสูง     บริษัทชั้นนําของโลก   เชน   Xerox, otorola, IBM, Federal Express 

ฯลฯ ลวนแตเคยชนะรางวัลน้ีมาแลว           

-  ยุโรป   มีการกอต้ังรางวัลในป ค.ศ. 1993 เรียกวา The European Quality Award    โดย

สถาบัน/มูลนิธิที่เกี่ยวกับการจัดการคุณภาพโดยเกณฑที่ใชพิจารณา คือ  ความเปนผูนําการจัดการ

บุคคล   นโยบายและกลยุทธ ทรัพยากร  กระบวนการความพอใจของบุคลากรในองคกร   ความ

พอใจของลูกคา  ผลกระทบตอสังคม  ตลอดจนผลลัพธทางธุรกิจ ยุโรปไดริเร่ิมการกําหนด

มาตรฐานเกี่ยวกับคุณภาพซึ่งเราเรียกวา ISO 9000   ซึ่งกลายเปนมาตรฐานที่ยอมรับกันในวงกวาง

และองคกรธุรกิจทั้งหลายตางตองการไดวุฒิบัตรเพื่อรับรองตามมาตรฐานน้ีและเมื่อไดแลวยังตอง

ผานการตรวจทุก ๆ 6 เดือนคุณภาพทั้งหมดในทุก ๆ จุดอาจกลาวไดวา  เปนกุญแจสําคัญยิ่งใน 

การสรางคุณคาแกลูกคาและสามารถบรรลุความพอใจ   คุณภาพทั้งหมดหรือทั้งระบบเปนหนาที่

ของทุก ๆ ฝายที่จะตองรวมมือและชวยกันทุกฝาย  เชนเดียวกับงานการตลาดที่ทุกคนในองคกรควร

มีจิตสํานึกในการเปนนักการตลาด 

 

2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

มนตรี จีราร่ืนศักด์ิ (2548) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออาหารของ

ผูบริโภคในยานสาทร โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการ เก็บขอมูลกลุมตัวอยาง 400คน    

ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญ เปนเพศชายอายุระหวาง 30 - 40 ปการศึกษาในระดับ

ปริญญาตรี  มีครอบครัว อาชีพวัยทํางาน รายไดเฉลี่ยระหวาง 15,000–25,000 บาท มีกิจกรรมที่ชอบ

ทานในวันวางคือ ฟงเพลง และมีลักษณะนิสัยที่ชอบใชชีวิตเรียบงาย ผูบริโภคสวนใหญมีปริมาณ

การซื้อ 1ถาดตอคร้ังและคาใชจายในการซื้อตอคร้ังละ 400  บาท สาเหตุที่เลือกซื้อคือเพื่อตอบสนอง

ความตองการทางอารมณซึ่งมีผลตอการตัดสินใจซื้อผูบริโภคในระดับมาก และปานกลาง 

ตามลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในระดับมาก 
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สมจิต นันทวนทยาน (2544) ไดทําการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจชื้ออาหารของคนกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัย

สวนบุคคลทางดานอายุมีความสัมพันธกับปจจัยดานราคาในดานอัตราดอกเบี้ยปจจัยดาน การ

สงเสริมการตลาดในดานการประชาสัมพันธและดานคุณภาพของพนักงานขาย ปจจัยสวนบุคคล

ทางดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธตอผูบริโภคอํานวยความสะดวกคุณภาพในการ

ใหบริการ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด วันหยุดมีความสัมพันธกับปจจัยดานผลิตภัณฑใน

ดานการตลาดมากนอยเพียงใด ดานการสงเสริมการตลาดในดานการโฆษณาผานสื่อตางๆ 

ศิวพร โชติหิรัญพาณิชย (2553 : 99 - 118) ไดศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดผานมือถือ 

ผานเว็บไซตโดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงวิธีการวางกลยุทธการสื่อสารการตลาด ผานเว็บไซต

ของบริษัท Scoozi pizza จํากัด วามีการวางกลยุทธแบบใดใน การกําหนดรูปแบบและเน้ือหา 

(Content) ของขอมูลขาวสารไอโฟนผานทางหนาเว็บไซต ของบริษัทและการออกแบบหนาเว็บเพจ

ของเว็บไซตมีลักษณะแบบใด จากการศึกษา พบวากลยุทธการสื่อสารการตลาดผานเว็บไซตในเร่ือง

ของการเลือกชองทางในการ ทําการสื่อสารที่เลือกสงขอมูลขาวสารผานทางเว็บไซต เน่ืองจาก

บริษัทเห็นวาสื่ออินเตอรเน็ตหรือ เว็บไซตน้ันเปนสื่อที่มีประสิทธิภาพที่สุดในการนําเสนอลักษณะ

ของสินคาที่เปนเร่ืองของ เทคโนโลยี เน่ืองจากกลุมเปาหมายของทั้งสองกลุมน้ีจะเปนกลุมเดียวกัน 

ซึ่งเปนสื่อที่จะเขาถึง กลุมเปาหมายไดมากกวาการสื่อสารผานสื่อด้ังเดิม เชน สื่อโทรทัศน วิทยุ สื่อ

สิงพิมพ แตทั้งน้ีสื่อ ด้ังเดิมทางบริษัทก็ยังใหความสําคัญ เชนกัน โดยการใชการโฆษณาเปนตัวชวย

ในการดึงใหคนที่มีความสนใจอาหารที่เราขายเขามาดูเว็บไซตอีกทางหน่ึง 

 



 

บทที่ 3 

รายละเอียดการปฏิบัติงาน 

 

3.1 ชื่อและท่ีตั้งของสถานประกอบการ 

3.1.1 ชื่อสถานประกอบการ (ภาษาไทย) : บริษัท สกูซี่ อิตาเลี่ยน เรสเตอรอง จํากัด 

      (ภาษาอังกฤษ): Scoozi Pizza Company Limited 

 

3.1.2 ที่ต้ังสถานประกอบการ:  92/15 อาคารสาธรธานี 2 ชั้น 8 ถนนสาทรเหนือ  

  แขวงสีลมเขตบางรักกรุงเทพมหานคร 10500 

  หมายเลขโทรศัพท  02-090-2688  

  หมายเลขแฟกซ       02-090-2689 

อีเมล :   scoozipizza@hotmail.com 

เว็บไซต  :   https://www.scoozipizza.com 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 3.1   ตราสัญลักษณ (logo)  บริษัท สกูซี่ อิตาเลี่ยน เรสเตอรอง จํากัด 

https://www.scoozipizza.com/
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รูปที่ 3.2 แผนที่ต้ัง  บริษัท สกูซี่ อิตาเลี่ยน เรสเตอรอง จํากัด                      

 

3.2 ลักษณะการประกอบการผลิตภัณฑการใหบริการหลักขององคกร 

 บริษัท สกูซี่ อิตาเลี่ยน เรสเตอรอง จํากัด เปนบริษัทฯชั้นนํา ที่ดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับกิจการดานอาหาร

และเคร่ืองด่ืมโดยเปดรานอาหารแนวอิตตาเลี่ยนแบบตนตําหรับของอิตาเลี่ยนโดยแท ภายใตแบรนดชื่อ "สกู

ซี่พิซซา"ตัวอยางอาหารของรานอาทิ เชน พิซซา พาสตา สลัด ซุป ฯลฯ เคร่ืองด่ืมและของหวานตางๆ อาทิเชน 

WINE ไอครีม ขนมเคก รวมถึงอาหารยุโรปอ่ืนๆ ฯลฯ  

สกูซี่พิซซา กําเนิดขึ้นในป 1873  โดยยาทวดของ 2 พี่นองชาวอิตาเลียนผูกอต้ัง โดยไดคิดคนสูตรพิซซา 

ณ นาโปลี ประเทศอิตาลี และ ในป 1997 ไดเปดสาขากรุงเทพ และไดรับรางวัลยอดเยี่ยม และขยายสาขาออกไป

อีกมากมาย ซึ่งรูปแบบรานเปนรานอาหารแบบอิตาเลี่ยน ลูกคาสวนใหญจะเปนลูกคาที่มีฐานะปานกลางถึงสูง 

เน่ืองจาก ราคาของอาหารคอนขางสูง และ ลักษณะของตัวแบรนดมีความหรูหรา ลูกคามาใชบริการเปนกลุม

เพื่อน ครอบครัว องคกร ฯลฯ  ในปจุบัน ประเทศไทย มีทั้งหมด  10 สาขา ไดแก 

1. สาขาเซนทรัล แจงวัฒนะ 

2. สาขาลาดพราว 101 

ซอยละลายทรัพย 

ชองนนทรี BTS 

ไอทีเอฟ ทาวเวอร รานบุญโภชนา 

รานสมบูรณโภชนา 
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3. สาขาเมเจอร ซีนีเพล็กซ สุขุมวิท 

4. สาขพรีเมียรเพลส 

5. สาขาเรด แพลนเน็ต สุรวงค 

6. สาขาทากะทาวน  

7. สาขาเดอะไบรท   

8. สาขาเดอะไลทเฮาท   

9. สาขาเดอะไนน   

10. สาขาเดอะพรอมนาด 

ราน สกูซี่ พิซซา มีบริการอาหารอิตาเลี่ยนหลากหลายประเภท ไดแก พิซซา พาสตา อาหารจาน

เคียง ของหวานและเคร่ืองด่ืม 

ตารางที่ 3.1 รายการอาหาร ประเภท พิซซา 

ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

1  

พิซซาดิอะโวลา 

 

 

350บาท 

2  

พิซซาคารโบนารา 

 

 

345บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/diavola-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/diavola-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/carbonara-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/carbonara-pizza/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

3  

พิซซาพารมาแฮม 

 

 

450บาท 

4 Porchetta Pork Roast Pizza 

 

 

 

350บาท 

5  

พิซซาโฟรชีส 

 

 

410บาท 

6  

Mixed Mushroom Pizza 

 

 

390บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/parma-ham-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/parma-ham-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9e%e0%b8%b4%e0%b8%8b%e0%b8%8b%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b9%82%e0%b8%9f%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b8%8a%e0%b8%b5%e0%b8%aa/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9e%e0%b8%b4%e0%b8%8b%e0%b8%8b%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b9%82%e0%b8%9f%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b8%8a%e0%b8%b5%e0%b8%aa/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9e%e0%b8%b4%e0%b8%8b%e0%b8%8b%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b9%80%e0%b8%ab%e0%b9%87%e0%b8%94%e0%b8%a3%e0%b8%a7%e0%b8%a1/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9e%e0%b8%b4%e0%b8%8b%e0%b8%8b%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b9%80%e0%b8%ab%e0%b9%87%e0%b8%94%e0%b8%a3%e0%b8%a7%e0%b8%a1/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

7  

พิซซามาการิตา 

 

 

250บาท 

8  

พิซซามีทเฟสตา 

 

 

490บาท 

9  

Hawaiian Pizza 

 

 

350บาท 

10  

พิซซาแฮมอิตาเลี่ยนและเห็ด 

 

 

340บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/margherita-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/margherita-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9e%e0%b8%b4%e0%b8%8b%e0%b8%8b%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b8%a1%e0%b8%b5%e0%b8%97%e0%b9%80%e0%b8%9f%e0%b8%aa%e0%b8%95%e0%b9%89%e0%b8%b2/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9e%e0%b8%b4%e0%b8%8b%e0%b8%8b%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b8%a1%e0%b8%b5%e0%b8%97%e0%b9%80%e0%b8%9f%e0%b8%aa%e0%b8%95%e0%b9%89%e0%b8%b2/
https://www.scoozipizza.com/th/product/hawaiian-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/hawaiian-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/italian-ham-mushroom-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/italian-ham-mushroom-pizza/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

11  

พิซซาชีสซี่อิตาเลี่ยนแฮม 

 

 

295บาท 

12  

พิซซาพารมาแฮมและร็อคเก็ต 

 

 

460บาท 

13  

พิซซาวิซุวิโอ 

 

 

380บาท 

14  

พิซซามังสวิรัติ 

 

 

300บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/cheesy-italian-ham-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/cheesy-italian-ham-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/parma-ham-rocket-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/parma-ham-rocket-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/vesuvio-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/vesuvio-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/vegeteriana-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/vegeteriana-pizza/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

15  

Salmon Pizza 

 

 

495บาท 

16  

พิซซาซีฟูด 

 

 

450บาท 

17  

พิซซาเชฟสเปเชี่ยล 

 

 

430บาท 

18  

พิซซาลาบหม ู

 

 

295บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/salmon-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/salmon-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/seafood-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/seafood-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/chefs-special-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/chefs-special-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/laab-muu-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/laab-muu-pizza/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

19  

พิซซาขี้เมาซีฟูด 

 

 

450บาท 

20  

พิซซาตมยําซีฟูด 

 

 

450บาท 

21 HALF PIZZA 

 

 

250-495บาท 

 

ตารางที่ 3.2 รายการอาหาร ประเภท พาสตา 

ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

1  

สปาเก็ตต้ีขี้เมาซีฟูด 

 

 

295บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/seafood-kee-mao-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/seafood-kee-mao-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/seafood-tom-yum-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/seafood-tom-yum-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%aa%e0%b8%9b%e0%b8%b2%e0%b9%80%e0%b8%81%e0%b9%87%e0%b8%95%e0%b8%95%e0%b8%b5%e0%b9%89%e0%b8%82%e0%b8%b5%e0%b9%89%e0%b9%80%e0%b8%a1%e0%b8%b2%e0%b8%8b%e0%b8%b5%e0%b8%9f%e0%b8%b9%e0%b9%89%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%aa%e0%b8%9b%e0%b8%b2%e0%b9%80%e0%b8%81%e0%b9%87%e0%b8%95%e0%b8%95%e0%b8%b5%e0%b9%89%e0%b8%82%e0%b8%b5%e0%b9%89%e0%b9%80%e0%b8%a1%e0%b8%b2%e0%b8%8b%e0%b8%b5%e0%b8%9f%e0%b8%b9%e0%b9%89%e0%b8%94/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

2  

เฟตตูชิน่ีตมยําซีฟูด 

 

 

350บาท 

3  

สปาเก็ตต้ีคารโบนารา 

 

 

260บาท 

4  

ลิงกวิน่ีผัดหอยลาย 

 

 

250บาท 

5  

แทลเลียเตลเลเแซลมอน 

 

 

350บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%80%e0%b8%9f%e0%b8%95%e0%b8%95%e0%b8%b9%e0%b8%8a%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b8%95%e0%b9%89%e0%b8%a1%e0%b8%a2%e0%b8%b3%e0%b8%8b%e0%b8%b5%e0%b8%9f%e0%b8%b9%e0%b9%89%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%80%e0%b8%9f%e0%b8%95%e0%b8%95%e0%b8%b9%e0%b8%8a%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b8%95%e0%b9%89%e0%b8%a1%e0%b8%a2%e0%b8%b3%e0%b8%8b%e0%b8%b5%e0%b8%9f%e0%b8%b9%e0%b9%89%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%aa%e0%b8%9b%e0%b8%b2%e0%b9%80%e0%b8%81%e0%b9%87%e0%b8%95%e0%b8%95%e0%b8%b5%e0%b9%89%e0%b8%84%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b9%82%e0%b8%9a%e0%b8%99%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b9%88%e0%b8%b2/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%aa%e0%b8%9b%e0%b8%b2%e0%b9%80%e0%b8%81%e0%b9%87%e0%b8%95%e0%b8%95%e0%b8%b5%e0%b9%89%e0%b8%84%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b9%82%e0%b8%9a%e0%b8%99%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b9%88%e0%b8%b2/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a5%e0%b8%b4%e0%b8%87%e0%b8%81%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b8%9c%e0%b8%b1%e0%b8%94%e0%b8%ab%e0%b8%ad%e0%b8%a2%e0%b8%a5%e0%b8%b2%e0%b8%a2-2/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a5%e0%b8%b4%e0%b8%87%e0%b8%81%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b8%9c%e0%b8%b1%e0%b8%94%e0%b8%ab%e0%b8%ad%e0%b8%a2%e0%b8%a5%e0%b8%b2%e0%b8%a2-2/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a5%e0%b8%b4%e0%b8%87%e0%b8%81%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b8%9c%e0%b8%b1%e0%b8%94%e0%b8%ab%e0%b8%ad%e0%b8%a2%e0%b8%a5%e0%b8%b2%e0%b8%a2/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a5%e0%b8%b4%e0%b8%87%e0%b8%81%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b8%9c%e0%b8%b1%e0%b8%94%e0%b8%ab%e0%b8%ad%e0%b8%a2%e0%b8%a5%e0%b8%b2%e0%b8%a2/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

6  

แองเจ้ิลแฮรเน้ือปู 

 

 

295บาท 

7  

สปาเก็ตต้ี โพโมโดโร 

 

 

180บาท 

8  

แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เบคอน 

 

 

180บาท 

9  

สปาเก็ตต้ี ซอสมะเขือเทศรสจัด 

 

 
 

185บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%81%e0%b8%ad%e0%b8%87%e0%b9%80%e0%b8%88%e0%b8%b4%e0%b9%89%e0%b8%a5%e0%b9%81%e0%b8%ae%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b9%80%e0%b8%99%e0%b8%b7%e0%b9%89%e0%b8%ad%e0%b8%9b%e0%b8%b9/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%81%e0%b8%ad%e0%b8%87%e0%b9%80%e0%b8%88%e0%b8%b4%e0%b9%89%e0%b8%a5%e0%b9%81%e0%b8%ae%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b9%80%e0%b8%99%e0%b8%b7%e0%b9%89%e0%b8%ad%e0%b8%9b%e0%b8%b9/
https://www.scoozipizza.com/th/product/tagliatelle-pomodoro/
https://www.scoozipizza.com/th/product/tagliatelle-pomodoro/
https://www.scoozipizza.com/th/product/angel-spicy-bacon/
https://www.scoozipizza.com/th/product/angel-spicy-bacon/
https://www.scoozipizza.com/th/product/spaghetti-arrabbiata/
https://www.scoozipizza.com/th/product/spaghetti-arrabbiata/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

10  

แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เห็ดรวม 

 

 

180บาท 

11  

สปาเก็ตต้ี ออล อมาตริเชียนา 

 

 

220บาท 

12  

ฟูซิลลีเพสโต 

 

 

195บาท 

13  

สปาเก็ตต้ีซอสไสกรอกโฮมเมด 

 

 

195บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/angel-hair-spicy-mushroom/
https://www.scoozipizza.com/th/product/angel-hair-spicy-mushroom/
https://www.scoozipizza.com/th/product/spaghetti-amatriciana/
https://www.scoozipizza.com/th/product/spaghetti-amatriciana/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9f%e0%b8%b9%e0%b8%8b%e0%b8%b4%e0%b8%a5%e0%b8%a5%e0%b8%b5%e0%b9%80%e0%b8%9e%e0%b8%aa%e0%b9%82%e0%b8%95/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9f%e0%b8%b9%e0%b8%8b%e0%b8%b4%e0%b8%a5%e0%b8%a5%e0%b8%b5%e0%b9%80%e0%b8%9e%e0%b8%aa%e0%b9%82%e0%b8%95/
https://www.scoozipizza.com/th/product/spaghetti-homemade-sausage/
https://www.scoozipizza.com/th/product/spaghetti-homemade-sausage/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

14  

เชฟสเปเชี่ยลพาสตา 

 

 

 

345บาท 

15  

สปาเก็ตต้ีโฟรชีส 

 

 

270บาท 

16  

ลาซานญาเน้ือ 

 

 

250บาท 

17  

Fettuccini Mixed Mushroom 

 

 

220บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/chefs-special-pasta/
https://www.scoozipizza.com/th/product/chefs-special-pasta/
https://www.scoozipizza.com/th/product/spaghetti-four-cheese/
https://www.scoozipizza.com/th/product/spaghetti-four-cheese/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a5%e0%b8%b2%e0%b8%8b%e0%b8%b2%e0%b8%99%e0%b8%8d%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b9%80%e0%b8%99%e0%b8%b7%e0%b9%89%e0%b8%ad/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a5%e0%b8%b2%e0%b8%8b%e0%b8%b2%e0%b8%99%e0%b8%8d%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b9%80%e0%b8%99%e0%b8%b7%e0%b9%89%e0%b8%ad/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%80%e0%b8%9f%e0%b8%95%e0%b8%95%e0%b8%b9%e0%b8%8a%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b9%80%e0%b8%ab%e0%b9%87%e0%b8%94%e0%b8%a3%e0%b8%a7%e0%b8%a1/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%80%e0%b8%9f%e0%b8%95%e0%b8%95%e0%b8%b9%e0%b8%8a%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b9%80%e0%b8%ab%e0%b9%87%e0%b8%94%e0%b8%a3%e0%b8%a7%e0%b8%a1/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

18  

แทลเลียเตลเลโบโลเนส 

 

 

240บาท 

 

 

     ตารางที่ 3.3 รายการอาหาร ประเภท อาหารจานเคียง 

ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

1  

  

ปลาหมึกชุบแปงทอดสไตล

อิตาเลี่ยน 

 

 

230บาท 

2  

  

ผักโขมอบชีส 

 

 

190บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%81%e0%b8%97%e0%b8%a5%e0%b9%80%e0%b8%a5%e0%b8%b5%e0%b8%a2%e0%b9%80%e0%b8%95%e0%b8%a5%e0%b9%80%e0%b8%a5%e0%b9%82%e0%b8%9a%e0%b9%82%e0%b8%a5%e0%b9%80%e0%b8%99%e0%b8%aa/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%81%e0%b8%97%e0%b8%a5%e0%b9%80%e0%b8%a5%e0%b8%b5%e0%b8%a2%e0%b9%80%e0%b8%95%e0%b8%a5%e0%b9%80%e0%b8%a5%e0%b9%82%e0%b8%9a%e0%b9%82%e0%b8%a5%e0%b9%80%e0%b8%99%e0%b8%aa/
https://www.scoozipizza.com/th/product/diavola-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/diavola-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9b%e0%b8%a5%e0%b8%b2%e0%b8%ab%e0%b8%a1%e0%b8%b6%e0%b8%81%e0%b8%8a%e0%b8%b8%e0%b8%9a%e0%b9%81%e0%b8%9b%e0%b9%89%e0%b8%87%e0%b8%97%e0%b8%ad%e0%b8%94%e0%b8%aa%e0%b9%84%e0%b8%95%e0%b8%a5%e0%b9%8c/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9b%e0%b8%a5%e0%b8%b2%e0%b8%ab%e0%b8%a1%e0%b8%b6%e0%b8%81%e0%b8%8a%e0%b8%b8%e0%b8%9a%e0%b9%81%e0%b8%9b%e0%b9%89%e0%b8%87%e0%b8%97%e0%b8%ad%e0%b8%94%e0%b8%aa%e0%b9%84%e0%b8%95%e0%b8%a5%e0%b9%8c/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9b%e0%b8%a5%e0%b8%b2%e0%b8%ab%e0%b8%a1%e0%b8%b6%e0%b8%81%e0%b8%8a%e0%b8%b8%e0%b8%9a%e0%b9%81%e0%b8%9b%e0%b9%89%e0%b8%87%e0%b8%97%e0%b8%ad%e0%b8%94%e0%b8%aa%e0%b9%84%e0%b8%95%e0%b8%a5%e0%b9%8c/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9b%e0%b8%a5%e0%b8%b2%e0%b8%ab%e0%b8%a1%e0%b8%b6%e0%b8%81%e0%b8%8a%e0%b8%b8%e0%b8%9a%e0%b9%81%e0%b8%9b%e0%b9%89%e0%b8%87%e0%b8%97%e0%b8%ad%e0%b8%94%e0%b8%aa%e0%b9%84%e0%b8%95%e0%b8%a5%e0%b9%8c/
https://www.scoozipizza.com/th/product/carbonara-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/carbonara-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9c%e0%b8%b1%e0%b8%81%e0%b9%82%e0%b8%82%e0%b8%a1%e0%b8%ad%e0%b8%9a%e0%b8%8a%e0%b8%b5%e0%b8%aa/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9c%e0%b8%b1%e0%b8%81%e0%b9%82%e0%b8%82%e0%b8%a1%e0%b8%ad%e0%b8%9a%e0%b8%8a%e0%b8%b5%e0%b8%aa/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

3  

ไกไรกระดูก 

 

 

220บาทบาท 

4  

Garlic bread 

 

 

99บาท 

5  

ขนมปงกระเทียมชีส 

 

 

130บาท 

6  

Mash Potato 

 

 

50บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%84%e0%b8%81%e0%b9%88%e0%b9%84%e0%b8%a3%e0%b9%89%e0%b8%81%e0%b8%a3%e0%b8%b0%e0%b8%94%e0%b8%b9%e0%b8%81/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%84%e0%b8%81%e0%b9%88%e0%b9%84%e0%b8%a3%e0%b9%89%e0%b8%81%e0%b8%a3%e0%b8%b0%e0%b8%94%e0%b8%b9%e0%b8%81/
https://www.scoozipizza.com/th/product/garlic-bread/
https://www.scoozipizza.com/th/product/garlic-bread/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%82%e0%b8%99%e0%b8%a1%e0%b8%9b%e0%b8%b1%e0%b8%87%e0%b8%81%e0%b8%a3%e0%b8%b0%e0%b9%80%e0%b8%97%e0%b8%b5%e0%b8%a2%e0%b8%a1%e0%b8%8a%e0%b8%b5%e0%b8%aa/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%82%e0%b8%99%e0%b8%a1%e0%b8%9b%e0%b8%b1%e0%b8%87%e0%b8%81%e0%b8%a3%e0%b8%b0%e0%b9%80%e0%b8%97%e0%b8%b5%e0%b8%a2%e0%b8%a1%e0%b8%8a%e0%b8%b5%e0%b8%aa/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a1%e0%b8%b1%e0%b8%99%e0%b8%9a%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a1%e0%b8%b1%e0%b8%99%e0%b8%9a%e0%b8%94/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

7  

ไสกรอกหมูยางสไตลอิตาเลี่ยน 

 

 

200บาท 

8  

ซุปขนมันกุง 

 

 

165บาท 

9  

ซุปครีมเห็ด 

 

 

150บาท 

10  

ซีซารสลัด 

 

 

200บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%84%e0%b8%aa%e0%b9%89%e0%b8%81%e0%b8%a3%e0%b8%ad%e0%b8%81%e0%b8%ab%e0%b8%a1%e0%b8%b9%e0%b8%a2%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b8%87%e0%b8%aa%e0%b9%84%e0%b8%95%e0%b8%a5%e0%b9%8c%e0%b8%ad%e0%b8%b4%e0%b8%95/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%84%e0%b8%aa%e0%b9%89%e0%b8%81%e0%b8%a3%e0%b8%ad%e0%b8%81%e0%b8%ab%e0%b8%a1%e0%b8%b9%e0%b8%a2%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b8%87%e0%b8%aa%e0%b9%84%e0%b8%95%e0%b8%a5%e0%b9%8c%e0%b8%ad%e0%b8%b4%e0%b8%95/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%8b%e0%b8%b8%e0%b8%9b%e0%b8%82%e0%b9%89%e0%b8%99%e0%b8%a1%e0%b8%b1%e0%b8%99%e0%b8%81%e0%b8%b8%e0%b9%89%e0%b8%87/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%8b%e0%b8%b8%e0%b8%9b%e0%b8%82%e0%b9%89%e0%b8%99%e0%b8%a1%e0%b8%b1%e0%b8%99%e0%b8%81%e0%b8%b8%e0%b9%89%e0%b8%87/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%8b%e0%b8%b8%e0%b8%9b%e0%b8%84%e0%b8%a3%e0%b8%b5%e0%b8%a1%e0%b9%80%e0%b8%ab%e0%b9%87%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%8b%e0%b8%b8%e0%b8%9b%e0%b8%84%e0%b8%a3%e0%b8%b5%e0%b8%a1%e0%b9%80%e0%b8%ab%e0%b9%87%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%8b%e0%b8%b5%e0%b8%8b%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b8%aa%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%8b%e0%b8%b5%e0%b8%8b%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b8%aa%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%94/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

11  

ร็อคเก็ตสลัด 

 

 

180บาท 

12 

 

 

เมดิเตอรเรเนียนทูนาสลัด 

 

 

170บาท 

13  

คาปรีเซสลัด 

 

 

250บาท 

14  

มิกซสลัด 

 

 

150บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a3%e0%b9%87%e0%b8%ad%e0%b8%84%e0%b9%80%e0%b8%81%e0%b9%87%e0%b8%95%e0%b8%aa%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a3%e0%b9%87%e0%b8%ad%e0%b8%84%e0%b9%80%e0%b8%81%e0%b9%87%e0%b8%95%e0%b8%aa%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%80%e0%b8%a1%e0%b8%94%e0%b8%b4%e0%b9%80%e0%b8%95%e0%b8%ad%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b9%80%e0%b8%a3%e0%b9%80%e0%b8%99%e0%b8%b5%e0%b8%a2%e0%b8%99%e0%b8%97%e0%b8%b9%e0%b8%99%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b8%aa/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%80%e0%b8%a1%e0%b8%94%e0%b8%b4%e0%b9%80%e0%b8%95%e0%b8%ad%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b9%80%e0%b8%a3%e0%b9%80%e0%b8%99%e0%b8%b5%e0%b8%a2%e0%b8%99%e0%b8%97%e0%b8%b9%e0%b8%99%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b8%aa/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%84%e0%b8%b2%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b5%e0%b9%80%e0%b8%8b%e0%b9%88%e0%b8%aa%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%84%e0%b8%b2%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b5%e0%b9%80%e0%b8%8b%e0%b9%88%e0%b8%aa%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a1%e0%b8%b4%e0%b8%81%e0%b8%8b%e0%b9%8c%e0%b8%aa%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%a1%e0%b8%b4%e0%b8%81%e0%b8%8b%e0%b9%8c%e0%b8%aa%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%94/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

15  

Smoked Salmon Salad 

 

 

260บาท 

  

     ตารางที่ 3.4 รายการอาหาร ประเภท ของหวานและเคร่ืองด่ืม 

ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

1  

  

ทีรามิสุ 

 

 

135บาท 

2  

  

พันนาคอตตาสตอเบอรร่ี 

 

 

130บาท 

3  

นํ้าด่ืมสกูซี่ 

 

 

25บาท 

https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%aa%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%94%e0%b9%81%e0%b8%8b%e0%b8%a5%e0%b8%a1%e0%b8%ad%e0%b8%99%e0%b8%a3%e0%b8%a1%e0%b8%84%e0%b8%a7%e0%b8%b1%e0%b8%99/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%aa%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%94%e0%b9%81%e0%b8%8b%e0%b8%a5%e0%b8%a1%e0%b8%ad%e0%b8%99%e0%b8%a3%e0%b8%a1%e0%b8%84%e0%b8%a7%e0%b8%b1%e0%b8%99/
https://www.scoozipizza.com/th/product/diavola-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/diavola-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%97%e0%b8%b5%e0%b8%a3%e0%b8%b2%e0%b8%a1%e0%b8%b4%e0%b8%aa%e0%b8%b8/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%97%e0%b8%b5%e0%b8%a3%e0%b8%b2%e0%b8%a1%e0%b8%b4%e0%b8%aa%e0%b8%b8/
https://www.scoozipizza.com/th/product/carbonara-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/carbonara-pizza/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9e%e0%b8%b1%e0%b8%99%e0%b8%99%e0%b8%b2%e0%b8%84%e0%b8%ad%e0%b8%95%e0%b8%95%e0%b9%89%e0%b8%b2%e0%b8%aa%e0%b8%95%e0%b8%ad%e0%b9%80%e0%b8%9a%e0%b8%ad%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b8%a3%e0%b8%b5%e0%b9%88/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%9e%e0%b8%b1%e0%b8%99%e0%b8%99%e0%b8%b2%e0%b8%84%e0%b8%ad%e0%b8%95%e0%b8%95%e0%b9%89%e0%b8%b2%e0%b8%aa%e0%b8%95%e0%b8%ad%e0%b9%80%e0%b8%9a%e0%b8%ad%e0%b8%a3%e0%b9%8c%e0%b8%a3%e0%b8%b5%e0%b9%88/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%99%e0%b9%89%e0%b8%b3%e0%b8%94%e0%b8%b7%e0%b9%88%e0%b8%a1%e0%b8%aa%e0%b8%81%e0%b8%b9%e0%b8%8b%e0%b8%b5%e0%b9%88/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b8%99%e0%b9%89%e0%b8%b3%e0%b8%94%e0%b8%b7%e0%b9%88%e0%b8%a1%e0%b8%aa%e0%b8%81%e0%b8%b9%e0%b8%8b%e0%b8%b5%e0%b9%88/
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ลําดับ รายการ ภาพประกอบ ราคา 

4  

เปปซี่ 1.5 ลิตร 

 

 

55บาท 

 

 

 

3.3  รูปแบบการจัดองคการและการบริหารงานขององคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 3.3  แผนภูมิการจัดองคกรและการบริหารงาน บริษัท สกูซี่ อิตาเลี่ยน เรสเตอรอง จํากัด 

 

มาเรีย การิน 

(กรรมการผูจัดการ) 

ธเนษฐ ฟาอรุณ 

(graphic Design) 
ณัฐกาณต ชินวงศอมร 

(online marketing executive) 

ติสรณ ชวินสิริ 

(ฝายคลังและจัดซื้อ) 

อิสรีย  ลีลาสุวรรณ

(หัวหนาฝายการตลาด) 

นักศึกษาสหกิจศึกษา 

นางสาว รัตนา บุญเมน 

ตําแหนง online marketing  

https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%80%e0%b8%9b%e0%b9%8a%e0%b8%9b%e0%b8%8b%e0%b8%b5%e0%b9%88-1-5-%e0%b8%a5%e0%b8%b4%e0%b8%95%e0%b8%a3-%e0%b8%82%e0%b8%a7%e0%b8%94/
https://www.scoozipizza.com/th/product/%e0%b9%80%e0%b8%9b%e0%b9%8a%e0%b8%9b%e0%b8%8b%e0%b8%b5%e0%b9%88-1-5-%e0%b8%a5%e0%b8%b4%e0%b8%95%e0%b8%a3-%e0%b8%82%e0%b8%a7%e0%b8%94/
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3.4 ตําแหนงและลักษณะงานท่ีนักศึกษาไดรับมอบหมาย 

3.4.1 นางสาว รัตนา บุญเมน 

ตําแหนงงาน : Online Marketing 

ลักษณะการทํางาน: โปรโมทสินคาหรือแบรนดผานชองทางออนไลน เชน  

 Facebook Pan page (คิด content ในการโพส) การ 

                ประสานงานทั่วไป เชน จัด Gift Voucher สงไปใหแต 

 ละสาขาในโอกาสพิเศษ เชน ชวงโปรโมชั่น และ จัดสง  

  member card สงใหแตละสาขาเช็คสตอกสินคา  

 ตรวจนับสินคาที่อยูในสตอก ของทุก ๆ สาขา คียขอมูล  

 ของ Scoozi member ลงในฐานขอมูลลูกคาศึกษา 

 ขอมูลคูแขง เชน pizza company, pizza hut,  

  Domino pizza ฯลฯ วาแตละรานมีโปโมชั่นเปนยังไง 

 

3.5 ชื่อและตําแหนงของพนักงานท่ีปรึกษา 

3.5.1 คุณ อิสรีย    ลีลาสุวรรณ 

    ตําแหนงงานของพนักงานที่ปรึกษา: หัวหนาฝายการตลาด 
  

3.6 ระยะเวลาท่ีปฏิบัติงานสหกิจศึกษา 

3.6.1 ระยะเวลาในการดําเนินงานวันที่ 7มกราคม 2562 – 27 เมษายน 2562  

 

ตารางที่ 3.5 ระยะเวลาในการดําเนินงาน 

ขั้นตอนการดําเนินงาน ม.ค. 62 ก.พ. 62 มี.ค. 62 เม.ย. 62 

1. วางแผนการดําเนินโครงงาน         

2. รวบรวมขอมูลและแนวคิด      

3. ออกแบบโครงงาน      

4. จัดทําโครงงาน      

5. ตรวจสอบโครงงาน      

6. จัดทําเอกสาร         
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3.7 ข้ันตอนและวิธีการดําเนินงาน 

 รายงานการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา 

ระยะเวลา รายละเอียดการปฏิบัติงานสหกิจ 

สัปดาหที่ 1 แนะนําตัวกับริษัทและเดินทางไปนอกสถานที่ประชุมวางแผนกับหาง The 

bright บริษัทคูแขงถายรูป Product ตัวใหมที่ใชในวันตรุษจีน  

สัปดาหที่ 2 เอาขอมูลของบริษัทมากรอกใส Excel แยก Sheet แตละสาขา และจัดทําบัตร

สมาชิกและจัดทํา Gift Voucher ที่จะสงใหแตละสาขา 

สัปดาหที่ 3 เรียนรู Excel เกี่ยวกับสูตรและฟงกชันและนําขอมูลมาลองใสสูตรแทนคาลงไป 

สัปดาหที่ 4 กรอกขอมูลลงใน Excel ของแตละสาขา เชน สาขาสุรวงศ  

สัปดาหที่ 5 คียขอมูลบัตรสมาชิกลงใน Excel ลงรายการใบกํากับภาษี 

สัปดาหที่ 6 กรอกแบบฟอรมแสดงความคิดเห็นของลูกคาไปโรงงาน เช็คสตอกสินคาและ

ไปถายรูปหนาราน The nine พระราม9 และไปสาขาพรอมานาด 

สัปดาหที่ 7 ไปชิมพิซซาที่ Oasis วารสชาติของคูแขงขันเปนยังไง บริการยังไง 

สัปดาหที่ 8 น่ังอานพันทิปแลว ลองเขียนพันทิปเกี่ยวกับราน Scoozi pizza บรรยายใหผูอ่ืน

สนใจ 

สัปดาหที่ 9 ประชุมวางแผนการตลาด อานรีวิวพันทิป และเขียนพันทิป ทํางาน Powerpoint 

สัปดาหที่ 10 ทํางาน Powerpoint ของ Domino pizza ออกไปชิม Pizza Company ที่ยูไนเต็ด

เซ็นเตอร แลวไปถายรูปเซ็ตตัวใหมที่รานสุรวงศตอนรับ Summer ทั้งวันกรอก 

Privielege card 

สัปดาหที่ 11 ออกไปแจกใบปลิวเชิญชวนใหมาที่ราน Scoozi pizza สุรวงศ สมัคร 

Tripadvisor เพื่อรีวิว Scoozi pizza เขียนรีวิวลงพันทิป 

สัปดาหที่ 12 คียขอมูล Scoozi member ขอมูลลูกคาเกา 

สัปดาหที่ 13 คียขอมูล Scoozi member ขอมูลลูกคาเกา แกพันทิปที่สงไปใหพี่เลี้ยง 

สัปดาหที่ 14 คียขอมูล Scoozi member ขอมูลลูกคาเกา 

สัปดาหที่ 15 คียขอมูล Scoozi member ขอมูลลูกคาเกา แลวทําบัตรสมาชิก 

สัปดาหที่ 16 คียขอมูล Scoozi member ขอมูลลูกคาเกา แลวพวกพี่ไปเลี้ยงสงที่โรงแรม 
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3.8 อุปกรณและเคร่ืองมือท่ีใช 

3.8.1  ฮารดแวร 

  3.8.1.1. เคร่ืองคอมพิวเตอร (Computer) 

3.8.1.2. เคร่ืองพิมพเอกสาร (Printer) 

3.8.1.3. โทรศัพทมือถือ (Smartphone) 

3.8.1.4. เคร่ืองถายเอกสาร (Photocopier) 

3.8.2  ซอฟตแวร 

  3.8.2.1. โปรแกรม Microsoft Office Word 2010 

3.8.2.2. โปรแกรม Microsoft Excel 2010 



 

บทที่ 4 

ผลการปฏิบัติงานตามโครงงาน 

 

4.1 ผลการวิเคราะหสถานการณ 

จากการที่ไดปฏิบัติงานในตําแหนง Online Marketing ของบริษัท สกูซี่ อิตาเลี่ยน เรสเตอรอง จํากัด  
ตามที่ไดรับมอบหมายใหทํางานเกี่ยวของกับขั้นตอนการสงเสริมการตลาด ผูจัดทําไดทําการวิเคราะห

สถานการณโดยใชวิธี SWOT Analysis ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

4.1.1 จุดแข็ง (Strengths) 

1. ผูบริหารมีความรูและประสบการณในการทําอาหารฝร่ังไดเปนอยางดี  

2. ขนาดของธุรกิจไมใหญจนเกินไป มีตนทุนไมสูงมาก จึงงายตอการดําเนินธุรกิจ โอกาสที่จะ

ลมเหลวมีเปอรเซ็นตนอยมาก  

3. ไดรับการติดตอใหออกรานมากขึ้น จึงทําใหมีลูกคาใหมๆเขามาใชบริการ  

4. เมนูมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบ มีการจัดโปรโมชั่นอยูทุกเดือน เปนการเพิ่มทางเลือกใหกับลูกคา  

5. พนักงานสามารถจดจํารายละเอียดของลูกคาทั้งรายเกาและรายใหมไดเปน อยางดีเยี่ยม เชน ลูกคา

ชื่ออะไร อยูแถวไหน ลูกคาชอบหรือไมชอบทานแบบไหน เปนตน โดยพิจารณาจากระบบฐานขอมูลที่เก็บ

ไว 

6. ความเปนกันเองของผูจัดการรานและพนักงาน ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ และอยากกลับมา

ใชบริการอีก  

7. ความรวดเร็วในการใหบริการ รวมไปถึงการปรุงวัตถุดิบรวดเร็วทันใจ  

8. ระดับราคาโดยเฉลี่ยอยูในระดับปานกลางไมแพงมากจนเกินไป คุมคากับที่ ลูกคาจาย ซึ่งเมื่อ

เทียบกับคูแขงโดยตรง เชน รานพิซซาฮัท เปนตน และคูแขงทางออม เชน รานสยามพิซซา กับรานดิอเมริกัน

ซา แลวน้ัน มีความแตกตาง ในเร่ืองของรสชาติและการเลือกใชวัตถุดิบโดยสิ้นเชิง 

9. มีการควบคุมคุณภาพวัตถุดิบและประกอบอาหารในทุกขั้นตอนใหมีคุณภาพ อยูเสมอรวมไปถึง

รสชาติใหถูกปากคนไทยดวย 

10. ทําเลที่ต้ังเปนจุดรวมแหลงธุรกิจ โรงเรียน สํานักงาน และการคมนาคมที่ สะดวกสบาย 

4.1.2  จุดออน (Weaknesses) 

1. รานมีขนาดเล็กเกินไป จึงทํา ใหไมสามารถรับลูกคาไดมากกวาน้ี 

2. ขาดเทคโนโลยีดานการผลิต เชน เตาอบพิซซา ซึ่งยังไมใชเตาอบพิซซาโดยแทจริง ของ จริงตอง

เปนเตาอบถานหิน ซึ่งมีราคาที่แพง เหมาะสมกับรานที่มีขนาดใหญ พอสมควร 

4.1.3  โอกาส (Opportunities) 

1. ยังไมมีธุรกิจประเภทเดียวในบริเวณพื้นที่เดียวกันอยูในรูปแบบการจัดสงถึง บาน ซึ่งมีรานเราเปน

เจาแรก  

2. ลูกคามีความตองการใหมีบริการในรูปแบบการจัดสงถึงบาน  
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3. การเติบโตของตลาดธุรกิจทํารานอาหารน้ัน มีความเจริญมากขึ้น จึงทําใหมีแนวโนมในการ

เติบโตมากขึ้นตามไปดวย 

4.1.4  อุปสรรค (Threats) 

1. ในปจจุบัน สภาวะตนทุนการผลิตมีแนวโนม สูงขึ้นตามสภาพเศรษฐกิจสงผลใหการดําเนินธุรกิจ

ประกอบการรานสกูซี่พิซซา ไดรับผลกระทบจากราคาสินคาตนทุนที่เพิ่มสูงขึ้น รวมถึงวัตถุดิบในการจัดทํา 

แตละคร้ัง หากพิจารณาจากปจจัยดังกลาวไวขางตนแลว ทําใหธุรกิจตองเผชิญกับสภาวะ และตระหนักทุก

คร้ังในการจัดเตรียมตัวสตอกสินคา ใหมีตนทุนในการจัดเตรียมตํ่าที่สุดเทาที่ธุรกิจจะทําไดมิฉะน้ัน จะ

กลายเปนปญหาในเร่ืองของ ตนทุนคาเสียโอกาส และกลายเปนอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจประกอบกิจการ 

เปนตน 

2. สินคาทดแทนมีใหผูบริโภคไดเลือกสรรคกันมากขึ้น 

4.2  การวิเคราะหดานการตลาด 

4.2.1  การกําหนดสวนแบงทางการตลาด  (S: Segmentation)  

แบงสวนตลาดโดยการใชเกณฑตางๆ เชน กลุมอายุ  การตัดสินใจซื้อสินคาและใชบริการ เปนตน 

4.2.2  การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย (T: Target Market)  

จากการแบงสวนตลาดโดยการใชเกณฑตางๆแลวทําใหสามารถจําแนก กลุมเปาหมายหลักไดแก

กลุมอายุ15-24 ปเปนนักเรียน นักศึกษา หรือวัยรุน ศึกษาอยู บริเวณโรงเรียนใกลเคียง เปนกลุมที่ชื่นชอบและ

รักในการรับประทานพิซซาเปนอยาง มาก ซึ่งมาจากสูตร หนาตา หรับสไตลออสเตรเลี่ยนโดยแท ตัดสินใจ

ซื้อสินคาและใชบริการ จากราคาและคุณรูปที่ไดรับจากตัวสินคาและการไดรับการบริการเปนสําคัญ 

4.2.3  การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (P: Positioning)  

ทางธุรกิจรานสกูซี่พิซซา ไดมีการวางตําแหนงผลิตภัณฑโดยการวาง รูปแบบผลิตภัณฑ จากจุด 

POD หรือ (Point of Difference) โดยการใชแปงที่มีขนาดพิเศษ ใชในการผลิตพิซซาที่มีขนาดเล็กที่สุด 

ลักษณะของแปงมี 2 ขนาด ประกอบไปดวย แปง หนา 5 น้ิวและ 7 น้ิว มีการทําออกมาแบบสไตลโฮมเมด 

(การทําพิซซาแบบสดๆต้ังแตตนจนจบ)ไดคุณคาทางโภชนาการครบครัน สดใหมรสชาติกลมกลอม 

4.3 ทฤษฎสีวนผสมทางการตลาด 

4.3.1 ดานผลิตภัณฑ 

อาหารจานหลัก  :  รานสกูซี่ พิซซา ใหบริการอาหารรูปแบบ พิซซาและพาสตาเปน เมนูหลัก ซึ่งถือ

วาเปนรานที่มีหนาพิซซาและรูปแบบพาสตาที่หลากหลาย มีทั้งแบบมาตรฐาน และแบบผสมความเปนไทย

เพื่อใหถูกปากคนไทย 

อาหารประเภทพิซซา 

1. พิซซาดิอะโวลา 

2. พิซซาคารโบนารา 

3. พิซซาพารมาแฮม 
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4. Porchetta Pork Roast Pizza 

5. พิซซาโฟรชีส 

6. Mixed Mushroom Pizza 

7. พิซซามาการิตา 

8. พิซซามีทเฟสตา 

9. Hawaiian Pizza 

10. พิซซาแฮมอิตาเลี่ยนและเห็ด 

11. พิซซาชีสซี่อิตาเลี่ยนแฮม 

12. พิซซาพารมาแฮมและร็อคเก็ต 

13. พิซซาวิซุวิโอ 

14. พิซซามังสวิรัติ 

15. Salmon Pizza 

16. พิซซาซีฟูด 

17. พิซซาเชฟสเปเชี่ยล 

18. พิซซาลาบหม ู

19. พิซซาขี้เมาซีฟูด 

20. พิซซาตมยําซีฟูด 

อาหารประเภทพาสตา 

1. สปาเก็ตต้ีขี้เมาซีฟูด 

2. เฟตตูชิน่ีตมยําซีฟูด 

3. สปาเก็ตต้ีคารโบนารา 

4. ลิงกวิน่ีผัดหอยลาย 

5. แทลเลียเตลเลเแซลมอน 

6. แองเจ้ิลแฮรเน้ือปู 

7. สปาเก็ตต้ี โพโมโดโร 

8. แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เบคอน 

9. สปาเก็ตต้ี ซอสมะเขือเทศรสจัด 

10. แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เห็ดรวม 
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11. สปาเก็ตต้ี ออล อมาตริเชียนา 

12. ฟูซิลลีเพสโต 

13. สปาเก็ตต้ีซอสไสกรอกโฮมเมด 

14. เชฟสเปเชี่ยลพาสตา 

15. สปาเก็ตต้ีโฟรชีส 

16. ลาซานญาเน้ือ 

17. Fettuccini Mixed Mushroom 

18. แทลเลียเตลเลโบโลเนส 

อาหารจานรอง ไดแก รายการอาหาร ประเภท อาหารจานเคียง และ รายการอาหาร ประเภท ของหวาน

และเคร่ืองด่ืม ดังน้ี  

อาหารประเภทอาหารจานเคียง 

1. ปลาหมึกชุบแปงทอดสไตลอิตาเลี่ยน 

2. ผักโขมอบชีส 

3. ไกไรกระดูก 

4. Garlic bread 

5. ขนมปงกระเทียมชีส 

6. Mash Potato 

7. ไสกรอกหมูยางสไตลอิตาเลี่ยน 

8. ซุปขนมันกุง 

9. ซุปครีมเห็ด 

10. ซีซารสลัด 

11. ร็อคเก็ตสลัด 

12. เมดิเตอรเรเนียนทูนาสลัด 

13. คาปรีเซสลัด 

14. มิกซสลัด 

15. Smoked Salmon Salad 
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อาหารประเภทของหวานและเคร่ืองด่ืม 

1. ทีรามิสุ 

2. พันนาคอตตาสตอเบอรร่ี 

3. นํ้าด่ืมสกูซี่ 

4. เปปซี่ 1.5 ลิตร 

ดานราคา (Price) 

- พิซซา  ราคา  295-495 บาท 

- พาสตา ราคา 180-350 บาท 

- อาหารจานเคียง  ราคา 50-260 

- ของหวานและเคร่ืองด่ืม ราคา 25-135 บาท 

4.3.2 ดานราคา 

4.3.3 ดานสถานที่ 

4.4 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย(Place Strategy) 

ระยะแรก 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย รานสกูซี่พิซซา เลือกใชชอง ทางตรง คือทางรานจะบริการลูกคา 

โดยบริการรูปแบบรานอาหารประเภท Stand alone ผูบริโภครับบริการจากทางรานไดโดยตรง และมีที่จอด

รถในบริเวณดานหนาและดานหลังของราน วัตถุประสงคที่เลือกทําเลที่ต้ังดังกลาวเพราะเปนแหลงศูนยรวม

ของกลุมเปาหมายหลัก เปนทําเลทองในการทํา ธุรกิจ ทําใหการแขงขันของรานอาหารประเภทดังกลาวเปนที่

นาสนใจและสามารถทํากําไรไดสูงสุด รวมถึงความสะดวกในการจัดหาแหลงวัตถุดิบการผลิตทั่วไป 

การตกแตงรูปแบบราน เนนสไตลโฮมเมด เลือกใชโทนสีขาวออกครีม มีการตกแตงดวยตนไมเพื่อ

สรางบรรยากาศสบายๆเหมือนไดน่ังทานพรอมกับครอบครัว 

ระยะกลาง 

การเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย การพัฒนารูปแบบการจัดสงแบบเดลิเวอรลี่ บริการจัดสงทั่วทุก

สถานที่ใหมีการบริการจัดสงมากขึ้น และครอบคลุมกลุมลูกคาเปาหมาย สูงสุด 

ระยะยาว 

เมื่อกิจการดําเนินงานจนเติบโตไดในระยะที่สมควรกิจการจะทําการขยายสาขา จากเดิมที่มีเพียง 1 

สาขา ขยายสาขาไปยังสาขาที่ 2 ที่มีกลุมเปาหมายประเภทเดียวกัน และขยายสาขาไปเร่ือย ๆ 

4.5  กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

บริษัทมีการใชกลยุทธในการสงเสริมการตลาด ดังตอไปน้ีคือ 

1. ลงโฆษณาในอินเตอรเน็ต ตามเว็บไซตที่เกี่ยวของ และเฟสบุคแฟนเพจ 

2. ลงโฆษณานิตยสารที่เกี่ยวของ  
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3. จัดทําใบปลิวแนะนําสินคาและโปรโมชั่น จัดสงไปตามสถานที่ตางๆ  

4. การจัดกิจกรรมรวมกับธนาคารเกี่ยวของในการชําระสินคา  

5. จัดทําบัตรสมาชิก (member card) ใชเปนสวนลดไดในการเขามาใชบริการ ทุกคร้ัง  

6. จัดทําปายชื่อและตราสัญลักษณของทางรานใหสะดุดตาเห็น เดนชัด 

7. การลงโฆษณาผานทางโทรทัศนรายการชื่อดังเชน รายการอรอยรอยราน และรายการตลาดสด

สนามเปา เปนตน  

8. การโฆษณา ณ จุดขาย ถือเปนวิธีการการโฆษณาที่สามารถกระตุนความ ตองการซื้อสินคาไดเปน

อยางดีโดยทําการโฆษณา ณ จุดขายตลอดทั้งป 

4.6 ผลการจัดทําการตลาดออนไลน 

การทําการตลาดดิจิทัลยังคลายการทําตลาดแบบด้ังเดิมอยู แตสิ่งที่แตกตางอยางเห็นไดชัดคือ 

ลักษณะทางกายภาพ ขั้นตอนการทํา และกลุมเปาหมาย ขอดีของการใชการตลาดออนไลนคือความสามารถ

ในการ ‘สรางการรับรู’ โดยใชงบประมาณในการเร่ิมตนที่ตํ่า และสามารถวัดผลไดเร็วและสะดวกกวาสื่อ 

Traditional media  สวนขอเสียคือ บนโลกออนไลนมีสื่ออยูเปนจํานวนมากกวา และตางแขงขันกันอยาง

รุนแรงเพื่อใหเสียงของตนเขาถึงการรับรูของผูมุงหวัง 

ข้ันตอนท่ี 1 Awareness สรางการรับรู  

สามารถสรางการรับรูผานการตลาดออนไลนได 2 รูปแบบดังน้ี 

แบบที่ 1 – การใช Inbound Marketing การใชการตลาดแบบดึงดูดใหคนเขามาหาคุณผานชองทาง

ออนไลน หรือ Inbound Marketing ซึ่งเร่ิมถูกพูดถึงในประเทศไทยมากขึ้น สื่อสารดวย Content Marketing 

การทํา Search Engine Optimization (SEO) ใหถูกหาเจอบน Google การใชสื่อ Social Media ตาง ๆ เชน 

Facebook, LINE, YouTube หรือ Instagram เปนตน การใช Email Marketing การตลาดแบบปากตอปาก การ

สื่อสารผานเว็บบอรด 

แบบที่ 2 – การใช Outbound Marketing คือการใชการตลาดแบบผลัก โดยหลักแลวจะใชการ

โฆษณาผาน Social Media ตาง ๆ ซึ่งขอดีของการลงโฆษณาบนสื่อออนไลนก็คือ สามารถลงโฆษณาโดยใช

งบประมาณเร่ิมตนที่ตํ่าไดอยางแมนยําและตรงกลุมกวาสื่อแบบ Traditional ประเภท โทรทัศน, วิทยุ หรือสื่อ

สิ่งพิมพ และนอกจากน้ันยังสามารถวัดผลไดอยางเร็วและสะดวก Facebook Ads LINE Broadcast Google 

Text/Image Ads YouTube Video Ads Instagram Ads 

ข้ันตอนท่ี 2 Discovery การคนพบ 

วัตถุประสงคเพื่อสรางการรับรูใหกับแบรนด และมีโอกาสที่จะกลายมาเปนลูกคาในภายหลัง โดยวิธี

ใหความรูผาน Content และกอเกิดการบอกตอ โดยในขั้นตอนน้ีผูคนจะเร่ิมไดขอมูลผานหูผานตาเกี่ยวกับ

สินคาหรือบริการของแบรนดเราหรือมีการรับรูวา มีสินคาหรือบริการที่นาจะตอบสนองความตองการของ

ตนเองได โดยผูคนจะเร่ิมคนหาขอมูลบนโลกออนไลนเพื่อเรียนรูศึกษาหาขอมูลเพิ่มเติม ซึ่งวิธีแรกที่มักนึก

ถึงคือ การพิมพคําคนหาบน Google แลวเขาเยี่ยมชมเว็บไซตที่มีขอมูลที่เปนประโยชน และในขั้นตอนน้ี
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น่ีเองที่ผูคนจะเร่ิมคนพบแบรนดของเราและในขั้นตอนน้ี Content ถือเปนสิ่งที่สําคัญมาก ๆ คุณจําเปนตอง

วางกลยุทธและทําการตลาดใหกับ Content โดยจุดประสงคในขั้นตอนน้ีไมใชเพื่อการขายหรือการนําเสนอ

สิทธิพิเศษใด ๆ แตใหโฟกัสไปที่การใหขอมูลที่จําเปนและเปนประโยชนตอผูอาน 

ข้ันตอนท่ี 3 Consideration การพิจารณา 

วัตถุประสงคเพื่อใหไดมาซึ่งลูกคาที่จายเงินซื้อสินคาหรือบริการของแบรนด ผานวิธีการใหขอมูลที่

สามารถชวยแกไขปญหา ตอบสนองความตองการ หรือการอธิบายวา สินคาหรือบริการของเราชวยใหชีวิต

ของพวกเขาเหลาน้ันดีขึ้นไดอยางไร ในขั้นตอนน้ี คุณสามารถสื่อสารและนําเสนอแกผูบริโภคไดโดยตรงวา 

สินคาหรือบริการของเราน้ัน สามารถชวยแกไขปญหาของพวกเขาไดอยางไร และทําไมพวกเขาเหลาน้ันจึง

เหมาะสมกับสินคาหรือบริการของแบรนดเรา ขอควรระวังคือ ในขั้นตอนน้ีผูคนยังไมปกใจเชื่อคุณซะทีเดียว 

เพราะอยาลืมวายังมีขอมูลจากเว็บไซตของคุณมีขอมูล เว็บไซตของคูแขงอีกมากมาย ก็มีขอมูลที่นาสนใจ

เชนเดียวกัน และในขั้นตอนน้ีเอง หากคุณสามารถเผยแพร Content ที่ตอบโจทยพวกเขาได ผูบริโภคก็เร่ิม

เห็นความแตกตางและเร่ิมเปรียบเทียบขอมูลของแตละแบรนดไดชัดเจนยิ่งขึ้น สิ่งที่คุณสามารถนําเสนอ

รูปแบบของ Content ในขั้นตอนน้ี ควรจะเปนกรณีศึกษาเกี่ยวกับสินคา หรือบริการของแบรนดคุณ Content 

ประเภท How-to ใหความรูในการนําสินคาหรือบริการของคุณไปใชแกไขปญหาหรือตอบโจทยตาง ๆ ที่มีอยู

ในใจของผูบริโภครายละเอียดและขอมูลเชิงลึกของสินคาหรือบริการของคุณ 

ข้ันตอนท่ี 4 Conversion การเปลี่ยนเปนลูกคา 

วัตถุประสงคเพื่อปดการขายกับลูกคา โดยการแสดงรายละเอียดและขอมูลของสินคาโดยนําเสนอ

จุดเดนและนําเสนอคุณคาที่เปนเอกลักษณเฉพาะของแบรนดคุณ ในขั้นตอนน้ีผูบริโภคมีความสนใจอยางยิ่ง

ที่ตองการจะทําการซื้อขายกับแบรนดของคุณ โดยอาจตองการการโนมนาวและเพิ่มความมั่นใจอีกเล็กนอย

จากคุณ เพียงใหคุณกระตุนใหถูกจุด ผูบริโภคก็พรอมที่จะจายเงินใหคุณในทันที ดังน้ัน ในขั้นตอนน้ี คุณ

สามารถนําเสนอการขายอยางตรงไปตรงมา (และถาหากคุณพบวาการขายแบบ Hard Sell ของแบรนดคุณมัน

เวิรค ก็จงใชในการปดการขายใหจงได) สิ่งที่คุณตองทําในขั้นตอนน้ีก็คือ Social Proof หรือ Testimonials ที่

ชวยเพิ่มความนาเชื่อถือใหกับแบรนด รีวิวจากลูกคาที่เคยอุดหนุนไปกอนหนาน้ี และใชระบบการรับชําระ

เงินที่นาเชื่อถือและมีระบบปองกันสูงเพื่อปกปองขอมูลของลูกคา 

ข้ันตอนท่ี 5 Customer Relationship การสานสัมพันธกับลูกคา 

วัตถุประสงคเพื่อการติดตอสื่อสารกับลูกคา เพื่อนําไปสูการเปนลูกคาในระยะยาว ผานวิธีการ

ออกแบบและสราง Content สําหรับลูกคาที่เคยอุดหนุนมาแลวโดยเฉพาะ ในขั้นตอนน้ีลูกคาไดซื้อสินคา

หรือบริการของเราไปเปนที่เรียบรอยแลว แตงานของเรายังไมจบเพียงเทาน้ัน ยังตองมีการสงสินคา ขอรีวิว

จากลูกคา รับประกันสินคา และใหความรูเพิ่มเติม เกี่ยวกับผลิตภัณฑตัวอ่ืน ๆ ของบริษัท เพื่อปูทางไปสูการ

ซื้อซ้ํา หรือใชสินคาหลาย ๆ อยางรวมกัน ในขั้นตอนน้ี จําเปนตองออกแบบคําสื่อสารที่แตกตางออกไป จาก

ขั้นตอนแรก ๆ ที่พวกเขาเหลาน้ี ยังไมไดเปนลูกคาของเรา ขั้นแรก ใหคุณคํานวณมูลคาทั้งหมดที่จะเกิดขึ้น

ตลอดชวงชีวิตของลูกคาแตละราย มีสูตรคํานวณดังน้ี Customer Lifetime Value (CLV) = ระยะเวลาที่ลูกคา
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ใชบริการ (ป) x (จํานวนสัปดาหใน 1 ป x มูลคาเฉลี่ยของลูกคา x กําไรเฉลี่ยของลูกคา) ยกตัวอยาง… หาก

สินคาของคุณคือ สบูสมุนไพร ราคา 100 บาท โดยคาดวาลูกคาจะยังคงเลือกใชสินคาของเราเปนเวลา 10 ป 

โดยมูลคาเฉลี่ยของลูกคาที่จับจายใชสอยในแตละสัปดาห คือ 100 บาท โดยกําไรเฉลี่ยของลูกคาอยูที่ 20% — 

ดังน้ัน Customer Lifetime Value (CLV) = 10 x (52 x 100 x 0.20) = 10,400 บาท เมื่อรูตัวเลขของ Customer 

Lifetime Value แลว น่ันคือตัวเลขที่ลูกคาคนหน่ึง ๆ จะสรางกําไรใหกับเราได ดังน้ัน งบประมาณที่ใชใน

การรักษาฐานลูกคา ก็ไมควรจะเกินตัวเลขน้ี เพราะหากมีคาการตลาดที่สูงกวาที่คํานวณเอาไวอาจมีโอกาส

ขาดทุน 

ข้ันตอนท่ี 6 Retention การรักษาฐานลูกคาเดิม 

วัตถุประสงคการรักษาฐานลูกคาเดิมเอาไว และเกิดการซื้อซ้ํา ผานกระบวนการบริการหลังการขาย 

ใหความชวยเหลือกับลูกคาในดานตาง ๆ โดยในขั้นตอนน้ีตองออกแบบ Content Marketing ที่แตกตาง

ออกไป เพราะในขั้นตอนน้ี จะเนนที่การเพิ่มยอดขายจากฐานลูกคาเดิมเปนหลัก ซึ่งจะชวยประหยัด

งบประมาณในการทําการตลาดไดอยางมาก เน่ืองจากเปนลูกคาที่คุนเคย และรูจักกับสินคาเปนอยางดี และ

หากสินคาหรือบริการของแบรนดสามารถตอบโจทยและตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีแลวดวยน้ัน 

ก็ใชการโนมนาวหรือยื่นขอเสนอเพียงเล็กนอย ก็ทําใหเกิดการซื้อซ้ําไดอยางไมยากเย็นเทากับคนที่ยังไมเคย

เปนลูกคาของเรามากอน ลักษณะ Content Marketing ที่ตองทํา อาทิ การใหขอมูลความรูเชิงลึกที่ลูกคา

สามารถนําไปประยุกตใชกับสินคาและบริการของคุณไดอยางเต็มประสิทธิภาพมากขึ้น โดยคุณอาจทําใน

รูปแบบของเอกสารดิจิตอลแจก หรือวีดีโอคลิปดี ๆ ใหรับชม รวมไปถึงการสงขอเสนอพิเศษตาง ๆ ใน

รูปแบบของ Voucher และ Coupon เปนตน 

จากการที่ไดปฏิบัติงานในตําแหนง Online Marketing ของบริษัท สกูซี่ อิตาเลี่ยน เรสเตอรอง จํากัด  
ตามที่ไดรับมอบหมายใหทํางานเกี่ยวของกับขั้นตอนการสงเสริมการตลาด และการวิเคราะหคูแขงเพื่อ

วางแผนกลยุทธทางการตลาด ผานทางเฟสบุคแฟนเพจ ผูจัดทําไดทําการสงเสริมการตลาด โดยจัดทําภาพ 

Graphic โปรโมชั่น และคิด Content สงเสริมการขาย  

4.6.1  การทําภาพ Graphic โปรโมชั่น  

  รายละเอียดงานที่ปฏิบัติ  

งานที่ไดรับมอบหมายจะเปนงานเกี่ยวกับดาน Digital Marketing ใหดึงดูด  เพิ่มความนาสนใจ ความ

ตองการซื้อใหกับลูกคา โดยใช Graphic เขามาชวย โดยจะไดรับหนาที่ใหทํา Artwork (ภาพกราฟฟกที่ใชใน

สื่อการตลาดออนไลน) จากพี่ๆ แผนกการตลาด ,พี่เลี้ยง และ พี่ตําแหนงหัวหนาการตลาดใหทําเพื่อใชโปร 

โมทเมนูตามชวงเทศกาล วันสําคัญพิเศษของประเทศไทย หรือชวงเวลาที่บริษัทเลนโปรโมชั่นพิเศษ  เชน 

กิจกรรมวันเด็ก, เทศกาลวันตรุษจีน,  วันวาเลนไทน, วันสงกรานต, ชวงหนารอน ฯลฯ ลงในเพจ Facebook 

และลงในเว็บไซตหลักของสกูซี่ โดยการปฏิบัติงานจําดําเนินการดวยโปรแกรม Adobe Photoshop cs6  โดย

การสงเสริมการตลาดแบบออนไลนผานเฟสบุคแฟนเพจและเว็บไซตน้ัน จะมีการกําหนดการทํา แบนเนอร
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โฆษณาไว 2 ขนาด คือ ขนาด 315X315 พิกเซล และ 649X238 พิกเซล โดยมีขั้นตอนการจัดทํา แบนเนอร 

ดังน้ี  

1. เปดโปรแกรม Adobe Photoshop  

 

รูปท่ี 4.1 เปดโปรแกรม Adobe Photoshop 

 

 

รูปท่ี 4.2 การสรางไฟลใหม 

 

1. โดยการคลิกเมนู File  

2. New เพื่อสรางไฟลใหม 
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รูปท่ี 4.3 การสรางไฟลใหม 

3. ยกตัวอยางเชน 315X315 พิกเซล 

4. จะไดไฟลขนาดแบนเนอรตามที่ตองการ  

 

 

รูปท่ี 4.4 ไฟลงานที่สรางขึ้น 
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รูปท่ี 4.5 การใสภาพพื้นหลัง 

5.เอาภาพที่คนหาจาก อินเทอรเน็ตมาเปนพื้นหลัง 

6.โดยเนนสีสีนสดใส โดยการลากภาพที่ตองการเขาสูโปรแกรม Adobe Photoshop  

 

 

รูปท่ี 4.6 การสรางตัวหนังสือ 

7. สรางตัวหนังสือ โดยการคลิก เคร่ืองมือ   

8. ตัวอยางการใสตัวหนังสือ 
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รูปท่ี 4.7 การต้ังรูปแบบ ขนาด และ สี ของFont 

9. สี ของFont ตามที่ตองการ 

10 กําหนดขนาด 

11. กําหนด Font  

 

รูปท่ี 4.8 รูปแบบ ขนาด และ สี ของFont ที่กําหนด 

 

12. รูปแบบ ขนาด และสี ของ Font ตามที่เรากําหนด 

 

รูปท่ี 4.9 การใส ภาพ Logo ราน 

13. ใสโลโกตราบริษัท 
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รูปท่ี 4.10 การสรางภาพแบนเนอรโฆษณาสงเสริมการตลาด  

14. รูปภาพที่สมบูรณแบบ 

 

ผูจัดทําไดทําการสราง แบนเนอรโฆษณาตามเทศกาลตาง ๆ  ขนาด 315X315 พิกเซล และโฆษณา

ออนไลนผานเฟสบุคแฟนเพจของราน ดังตัวอยางดังตอไปน้ี  

 
รูปท่ี 4.11 โปรโมชั่นในชวงวันเด็ก 
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ใชลงใน Facebook สีและสิ่งของในภาพจะใชใหเขากับธีม ของวันตรุษจีนโดยใช โคม, อ่ังเปา, พัดจีน, เงิน

ทองกอน งานชิ้น น้ีมีพัฒนาการเร่ืองทักษะการใช Photoshop เพิ่มขึ้นกวางานชิ้นแรกระดับนึง 

 

 

 
 

รูปท่ี 4.12 โปรโมชั่นของวันตรุษจีน Scoozi Pizza Set 399 

 

1.พิซซาขนาด 10 น้ิว (หนาที่รวมรายการ: พิซซาหมูอบ, พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามากริตา, 

พิซซาฮาวายเอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ) 

2. พาสตา (พาสตาที่รวมรายการ: แทเลียเตเลโพโมโดโร, แองเจ้ิลแฮร สไปซี่เบคอน, แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เห็ด

รวม)  

3. ผักโขมอบชีส 

4.. ขนมปงกระเทียมชั้น 
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รูปท่ี 4.13 โปรโมชั่นของวันตรุษจีน Scoozi Pizza Set 599 

 

1. พิซซาขนาด 13 น้ิว (หนาที่รวมรายการ: พิซซาหมูอบ, พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามากา

ริตา, พิซซาฮาวายเอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ) 

2. พิซซาขนาด 10 น้ิว (หนาที่รวมรายการ: พิซซาหมูอบ, พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามากา

ริตา, พิซซาฮาวายเอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ) 

3. พาสตา (พาสตาที่รวมรายการ: แทเลียเตเลโพโมโดโร, แองเจ้ิลแฮร สไปซี่เบคอน, แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เห็ด

รวม)  

4. ไสกรอกหมูยางสไตลอิตาเลี่ยน 

5. ขนมปงกระเทียมชั้น 
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รูปท่ี 4.14 การสรางภาพแบนเนอรโฆษณาสงเสริมการตลาด ขนาด ขนาด 649X238 พิกเซล 

โดยโปรแกรม Adobe Photoshop cs6 

 

 

รูปท่ี 4.15 โปรโมชั่นของวันวาเลนไทน Scoozi Pizza Set 399 

 

1 .พิซซาขนาด 10 น้ิว (หนาที่รวมรายการ:พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามาการิตา, พิซซาฮาวาย

เอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ) 

2. พาสตา (พาสตาที่รวมรายการ: แทเลียเตเลโพโมโดโร, แองเจ้ิลแฮร สไปซี่เบคอน,แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เห็ด

รวม) 

3. ผักโขมอบชีส 

4. การลิคสแตค 
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รูปท่ี 4.16 โปรโมชั่นของวันวาเลนไทน Scoozi Pizza Set 599 

 

1.พิซซาขนาด 13 น้ิว (หนาที่รวมรายการ:พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามาการิตา, พิซซาฮาวาย

เอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ) 

2. พิซซาขนาด 10 น้ิว (หนาที่รวมรายการ:พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามาการิตา, พิซซาฮาวาย

เอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ) 

3. พาสตา (พาสตาที่รวมรายการ: แทเลียเตเลโพโมโดโร, แองเจ้ิลแฮร สไปซี่เบคอน,แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เห็ด

รวม) 

4. ไสกรอกหมูยางสไตลอิตาเลี่ยน 

5. กาลิคสแตค 
 

 
 

รูปท่ี 4.17 สกูซี่ เซ็ต ชุดจัดเต็มสุดคุม 399 
 

1.พิซซาขนาด 10 น้ิว (หนาที่รวมรายการ: พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามาการิตา, พิซซาฮาวาย

เอ้ียน,  พิซซามังสวิรัติ,พิซซาหมูอบ,พิซซาอิตาเลี่ยนแฮมและเห็ด และ พิซซาชีสซีอิตาเลี่ยนแฮม) 

2. พาสตา (พาสตาที่รวมรายการ: ลิงกวิน่ีโพโมโดโร, แองเจ้ิลแฮร สไปซี่เบคอน,แองเจ้ิลแฮร สไปซี่เห็ด 

3. ชิคเกนฟงเกอร 

4.ขนมปงครีมมี่เพสโต 
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รูปท่ี 4.18 สกูซี่ เซ็ต ชุดจัดเต็มสุดคุม 599. 

1.พิซซาขนาด 13 น้ิว (หนาที่รวมรายการ: พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามาการิตา, พิซซาฮาวาย

เอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ,พิซซาหมูอบ,พิซซาอิตาเลี่ยนแฮมและเห็ด และ พิซซาชีสซี่อิตาเลี่ยนแฮม) 

2. พิซซาขนาด 10 น้ิว (หนาที่รวมรายการ: พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามาการิตา, พิซซา

ฮาวายเอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ,พิซซาหมูอบ,พิซซาอิตาเลี่ยนแฮมและเห็ด และ พิซซาชีสซี่อิตาเลี่ยนแฮม) 

3. พาสตา (พาสตาที่รวมรายการ: ลิงกวิน่ีโพโมโดโร, แองเจ้ิลแฮร สไปซี่เบคอน,แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เห็ดรวม) 

4. ชิคเกนฟงเกอร 

5.ขนมปงครีมมี่เพสโต 

 

 
 

รูปท่ี 4.19 DUO Delicious 500 

 

จะสั่งพิซซาฮาวายเอ้ียนขนาด 13 น้ิว 2 ถาด หรือ พิซซาคารโบนาราขนาด 13 น้ิว 2 ถาด หรือ รับอยางละถาด

ก็ได!ในราคาเพียง 500 บาทเทาน้ัน!! 

 สามารถสั่งไดทั้งทานหนาราน, ซื้อกลับบาน และเดลิเวอร่ี 

พิซซาขนาด 13 น้ิว เลือกหนาพิซซาไดระหวาง พิซซาคารโบนารา และ พิซซาฮาวายเอ้ียน 

จํากัด 2 สิทธิ์ตอ 1 บิล 
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รูปท่ี 4.20 การโฆษณาสงเสริมการตลาดดวยภาพกราฟกบนเว็บไซตราน 

 

1.พิซซาขนาด 10 น้ิว (หนาที่รวมรายการ:พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามาการิตา, พิซซาฮาวาย

เอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ) 

2.พาสตา (พาสตาที่รวมรายการ: แทเลียเตเลโพโมโดโร, แองเจ้ิลแฮร สไปซี่เบคอน,แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เห็ดรวม) 

3.ผักโขมอบชีส 

4.การลิคสแตค 
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รูปท่ี 4.21 การโฆษณาสงเสริมการตลาดดวยภาพกราฟกบนแฟนเพจ 

 

1.พิซซาขนาด 13 น้ิว (หนาที่รวมรายการ:พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามาการิตา, พิซซาฮาวาย

เอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ) 

2. พิซซาขนาด 10 น้ิว (หนาที่รวมรายการ:พิซซาดิอะโวลา, พิซซาคารโบนารา, พิซซามาการิตา, พิซซาฮาวาย

เอ้ียน, พิซซามังสวิรัติ) 

3. พาสตา (พาสตาที่รวมรายการ: แทเลียเตเลโพโมโดโร, แองเจ้ิลแฮร สไปซี่เบคอน,แองเจ้ิลแฮร สไปซี่ เห็ด

รวม) 

4. ไสกรอกหมูยางสไตลอิตาเลี่ยน 

5. กาลิคสแตค 
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4.7   ผลการปฏิบัติงานประสานงานท่ัวไป 

4.7.1 จัด Gift Voucher สงไปใหแตละสาขาตาง ๆ  

          รายละเอียดงานที่ปฏิบัติ  

เปนงานที่ไดรับมอบหมายมาวาใหสง Gift Voucher ในราคา 100 บาทไปแตละสาขาของรานโดยดู

ยอดของแตละสาขาวาตองการกี่ใบ แตละสาขาจะตองการไมเทากัน เชน สาขาสุรวงศตองการ 20 ใบ สาขา

ลาดพราวตองการ 30 ใบ ตองดูจากยอดที่ขายไดแตละสาขา แลวสงไปในจํานวนที่เหมาะสม นับใสซอง แลว

สงไปยงัสาขาสุรวงศและสาขาลาดพราว ยอดรวมแตละเดือนของแตละสาขาไดทั้งหมด 3,000 ใบ 

4.7.2 จัดสง member card สงใหแตละสาขาตาง ๆ   

             รายละเอียดงานที่ปฏิบัติ  

การเปนสมาชิก member card ตองรับประทานอาหารต้ังแต 1,000 ขึ้นไปจะไดบัตรสมาชิกฟรีใหกับ

ลูกคา แลวนํามาสะสมแตมคร้ังตอไป ใหสวนของการทํางานสงบัตรสมาชิก member card ใหกับแตละสาขา

ที่ตองการบัตรเพิ่มโดยสงไปในจํานวนที่เหมาะสมไมขาดไมมากไป เชน สาขาสุรวงศตองการ 20 ใบ สาขา

ลาดพราวตองการ 30 ใบ   

4.7.3. ทํากลองใสใบปลิว   

          รายละเอียดงานที่ปฏิบัติ  

   ทํากลองกระดาษแข็ง ไวใสใบปลิวเมนูอาหารโปรโมชั่นไววางที่หนารานแตละสาขา เชน สาขาสุ

รวงศ สาขาลาดพราว สาขาเดอะพรอมานาด เปนตน  

4.7.4 ปมวันวันหมดอายุในบัตรโปรโมชั่น   

          รายละเอียดงานที่ปฏิบัติ  

รับงานมาจากพี่แผนกการตลาดวาตองปมวันหมดอายุใสบัตรโปรโมชั่นที่รวมรายการ โดยพี่ๆจะ

กําหนดวันหมดอายุที่ตองปมมาให จํานวนเทาไหร ปมบัตรแลวเอาใสซองสงใหแตละ สาขา  

เชน สาขาสุรวงศจํานวน 100 ใบ สาขาลาดพราวจํานวน 50 ใบ สาขาเดอะพรอมานาดจํานวน 30 ใบ  

4.7.5 เช็คสตอกสินคา   

          รายละเอียดงานที่ปฏิบัติ  

ไปที่โรงงานผลิตสาขาเดอะไลทเฮาทแลวเช็คสตอกวาตองผลิตอีกเทาไหร มีของชิ้นไหนที่ยังเอามา

ใชงานไดอีกบาง เชน แปงพิซซา ชีส  

4.7.6 ข้ันตอนการใชโปรแกรมเอ็กเซล (Excel) ในการเก็บขอมูลลูกคา 

ระบบการคียขอมูลโดยใชโปรแกรมเอ็กเซล (Excel) ทําโดยการนําเอาขอมูลของลูกคา มาคียใสใน

โปรแกรมเอ็กเซล (Excel) เพื่อใหงายตอการนับจํานวนลูกคาที่มาใชบริการในรานอาหาร ดังน้ันจึงจัดทํา

ระบบการคียขอมูลลูกคาเพื่อใหสะดวกในการทํางานมากขึ้น 
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รูปท่ี 4.22 การคียขอมูลลูกคาโดยใชโปรแกรมเอ็กเซล (Excel) 

 

การจัดเก็บขอมูลลูกคาโดยใชโปรแกรมเอ็กเซล (Excel) เขามาชวยทําใหลูกคาจัดเปนระเบียบมาก

ขึ้นและงายตอคียขอมูลในคร้ังตอไป 

 

Excel ชองที่ 1 ชื่อ – นามสุกลของลูกคาที่สมัครบัตร member card 

 ชองที่ 2  วัน / เดือน / ป เกิดของลูกคา 

 ชองที่ 3  อีเมลของลูกคา 

 ชองที่ 4  เบอรโทรศัพทที่สามารถติดตอได 

 ชองที่ 5  ที่อยูของลูกคา 

 ชองที่6   สมขาที่มาสมัครบัตร member card 

 

 

 



 

 บทที่  5 

สรุปผล และขอเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลโครงงานหรืองานวิจัย 

 5.1.1 สรุปผลของโครงงาน 

จากการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา ณ บริษัท Scoozi pizza จํากัด ต้ังแตวันที่ 7 มกราคม 2562 ถึง วันที่  

26 เมษายน 2562 ในตําแหนง Online Marketing ฝายการตลาด ทําใหผูจัดทําไดรับความรูและประสบการณ

ตางๆจากหลายฝาย ที่คุมคาในการทํางาน โดยเฉพาะความรูความเขาใจในวิชาชีพดานการสงเสริมการตลาด

ออนไลน ไดเรียนรูกระบวนการปฏิบัติของแผนกการตลาด โดยเฉพาะ การทําการตลาดออนไลนเชิงรุก การ

ปฏิบัติอยางเปนขั้นตอนและวิธีการทําเอกสารอยางถูกตอง ซึ่งผูจัดทําสามารถนําไปประยุกตใชใหเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

5.1.2 ขอจํากัดหรือปญหาของโครงงาน 

   5.1.2.1 ใชโปรแกรม Photoshop ที่ไมไดเรียนมาโดยตรง และ เกิดขอผิดพลาดในการทํางาน 

 5.1.2.2 ฐานลูกคาไมมีการจัดลําดับของเกาและของใหม ทําใหเกิดปญหาของเกาคางอยูใน

ระบบจึงมีผลทําใหการรายงานเกิดความลาชา 

 5.1.3 ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการเพื่อใชเปนแนวทางในการพัฒนาใหมีประสิทธิภาพ 

 5.1.3.1 จัดระบบในการคียขอมูลใหไมซับซอน โดยจัดใหมีการคียลูกคาวันตอวัน  

 5.1.3.2 จัดลําดับฐานลูกคาและแยกประเภทลูกคา โดยนําลูกคาประเภทเดียวกันไวในสวน

เดียวกัน หรือนําลูกคาประเภทเดียวกันแตเปนลูกคาเกาและลูกคาใหม ไวสวนเดียวกันแตตองมีรหัสที่บงบอก

ถึงลูกคาน้ัน ๆ จะทําใหงายตอการจดจําลูกคา 

5.2  สรุปผลการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา 

จากการที่ไดปฏิบัติงานในตําแหนง Online Marketing ของบริษัท สกูซี่ อิตาเลี่ยน เรสเตอรอง จํากัด  
ตามที่ไดรับมอบหมายใหทํางานเกี่ยวของกับขั้นตอนการสงเสริมการตลาด ผูจัดทําไดทําการวิเคราะห

สถานการณโดยใชวิธี SWOT Analysis และดําเนินการทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย ของทาง

บริษัท โดยการออกปฏิบัติงานสหกิจศึกษาในคร้ังน้ี ไดรับประโยชนมากมาย ทั้งยังไดเรียนรูปญหาที่อาจจะ

เกิดจากการทํางานในสถาณการณจริง ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

 5.2.1 ขอดีของการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา 

 5.2.1.1 การออกปฏิบัติงานสหกิจศึกษาทําใหนักศึกษาไดรับความรูความเขาใจในลักษณะของ

งานตาง ๆ ที่สอดคลองกับวิชาสาขาของตนที่ไดเรียนมา  

 5.2.1.2 ทําใหนักศึกษาเรียนรูการปรับตัวและรูจักปรับสภาพแวดลอมภายนอกของมหาวิทยาลัย

มีความตรงตอเวลา มีความรับผิดชอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน และสามารถปฏิบัติงานที่ตนเองที่ไดรับ

มอบหมายใหมีประสิทธิภาพสูงสุด อันเปนพื้นฐานในการปฏิบัติงานจริงในอนาคต  
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 5.2.1.3 การปฏิบัติสหกิจศึกษาเปนการสงเสริมใหนักศึกษาไดรับประสบการณตรงจากการ

ทํางานและมีวิธีการปรับตัวและรับมือจากสถานการณตาง ๆ ไดอยางถูกตอง 

 5.2.2 ปญหาท่ีพบของการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา 

 5.2.2.1 เอกสารของทางบริษัทเปนขอมูลที่สําคัญและเปนความลับภายในบริษัทจึงไมสามารถ

เปดเผยได ทําใหขอมูลบางสวนอาจจะศึกษาไดไมครบถวน 

 5.2.2.2 พื้นที่ใชสอยตางๆไมเอ้ืออํานวยตอการปฏิบัติงาน 

 5.2.2.3 การรวบรวมขอมูลตาง ๆ ในแตละขั้นตอนมีจํานวนมากและระยะเวลาในการเก็บขอมูล

ยังไมเพียงพอ 

 5.2.3 ขอเสนอแนะจากการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา 

 5.2.3.1  ควรปฏิบัติตนตามกฎระเบียบ ขอปฏิบัติของสถานประกอบการ 

 5.2.3.2 ศึกษาตําแหนงที่ตนเองไปฝกงานวาตองปฏิบัติตามอยางไรเพื่อที่จะไดมีความพรอมใน

การทํางาน 

 5.2.3.3  ควรปฏิบัติตามกฎระเบียบและเงื่อนไขของบริษัท 

 5.2.3.4. เขาทํางานตรงตอเวลา ตามที่องคกรกําหนด 

 5.2.3.5. ตองสามารถปรับตัวเขากับวัฒนธรรมในสถานประกอบการน้ันได 

 5.2.3.6 รับฟงคําแนะนําและการสอนงานจากพนักงานในบริษัทจะสงผลทําใหการปฏิบัติงาน

ประสบผลสําเร็จไดดียิ่งขึ้น 

 5.2.3.7  ควรมีความคลองแคลวและมีความรอบคอบในการปฏิบัติงาน 
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ภาคผนวก  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ภาคผนวก ก 

ภาพ Artwork สงเสริมการตลาด 

 

 
รูปที่ ก.1 ภาพแบนเนอรโฆษณาในวันเด็ก 

 

 
รูปที่ ก.2 ภาพแบนเนอรโฆษณาในวันเวาเลนไทน 

 



 
 

 
รูปที่ ก.3 ภาพแบนเนอรโฆษณาในวันตรุษจีน ราคา 399 

 

 
รูปที่ ก.3 ภาพแบนเนอรโฆษณาในวันตรุษจีน ราคา 599 

 

 

 

 



 
 

        ภาคผนวก ข 

ผลงานการทําการตลาดออนไลน 

 

 
รูปที่ ข.1 การทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย เนื่องในวันวาเลนไทน 

 



 
 

 
รูปที่ ข.2 การทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย เนื่องในวันวาเลนไทน2 

 



 
 

 
รูปที่ ข.3 การทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย เนื่องในวันตรุษจีน 



 
 

 
รูปที่ ข.4 การทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย เนื่องในวันเด็ก 



 
 

 
รูปที่ ข.5 การทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย โปรโมชั่น ซื้อ 1 ได 2 

 



 
 

 
รูปที่ ข.6 การทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย เนื่องในวันสงกรานต 



 
 

 
รูปที่ ข.7 การทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย ในโปรโมชั่น 399 / 599 



 
 

 
รูปที่ ข.8 การทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย โปรโมชั่น ถาดใหญ 350 บาท 



 
 

 
รูปที่ ข.9 การทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย เนื่องในชวง Summer 



 
 

 
รูปที่ ข.10 การทําการตลาดออนไลนผานสื่อโซเชียลมีเดีย โปรโมชั่น ซื้อ 1 ได 2 
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ประวัตินักศึกษา 

 

รหัสนักศึกษา :   5804300067 

ชื่อ-นามสกุล:  รัตนา บุญเมน  

เบอรโทรศัพท:   098-832-7480 

E-mail:    ploykiko_bas@hotmail.com 

 ที่อยู: 74/12 หมู5 หมูบาน

พฤกษา49/2 ตําบล เสาธงหิน 

อําเภอ บางใหญ   จ. นนทบุรี 
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	ลาซานญ่าเนื้อ
	Fettuccini Mixed Mushroom
	แทลเลียเตลเลโบโลเนส
	ปลาหมึกชุบแป้งทอดสไตล์อิตาเลี่ยน
	ผักโขมอบชีส
	ไก่ไร้กระดูก
	Garlic bread
	ขนมปังกระเทียมชีส
	Mash Potato
	ไส้กรอกหมูย่างสไตล์อิตาเลี่ยน
	ซุปข้นมันกุ้ง
	ซุปครีมเห็ด
	ซีซ่าร์สลัด
	ร็อคเก็ตสลัด
	เมดิเตอร์เรเนียนทูน่าสลัด
	คาปรีเซ่สลัด
	มิกซ์สลัด
	Smoked Salmon Salad
	ทีรามิสุ
	พันนาคอตต้าสตอเบอร์รี่
	น้ำดื่มสกูซี่
	เป๊ปซี่ 1.5 ลิตร
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