
บทท่ี 2 

ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

 
การศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกาแฟสดของผูบริโภค

ในอําเภอเมืองนครสวรรค ไดนําทฤษฎีท่ีเกี่ยวของมาเปนกรอบในการศึกษาดังนี้คือ ทฤษฎีสวน
ประสมการตลาด(Marketing mix) เกี่ยวของกับองคประกอบปจจัยพื้นฐาน ทางการตลาด 4 ประการ
(4Ps) คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด จะเปนปจจัยสําคัญท่ีสามารถทําให
บรรลุผลสําเร็จ ในการตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย โดยมีรายละเอียดดังนี้คือ 

 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด  
 สวนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด
ท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวยปจจัย
ดังตอไปนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนของ
ลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและส่ิงท่ีสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑสี 
คุณภาพ ตราสินคา บริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานท่ี บุคคล
หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย
สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  
 ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับ 
ไดแก 

- ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภค
ไดรับโดยตรง ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการท่ีแทจริงของลูกคาได เชน การดื่มกาแฟสด มี
ประโยชนพื้นฐานเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีตองการดื่มเพื่อลดอาการงวงนอน 
หรือรสชาติและกล่ินของกาแฟสดดี หรือตองการดื่มเพราะเปนเคร่ืองดื่มท่ีใหประโยชน 

- รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) 
หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได ไดแก คุณภาพของสินคา 
เชน ใชเมล็ดกาแฟจากแหลงท่ีมีช่ือเสียง Food Quality : มีความสม่ําเสมอของคุณภาพ  มีความ
สะอาดและมีความสวยงามของบรรจุภัณฑกาแฟสด เปนตน 
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- ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผู
ซ้ือคาดหวังวาจะไดรับ และใชเปนขอตกลงจากการซ้ือสินคา การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะ
คํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก เชน รสชาติและกล่ินรสของกาแฟสดจะตองมีรสชาติท่ีดี
มีความสดใหม และความสะอาด เปนตน 

- ผลิตภัณฑสวนเพ่ิม (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติมท่ีผูซ้ือจะ
ไดรับควบคูกับการซ้ือสินคา ประกอบดวยบริการกอนการขายและหลังการขาย เชน อาจจะมีกาแฟ
สูตรพิเศษเพื่อเพิ่มทางเลือกใหกับผูบริโภคเฉพาะกลุม ยกตัวอยางเชน กลุมผูบริโภคที่ไมชอบกาแฟ
สดรสชาติหวาน ทางรานก็จะมีกาแฟสดสูตรหวานนอยหรือใสสารใหความหวานแทนน้ําตาลเพื่อ
เปนประโยชนตอผูบริโภคทางดานสุขภาพ เปนตน 

- ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ท่ี
สามารถเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต เชน ความ
หลากหลายของประเภทกาแฟสด เพิ่มรสชาติใหมๆ มีใหเลือกหลากหลายขนาดและการมีผลิตภัณฑ
อ่ืนๆจําหนายในราน เปนตน 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงท่ีอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑหรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน ของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา ของผลิตภัณฑกับราคา ของผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภค
ก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาท่ีรับรู (Perceived) ใน
สายตาของผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคา
ผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาแลคาใชจายท่ีเกี่ยวของ (3) ภาวการณแขงขัน ธุรกิจจะไดรับอิทธิพล
จากปจจัยตางๆ ซ่ึงถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญในการแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ 
นโยบายภาครัฐ เปนตน ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวราคาของกาแฟสดจะแตกตางกันตามระดับคุณภาพและ
ความมีช่ือเสียงของรานท่ีจําหนาย 
  2.1 การกําหนดราคาขาย มีหลายวิธีดวยกันซ่ึงบริษัทอาจเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่งหรือ
หลายวิธีรวมกันได ซ่ึงจะมีการจัดประเภทวิธีการตั้งราคาโดยพิจารณาจากปจจัยสําคัญ 3 ประการคือ 
   2.1.1 ตนทุน ซ่ึงเปนเกณฑข้ันตํ่าในการกําหนดราคาทําใหเกิดวิธีการต้ัง
ราคาโดยมุงท่ีตนทุน  
   2.1.2 ราคาของคูแขงขันและราคาขายสินคาทดแทน ทําใหเกิดวิธีการต้ัง
ราคาโดยมุงท่ีการแขงขัน  
   2.1.3 การประเมินลักษณะท่ีเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคาใช
เปนเพดานของการกําหนด ทําใหเกิดการต้ังราคาโดยมุงท่ีอุปสงค  
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  2.2 สวนลด หมายถึงสวนลดโดยตรงจากราคาขายเม่ือมีการซ้ือในระหวาง
ระยะเวลาที่กําหนดไว เชน การใหสวนลดปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด สวนลดตาม
ฤดูกาล เปนตน   
  2.3 สวนยอมให หมายถึง สวนลดท่ีผูขายยอมใหกับผูซ้ือ เชน สวนยอมใหจากการ
นําสินคาเกามาแลกสวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาดสวนยอมใหสําหรับการเปนนายหนา 
  2.4 ระยะเวลาการชําระเงิน หมายถึงชวงเวลาท่ีผูบริโภคชําระคาสินคาตามเง่ือนไข
ของแตละบริษัท 
  2.5 ระยะเวลาการใหสินเช่ือ (Credit term) หมายถึงชวงเวลาท่ีผูขายยอมใหสินเช่ือ
คาสินคาตามเง่ือนไขท่ีตกลง 
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมาย โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา
ประกอบดวย ทําเลที่ต้ัง การขนสง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึงกลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวของ
กับการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑหรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง
ผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑและหรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูก
เปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง จาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม และใชชองทางออม จากผูผลิตผานคนกลางไปยัง
ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  
  3.2 การกระจายตัวสินคา หรือ การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด หมายถึง 
งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการ
ผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายของการบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาโดยมุงหวังกําไรหรือหมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม กิจกรรมการกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญคือการขนสง 
การเก็บรักษา การคลังสินคา และการบริหารสินคาคงเหลือ  
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย และ
การติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่ง 
หรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน โดยพิจารณา
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ถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดโดยเคร่ืองมือ
สงเสริมการตลาดท่ีสําคัญดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ (หรือ) 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
  4.2 การขายโดยใชพนักงาน เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยใช
บุคคล 
  4.3 การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือจากการ
โฆษณาการขายโดยใชพนักงาน การใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ
ของผูบริโภค 
  4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับ
สินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงินใหแกเจาของส่ือ สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความ
พยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง 
การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
 
ความรูเก่ียวกับกาแฟสด 
 กาแฟ นับจากอดีตท่ีมนุษยรูจักนํากาแฟจากปามาบริโภค  ซ่ึงแรกๆมนุษยนาจะนํากาแฟมา
บริโภคในทางยามากกวา  สมัยดึกดําบรรพมนุษยอยูกับปาเขามาตลอด จึงรูถึงคุณคาของตนไม
ใบไมแตละชนิดดี  รวมท้ังนําตนไมเหลานี้มาใชในทางยา ซ่ึงอาจจะใชใบ  ผล หรือราก กิ่งกาน
ตางๆ ซ่ึงทุกสวนมีประโยชนท้ังส้ิน  แตสําหรับกาแฟ ซ่ึงเปนพืชปามากอน เช่ือกันวาแรกๆนํามาใช
บําบัดการเจ็บปวย  ชวยลดอาการเจ็บลงได รวมถึงการนํากาแฟไปใชในการหามเลือดและอ่ืนๆ 
หลังจากท่ีความเจริญเขามาครอบงํามนุษย กาแฟก็ไดเวลานํามาปลูกเปนกิจจะลักษณะตามความ
นิยม  จนกลายมาเปนพืชเศรษฐกิจของโลกไปแลว ในแตละปคนท้ังโลกบริโภคกาแฟหลายแสน
ตัน  การปลูกกาแฟก็เร่ิมนําความรูทางวิทยาศาสตรมาพัฒนาใหไดกาแฟท่ีใหผลผลิตและคุณภาพสูง 
การคัดเลือกพื้นท่ีท่ีเหมาะสม  การคัดเลือกสายพันธุของกาแฟ  ส่ิงเหลานี้ลวนแลวแตเกี่ยวของกับ
คุณภาพของกาแฟท้ังส้ิน  กาแฟถูกนําไปทําเปนผลิตภัณฑหลากหลายชนิด  แตสวนมากจะอยูในรูป
ของเคร่ืองดื่ม ซ่ึงมีสวนผสมของกาแฟมากบางนอยบางตามความตองการของผูผลิต โดยปริมาณ
การผลิตกาแฟของโลกน้ันสามารถเรียงลําดับ ไดดังนี้ คือ  
  1. กลุมประเทศบราซิล ผูผลิตอันดับ 1 ของโลก ผลิตไดประมาณ 1.6 ลานตัน/ป  
  2. กลุมประเทศเอเชีย ผลิตไดประมาณ 1.3-1.5 ลานตัน/ป  
  3. ประเทศเขตแอฟริกา ประเทศผูผลิตอันดับ 2 ผลิตได ประมาณ 0.72 ลานตัน/ป  
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        ประเทศไทยสามารถปลูกกาแฟเปนอันดับ 3 ในเอเชียตะวันออกเฉียงใต (รองจาก
อินโดนีเซียและเวียดนาม) โดยมีพื้นท่ีการปลูกกาแฟท้ังหมด 411,843 ไร พื้นท่ีใหผลผลิต 381,650 
ไร (ป 2541) คาดวาในป 2548 พื้นท่ีใหผลผลิต 409,266 ไร (ขอมูลจากกรมสงเสริมการเกษตร) โดย
พื้นท่ีการปลูกสวนใหญอยูทางภาคใตและภาคเหนือ สายพันธุท่ีมีคุณคาทางเศรษฐกิจท่ีสําคัญ คือ 
พันธุอราบิกา และพันธุโรบัสตา โดยเฉพาะกาแฟโรบัสตาของไทยเปนชนิดท่ีมีคุณภาพดีและ
ยอมรับอยางกวางขวางในนานาชาติ ตลาดสงออกหลัก คือ สหรัฐอเมริกา, ยุโรป, ญ่ีปุน และสิงค
โปร (สถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงประเทศไทย ฝายเทคโนโลยีอาหาร, 2550:
ออนไลน) 
 
 การจัดการหลังการเมล็ดกาแฟ 
 การผลิตเมล็ดกาแฟเพื่อใหมีคุณภาพท่ีดีนั้น นอกจากจะเก่ียวของกับการเจริญเติบโต การ
พัฒนาของผลกาแฟอยางตอเนื่องในระยะกอนการเก็บเกี่ยวแลว ยังข้ึนกับข้ันตอนตางๆ หลังการเก็บ
เกี่ยว ดังนี้ 

1. การเก็บเกี่ยวมีความสําคัญมากตอคุณภาพของสารกาแฟและผลิตภัณฑ คุณภาพของ
กาแฟท่ีดี ไดจากการเมล็ดกาแฟท่ีสุกพอดีไมเขียวเกินไป หรือไมสุกมากเพราะจะทําใหเกิด
กระบวนการหมักสงผลตอรสชาติของผลิตภัณฑ เนื่องจากเมล็ดกาแฟท่ีไมไดคุณภาพตามท่ีตองการ
จะเขาสูกระบวนการผลิตจะทําใหไดคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีตํ่า โดยการเก็บจะเก็บผลที่สุกมีสีสม –
แดง การสุกของเมล็ดกาแฟจะไมสุกท้ังตน ดังนั้นจึงตองคอยเก็บเร่ือยๆ ประมาณ 3-4 คร้ัง โดยเวน
ระยะหางกันประมาณ 20 วันตอคร้ัง  

2. การเก็บรักษาเมล็ดกาแฟ ภาชนะบรรจุ ควรสะอาดและใหม ปราศจากกล่ิน โรงเก็บ
ควรต้ังอยูในที่ไมอับช้ืน ความช้ืนสัมพัทธในโรงเก็บไมควรเกิน 60% ระยะเวลาในการเก็บรักษา 
คุณภาพเมล็ดกาแฟจะเปลี่ยนแปลงเร็วหรือชาข้ึนอยูกับอุณหภูมิและความชื้นสัมพันธ และ
ระยะเวลาในการเก็บรักษา ความช้ืนในเมล็ดกาแฟไมควรเกิน 13%  

3. สุขลักษณะและความสะอาด ควรเก็บกาแฟใหหมดตนเพื่อขจัดแหลงท่ีอยูอาศัยของ
แมลงจําพวก มอด  

4. มาตรฐานของเมล็ดกาแฟ เมล็ดกาแฟท่ีดีจะใหคุณภาพกาแฟท่ีดี ขอบกพรองท่ีพบใน
เมล็ดกาแฟเปนเหตุใหรสชาติกาแฟเสียไป  
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 กระบวนการผลิตกาแฟ (Coffee Processing) 
  กระบวนการผลิตกาแฟมี 2 วิธีดวยกันคือ กระบวนการผลิตแบบแหง ( Dry 
processing) และแบบเปยก ( Wet Processing) หรือท่ีเรียกวา “ สีเปยก ” กระบวนการแบบเปยกหรือ
สีเปยกคํานึงถึงคุณภาพผลิตภัณฑท่ีสูง แตกระบวนการแบบแหงจะใหรสสัมผัสท่ีกลมกลอม  
 การเตรียมวัตถุดิบ  
  การผลิตแบบแหง (Dry Processing) เร่ิมตนจากการคัดเลือกผลกาแฟ โดยเทลงใน
ภาชนะบรรจุน้ํา คัดผลกาแฟท่ีลอยนํ้าท้ิง เพราะ เปนผลที่สุกเกินไป ผลแหงหรือผลที่ถูกแมลง
ทําลาย จากนัน้นําผลกาแฟที่จมน้ําไปตากบนลานซีเมนตหรือในถาด โดยการตากไมควรใหความ
หนาของช้ันผลกาแฟหนาเกิน 3 ซ.ม. และกลับเปนระยะๆ เพื่อปองกนัการหมักและสีของผลกาแฟ
ไมสมํ่าเสมอ 
      - การกะเทาะเปลือก (Hulling) ผลกาแฟท่ีแหงจะถูกกะเทาะเปลือกเพื่อเอาสวนท่ี
เรียกวา pericarb ออก ซ่ึงสามารถใชมือหรือใชอุปกรณท่ีมีลักษณะคลายครกกับสากหรือใชเคร่ือง
กะเทาะเปลือก โดยเคร่ืองกะเทาะเปลือกจะใชสกรูเปนองคประกอบหลักในการทําใหเปลือกสวน 
pericarbหลุดออก  
      - การทําความสะอาด(Cleaning) เมล็ดกาแฟท่ีถูกกะเทาะเปลือกเรียบรอยแลวจะ
ถูกนํามาทําความสะอาดโดยการใชลมเปา  
  กระบวนการแบบเปยก (Wet Processing) วิธีการนี้ผลกาแฟจะถูกบีบ ค้ันหรือโม
โดย Pulping Machine หรือ อุปกรณท่ีมีลักษณะคลายครกกับสาก เพื่อทําใหผิวนอกของผลกาแฟ
เปอยยุย (ช้ัน Mesocrab และช้ัน Exocrab) ทําใหเมล็ดเกิดเปนเมือกล่ืน โดยเมือกล่ืนนี้จะทําใหเกดิ
กระบวนการหมักและการยอยสลายเมล็ดกาแฟจะถูกลางและทําแหงตอไป 
  - การเอาเนื้อออกจากผล (Pulping)  การเอาเนื้อออกจากผลหรือ การโมจะเปนการ
ทําใหผิวภายนอกสีแดง (Exocrab) และสวนเนื้อยุยสีขาว (Mesocrab) หลุดออก จงึสามารถทําให
แยกเมล็ดออกจากผลได กระบวนการนี้หากผลกาแฟไมเจริญเติบโตเต็มท่ีและยงัเขียวอยูจะทําให
ยาก ตอการทําใหเนื้อเปอยยุย ดังนั้นการเก็บเกีย่วผลท่ีเหมาะสมสําหรับแปรรูปจึงมีความสําคัญมาก 
ในระดบัอุตสาหกรรมขนาดเล็ก ผลกาแฟจะถูกทําใหเปอยยุยโดยใชอุปกรณท่ีคลายครกกับสาก 
หรือเคร่ืองมือท่ีใชระดับอุตสาหกรรมขนาดเล็ก ท่ีเหมาะสมคือ Drum pulper , Disc pulper  
     - การเอาเยื่อเมือกออก  เยือ่เมือกท่ีหุมเมล็ดกาแฟหลังจากการโมเมล็ดแลว จะ มี
สวนประกอบของเฮมิเซลลูโลส สารประกอบเพคติน น้ําตาล และสารท่ีไมสามารถละลายไดในน้ํา 
สามารถกําจัดออกดวยวิธีการทางเคมี น้ํารอน หรือใช agua pulper อยางไรก็ตามในอุตสาหกรรม
ขนาดเล็กนยิมใชวิธีการหมัก โดยการนําเมล็ดกาแฟใสถังพลาสติกหรือแทงคและทิ้งไวจนกระท่ัง
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เมือกนั้นหลุดออกไป โดยเมือกท่ีหลุดออกไปเกดิจากการทํางาน ของเอนไซนและแบคทีเรียท่ีมีอยู
ตามธรรมชาติ ในระหวางการหมักควรทําการกวนเปนคร้ังคราว และหม่ันตรวจสอบอยูเสมอวา 
เมือกล่ืนถูกทําลายไปหรือยัง โดยการนําเมล็ดมาลางน้ํา หากสัมผัสแลวรูสึกถึงความแข็งหยาบไม
ล่ืน แสดงวาเมือกล่ืนไดถูกทําลายไปแลว จะตองรีบลางเมล็ดท้ังหมดทันทีเพื่อปองกันการเกิดกล่ิน
รสท่ีไมพึงปรารถนาจากน้ันจึงนําเมล็ดมาทําแหงตอไป  
     - การทําแหง (Drying)  เพื่อปองกันการแตกของเมล็ดกาแฟ การทําแหงควรเปนไป
อยางชาๆ จนเมล็ดมีปริมาณความช้ืนเหลือ 10% โดยนํ้าหนัก และควรทําแหงทันทีเพื่อปองกันการ
เกิดกล่ินรสที่ไมพึงปรารถนา 
     - การกะเทาะเปลือก (Hulling)  หลังการทําแหงควรพักเมล็ดไวประมาณ 8 ช่ัวโมง 
ในสถานท่ีท่ีมีการระบายอากาศท่ีดี นําเมล็ดท่ีไดมาแยกแผนบางๆ ท่ีหุมเมล็ดออกโดยใชมือลอก
หรือใชเคร่ืองกะเทาะเปลือกหรือใชอุปกรณท่ีคลายครกกับสากในอุตสาหกรรมขนาดเล็ก  
     - การทาํความสะอาด (Cleaning)  เมล็ดกาแฟท่ีถูกกะเทาะ เปลือกเรียบรอยแลวจะ
นํามาทําความสะอาดโดยใชลมเปา  
 การคั่ว (Roasting)  
 การคั่วเปนข้ันตอนท่ีสําคัญท่ีสุดในการผลิตกาแฟ โดยกล่ินรสสุดทายของกาแฟจะข้ึนกับ
วิธีการ ตลอดจนสภาวะท่ีใชค่ัว โดยอุณหภูมิท่ีเหมาะสมในการค่ัวอยูท่ีประมาณ 200 องศาเซลเซียส 
 การคัดเลือก (Grading)  
 กาแฟจะถูกคัดเกรดตามขนาด รูปราง  กล่ิน ความหนาแนนและสี โดยอุตสาหกรรมขนาด
เล็กจะคัดเกรดดวยคน  
 การบด (Grinding)  
 การบดเปนการเพิ่มมูลคาของผลิตภัณฑ โดยเคร่ืองบดพื้นฐานท่ีนิยมใชคือ manual grinders 
ใชคนบด และ motorized grinders ใชเคร่ืองบด 

- การบดเปนผงโดยใชมือ (Manual grinding mills) การบดดวยมือตองใชผูท่ีมีความ
ชํานาญ ซ่ึงจะบดไดประมาณ 20 กก. ใน 8 ช่ัวโมง ทํางาน เนื่องจากเปนงานท่ียากและคอนขางนา
เบ่ือ จึงไดมีการคิดคนทําให การบดน้ีงายข้ึนคือการใชเคร่ืองมือท่ีมีลักษณะคลายลอถีบจักรยาน ซ่ึง
สามารถบดไดประมาณ 30 กก. ใน 8 ช่ัวโมงทํางาน  

- การบดเปนผงโดยใชเคร่ืองจักร (Motorized grinding mills) Horizontal plate, vertical 
plate หรือ hammer mills ลวนมีความเหมาะสมในการบดกาแฟ โดยการบดเมล็ดกาแฟควรเลือก
สถานท่ีท่ีแยกออกมาจากการผลิตท่ัวไป และมีอากาศถายเทสะดวก เนื่องจากจะเกิดฝุนละอองมาก
ขณะทําการบด 



 11

 การเก็บรักษาเมล็ดกาแฟ  
 การออกแบบสถานท่ีเก็บรักษาเปนส่ิงท่ีสําคัญอยางยิ่ง สถานท่ีเก็บรักษาควรจะแหง 
อุณหภูมิท่ีเหมาะสมสําหรับการเก็บคืออุณหภูมิตํ่า ความช้ืนตํ่าและหางไกลจากสัตวเล้ียง และหม่ัน
ตรวจเช็คความช้ืนของผลิตภัณฑอยูเสมอ หากพบวาผลิตภัณฑท่ีเก็บมีความช้ืนสูงข้ึนควรนําไปทํา
แหงอีกคร้ัง การปองกันสัตวเล้ียงเขาไปในสถานท่ีเก็บ ควรจะดูแลบริเวณหลังคาวามีการร่ัวหรือ
ชองโหวหรือไม ควรติดมุงลวดบริเวณชองลมหรือหนาตาง และควรปดประตูทุกบาน 

ประเภทของกาแฟสด 
- เอสเปรสโซ (Espresso) คือกาแฟท่ีมีรสแกและเขม ซ่ึงมีวิธีการชงโดยใชแรงอัดไอน้ํา

หรือน้ํารอนผานเมล็ดกาแฟค่ัวท่ีบดละเอียด ท่ีมาของช่ือ เอสเปรสโซ มาจากคําภาษาอิตาลี 
"espresso" แปลวา เรงดวน เอสเปรสโซเปนกาแฟที่นิยมมากท่ีสุดในแถบประเทศยุโรปตอนใต 
โดยเฉพาะประเทศอิตาลีและฝร่ังเศส การส่ังกาแฟ ในรานโดยท่ัวไปก็คือส่ังเอสเปรสโซ ดวยวิธีการ
ชงแบบใชแรงอัด ทําใหเอสเปรสโซมีรสชาติกาแฟซ่ึงเขมขนและหนักแนน ตางจากกาแฟท่ัว ๆ ไป
ซ่ึงชงแบบผานน้ําหยด และเพราะรสชาติเขมขนและหนักแนนอันเปนเอกลักษณนี้เอง ทําใหคอ
กาแฟดื่มเอสเปรสโซโดยไมปรุงดวยน้ําตาลหรือนม และมักจะเสิรฟเปนชอต (แกวแบบจอก) 
เพื่อใหปริมาณไมมากจนเกินไป (ประมาณ 1-2 ออนซ หรือ 30-60มิลลิลิตร แตกตางตาม พฤติกรรม
การดื่ม ของแตละประเทศ) การส่ังเอสเปรสโซตามรานกาแฟท่ัวไป มักส่ังตามปริมาณเปน "ซิงเกิ้ล" 
หรือ "ดับเบ้ิล" (ชอตเดียว หรือ สองชอต) เอสเปรสโซมีความไวสูงในการทําปฏิกิริยากับออกซิเจน 
เพื่อไมใหเสียรสชาติจึงควรดื่มตอนชงเสร็จใหม ๆ (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2552: ออนไลน) 

- คาปูชิโน (cappuccino) เปนหนึ่งในเคร่ืองดื่มประเภทกาแฟซ่ึงมีตนกําเนิดมาจาก
ประเทศอิตาลี คาปูชิโนมีสวนประกอบหลักคือ เอสเพรสโซ และ นม โดยการชงคาปูชิโนโดยสวน
ใหญมักมีอัตราสวนของเอสเพรสโซ 1/3 สวน ผสมกับนมสตีม (นมรอนผานไอน้ํา) 1/3 สวน และ
นมตีเปนโฟมละเอียด 1/3 สวนลอยอยูดานบน นอกจากนั้นอาจโรยหนาดวยผงซินนามอน หรือ ผง
โกโกเล็กนอยตามความชอบ  

- ลาเต (Latte) เปนเคร่ืองดื่มกาแฟท่ีเตรียมดวยนมรอน โดยการเทกาแฟเอสเพรสโซ 1/3 
สวน และนมรอนอีก 2/3 สวน ลงในถวยพรอมๆ กัน และจะหยอดโฟมนมหนาประมาณ 1 
เซนติเมตร 

- มอคคา (Mocha) เปนเคร่ืองดื่มกาแฟท่ีคลายกับกาแฟลาเตคือมีเอสเพรสโซ 1/3 สวน
และนมรอน 2/3 สวน แตแตกตางกันท่ีมอคคาจะมีสวนผสมของช็อคโกแลตดวย โดยมักจะใสใน
รูปของน้ําเช่ือมช็อคโกแลต เสิรฟไดท้ังแบบรอนและแบบเย็นใสน้ําแข็ง มักมีวิปครีมปดหนา หรือ
อาจหมายถึงกาแฟอราบิกาชนิดหนึ่ง ซ่ึงปลูกอยูบริเวณทาเรือมอคคาในประเทศเยเมน กาแฟมอคคา
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มีสีและกล่ินคลายช็อคโกแลต (แมวาจะไมมีสวนประกอบของช็อคโกแลตในมอคคาเลยก็ตาม) อัน
เปนเอกลักษณท่ีทําใหกาแฟมอคคาเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย 

- อเมริกาโน (Americano) คือเคร่ืองดื่มกาแฟชนิดหนึ่ง ซ่ึงมีวิธีการชงโดยเติมน้ํารอน
ผสมลงไปในเอสเพรสโซ  การเจือจางเอสเพรสโซซ่ึงเปนกาแฟเขมขนดวยน้ํารอน ทําใหอเมริกาโน
มีความแกพอ ๆ กับกาแฟธรรมดา แตมีกล่ินและรสชาติท่ีเขมอันมาจากเอสเพรสโซ อเมริกาโน
เหมาะสําหรับผูท่ีช่ืนชอบกาแฟดํา แตไมแกและหนักถึงข้ันเอสเพรสโซ คอกาแฟสวนใหญนิยมดื่ม
อเมริกาโนโดยไมปรุงดวยนมหรือน้ําตาล เพื่อดื่มด่ํากับรสชาติกาแฟของอเมริกาโนซ่ึงแตกตางจาก
กาแฟธรรมดา 

 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

สุรินทร วัชรปรีชา (2548) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจของนักศึกษาในการเลือกใชบริการรานกาแฟในมหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีให
ความสําคัญเปนอันดับแรกคือ ความสะอาดของผลิตภัณฑท่ีจําหนายภายในราน ปจจัยดานราคา 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญเปน
อันดับแรกคือ มีปายบอกราคาชัดเจน (เมนู)  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญเปนอันดับแรกคือ ท่ีต้ัง
ของรานอยูใกลกับคณะ หรือสถานท่ีเรียน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญเปนอันดับแรกคือ มารยาท
และมนุษยสัมพันธของพนักงาน ความเต็มใจในการใหบริการของพนักงาน 
 จุฑาภรณ ยาชะวะนา (2549) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการบริโภคกาแฟ
สดในรานกาแฟของผูบริโภคในเขต อ.เมือง จ.เชียงใหม พบวา ผูบริโภคสวนใหญท่ีบริโภคกาแฟ
สดมีวัตถุประสงคคือ ลดอาการงวงนอน มีคาใชจายในการใชบริการ 41-60 บาทตอคร้ัง มาใช
บริการรานกาแฟเพ่ือนัดพบปะพูดคุยกับเพื่อน รานกาแฟท่ีชอบมากท่ีสุดคือ รานกาแฟวาวี ซ่ึง
สาเหตุท่ีชอบคือ ทําเลท่ีต้ังของรานเขาถึงไดงายและสะดวกสบาย ทางดานปจจัยท่ีมีผลตอการ
บริโภคกาแฟสด จะเห็นวาตลาดเปาหมายท่ีสําคัญคือกลุมวัยรุนและวัยทํางาน ผูบริโภคจะเลือกซ้ือ
กาแฟท่ีมีรสชาติและคุณภาพท่ีดี ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ สวนใหญจะใชบริการรานกาแฟเมื่อ
ตองการพบปะสังสรรคกับเพื่อน ซ่ึงสวนใหญจะใชบริการรานกาแฟท่ีมีทําเลที่เดินทางไปมาสะดวก 
มีท่ีจอดรถ ในดานปญหาท่ีพบสวนใหญจะเปนเพราะรสชาติกาแฟไมดี และมีราคาแพง 
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 ชลธิรา อินทรเทพ (2546) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดในรานกาแฟของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ทําการเก็บขอมูลจากผูบริโภค ท่ีกําลังบริโภคกาแฟสดอยู
ในรานกาแฟ 10 ราน จํานวน 300 ราย โดยการสุมตัวอยางตามสะดวก พบวา พฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสดของผูบริโภค จะใชบริการรานกาแฟมากกวา 45 คร้ังตอเดือน โดยจะมีคาใชจายในการใช
บริการ ตอคร้ัง 51 - 100 บาท มาใชบริการพรอมกับกลุมเพื่อน อีก จํานวน 2 – 3 คน เหตุผลในการ
บริโภคกาแฟสด สามอันดับแรก ไดแก เพื่อดื่มกาแฟ พักผอนหยอนใจ และนัดพบกับเพื่อน ปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกรานกาแฟสดของผูบริโภคมากที่สุด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือเพราะรสชาติของกาแฟสดมากท่ีสุด ปจจัยดานราคา ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ
เพราะ มีราคาท่ีเหมาะสมกันคุณภาพของสินคามากท่ีสุด  ดานปจจัยการจัดจําหนาย    รูปแบบรานท่ี
มีพนักงานใหบริการเต็มรูปแบบมากท่ีสุด  ดานปจจัยการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคเห็นวาการ
สงเสริมการตลาด และการโฆษณา ไมมีผลสําคัญในการเลือกใชบริการมากท่ีสุด ปจจัยดาน
กระบวนการ ผูบริโภคตัดสินใจใชบริการ เพราะ ไดรับสินคาท่ีสะดวก รวดเร็วถูกตองมากท่ีสุด 
ดานบุคลากรหรือพนักงาน ผูบริโภคใชบริการ เพราะบุคลากรท่ีบริการเอาใจใสลูกคาเปนอยางดี 
มากท่ีสุด ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูบริโภคตัดสินใจใชบริการเพราะ ทํา
เลของรานเขาถึงไดงายมากท่ีสุด 
 พรพิมล อารีประเสริฐกุล (2549) ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคาตอปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการรานบานไรกาแฟในกรุงเทพมหานครพบวา ปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอความพึงพอใจ
ของลูกคาในระดับมากคือ รสชาติของผลิตภัณฑ ปจจัยราคามีผลตอความพึงพอใจของลูกคาใน
ระดับปานกลางทุกปจจัยยอยคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอ
ความพึงพอใจของลูกคาในระดับมากคือ ท่ีต้ังของราน ปจจัยการสงเสริมการตลาดมีผลตอความพึง
พอใจของลูกคาในระดับปานกลางทุกปจจัยยอยคือ การโฆษณาผานส่ือตางๆ 
 


