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 บทคัดย่อ 

         การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อศึกษาถึง 1) กลยุทธ์โฆษณา และส่งเสริมการขายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ โดยผ่านกิจกรรมของผู้ประกอบอาชีพพริตตี้ และพนักงานสาวส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
(สาวเชียร์เบียร์) 2) ภาวการณ์ตัดสินใจในการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของผู้บริโภคฯ ซึ่งส่งผลมาจากแรงหนุนเสรมิ
ที่กระท าผ่านกิจกรรมของผู้ประกอบอาชีพพริตต้ี และพนักงานสาวส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล ์ผู้วิจัยใช้
การสัมภาษณ์เชิงลึกในส่วนของผู้เกี่ยวข้อง ได้แก่ พนักงานสาวเชียร์เบียร์ จ านวน 100 คน ตัวแทนจ าหน่าย
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ จ านวน 10 คน และผู้ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในสถานบริการซึ่งมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย
โดยสาวเชียร์เบียร์ จ านวน 30 คน โดยใช้พื้นที่ท าการศึกษาใน 3 จังหวัด ได้แก่ สงขลา พัทลุง และตรัง 

            ผลการวิจัยพบว่า กลยทุธ์การใช้ “พริตต้ีเหล้าสาวเชียร์เบียร”์ ท าหน้าทีส่่งเสริมการขายเครือ่งดื่ม
แอลกอฮอล์ในสถานจ าหน่ายรูปแบบต่าง ๆ เช่น สวนอาหาร ผับ บาร์ ลานเบียร์ ฯลฯ เป็นกลยุทธ์ส่งเสริมการขาย
ที่ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ หรือสถานบรกิารจ าหน่ายเครื่องดืม่แอลกอออล์น ามาใช้ในลักษณะแบบ “การ
ขายตรง” ผลิตภัณฑ์เข้าสูก่ลุ่มเป้าหมายในการบริโภค โดยน า “มายาคติทางเพศ” ซึง่ได้แก่ ตัวของพนักงานขายซึง่
เป็นเพศหญงิหน้าตาดี บุคลิกดี ที่อยู่ในวัยก าลงัศึกษา เช่น นักศึกษา หรืออยู่ในวัยทีส่ าเร็จการศึกษาไม่นาน มาใช้
ในการกระตุ้นและดงึดูดความสนใจของผูบ้ริโภคเครื่องดืม่แอลกอฮอล์ โดยผลิตภัณฑ์เครื่องดืม่แอลกอฮอล์ หรอื
สถานบรกิารจะใช้ค่าจ้างต่างตอบแทนมาเป็นแรงจูงใจในการว่าจ้างพนกังานสง่เสรมิการขาย  

เมื่อวิเคราะหผ์่านมุมของผูบ้รโิภค กลยุทธ์การใช้ “พริตต้ีเหล้าสาวเชียรเ์บียร์” สง่ผลต่อการตัดสินใจ 
“เลอืกดื่ม” ในตัวผลิตภัณฑ์ หรือเป็นการ “เพิ่มปริมาณในการดื่ม” ทั้งนีม้ีผลมาจากการกระตุ้นโดย “มายาคติทาง
เพศ” ของพนักงานสง่เสรมิการขายผ่านปจัจัยต่าง ๆ ได้แก่ รูปร่าง หน้าตา การหว่านล้อมด้วยท่วงท่า กิริยา วาจา 
การใช้จิตวิทยาในการโน้มน้าวใจ หรือแม้แต่การใช้ “เสนห่์ในความเป็นผูห้ญงิบางประการ” เพื่อกระตุ้นให้ผูบ้ริโภค
ตัดสินใจเลือกบรโิภคในตัวผลิตภัณฑ ์

       กลยุทธ์ฯ นี้เป็นการส่งเสริมการขายที่อาศัย “การสื่อสารโดยตัวบุคคล” อย่างแท้จริง (นอกเหนือจากการ
สื่อสารผ่านแบรนด์ผลิตภัณฑ์) เป็นกลยุทธ์โฆษณาที่เกิดข้ึน ณ จุดซึ่งมีการบริโภคผลิตภัณฑ์นั้นโดยตรง เป็นการ
โฆษณาสินค้าที่เข้าถึงผู้บริโภคในทันที ทั้งยังเป็นกลวิธีในการอุดช่องว่างที่ไม่สามารถน าสินค้าผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์นี้ไปโฆษณาผ่านสื่อสารมวลชน (โทรทัศน์) และการสื่อสารผ่านสื่อในรูปแบบอื่น ๆ  (สื่อออนไลน์) ได้



การสื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศในลักษณะนี้นั้น อาจน ามาซึ่งพฤติกรรมและการสร้างค่านิยมในการ
บริโภคของผู้บริโภคจนเกินความพอดี และการสร้างผลกระทบเชิงลบต่อสังคมในมิติต่าง ๆ ตามมา 
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Abstract 

This research is a qualitative study aiming to examine 1) advertising and promotion 
strategies for alcoholic beverages through the activities of alcohol promotional models and 
female alcohol sales promoters (beer girls). In this study, in-depth interviews were undertaken 
with those relevant, including 100 beer girls, 10 alcohol beverage distributors, and 30 alcohol 
consumers in establishments where 30 beer girls have conducted promotional activities. The 
areas under study involved the following three provinces: Songkhla, Phatthalung, and Trang. 

The research findings revealed that the strategy of using "beer girls" served as a sales 
promotion for alcoholic beverages in various sales venues, such as restaurants, pubs, bars, and 
beer gardens. This sales promotion strategy for alcoholic beverages or establishments selling 
alcoholic drinks applied a "direct selling" approach to target consumer groups. By using ‘sexual 
myths”, female sales staff who were attractive, well-mannered, and in the age group of students 
or recent graduates, were employed to stimulate and attract the interest of alcohol consumers. 
The alcoholic beverage products or the establishments used various forms of compensation as 
incentives to hire these promotional staff. 

When analyzed from the consumers’ perspective, the strategy of using "beer girls" 
affected the decision to "select to drink" the product or "increase the amount consumed." 
Notably, this was influenced by the "sexual myths" of the sales promotion staff through various 
factors, including appearance, demeanor, gestures, speech, the use of psychology to persuade, 
or even the use of "certain feminine charms" to encourage consumers to decide to consume the 
product. 

This strategy was considered to be a sales promotion that relied on "personal 
communication" in its truest form (beyond communication through product branding). It can be 

claimed that this was an advertising strategy that occurred at the point where the product was 
consumed directly. Arguably, this advertisement reached consumers immediately and served as 
a tactic to fill the gap where alcoholic beverage products could not be advertised through mass 
media (television) and other forms of media (online media). Communication through stimuli 
using sexual myths in this manner may lead to behaviors and the creation of consumer 
consumption values that exceed moderation, resulting in various negative impacts on society. 

Keyword : Alcohol beverage cheering girls , Advertising strategies and promotion , Gender  

                 mystification 
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บทที่ 1 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 การบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จัดเป็นส่วนหนึ่งของวัฒนธรรมมนุษยชาติมาช้านาน ในอดีตการดื่ม
เครื่องดื่มประเภทนี้จะบริโภคกันในประชากรกลุ่มเฉพาะ และผลิตข้ึนเพื่อการบริโภคในกลุ่มของตนเอง  หรือ
จ าหน่ายจ่ายแจกกันในวงแคบ เป็นวัฒนธรรมการบริโภคเฉพาะถ่ินซึ่งต่อมาเมื่อเศรษฐกิจทั่วโลกขยายตัวข้ึน มีการ
ผลิตสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการอุปโภคบริโภคของประชากรในวงกว้าง การผลิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน
รูปแบบสินค้าจึงแพร่หลายตามมาและได้รับความนิยมอย่างรวดเร็ว ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์หลายแบรนด์ 
(ยี่ห้อ) กลายเป็นสินค้าระดับชาติ บางแบรนด์ก้าวสู่ความเป็นนานาชาติมีวางจ าหน่ายไปทั่วโลก ในขณะเดียวกันแต่
ละประเทศก็อาจมีผลติภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอลเ์ป็นแบรนด์ท้องถ่ินของตนเอง ส่งผลให้การแข่งขันทางการตลาด
เพื่อช่วงชิงลูกค้าเป็นไปอย่างรุนแรงยิ่ง 

 การบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของชาวไทยถือเป็นพฤติกรรมปกติซึ่งสามารถเกิดข้ึนได้อย่างสม่ าเสมอ 
โดยเฉพาะเมื่อมีการรวมกลุ่มบุคคลเพื่อสังสรรค์ ชายไทยส่วนใหญ่มักเลือกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ได้แก่ สุรา หรือ
เบียร์เป็นเครื่องดื่มหลักในขณะร่วมกลุ่มสนทนาพบปะกัน และมีผู้บริโภคจ านวนมากนิยมไปดื่มเครื่องดื่มประเภทนี้
ในสวนอาหาร ลานเบียร์ ผับ บาร์ คาราโอเกะ หรือสถานที่อื่นใดที่มีการวางจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ ซึ่งส่งผลให้ผู้ผลิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ตลอดจนสถานบริการที่วางจ าหน่ายเครื่องดื่มดังกล่าว
ต่างหากลยุทธ์มาโฆษณาเพื่อท าการตลาดและส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์ (และสถานบริการ) ของตนเอง 

 ข้อมูลจากศูนย์วิจัยกรุงศรี จากการศึกษาเรื่อง “แนวโน้มธุรกิจ / อุตสาหกรรมปี 2567-2569 : 
อุตสาหกรรมเครื่องดื่ม” พบว่าอุตสาหกรรมเครื่องดื่มของไทยพึ่งพาตลาดในประเทศกว่า 79% ของปริมาณ
จ าหน่ายทั้งหมด โดยในปี 2565 สถานการณ์การผลิตและจ าหน่ายโดยรวมเริ่มฟื้นตัว หลังจากการแพร่ระบาดของ 
COVID-19 คลี่คลาย และกิจกรรมทางเศรษฐกิจกลับมาด าเนินได้ตามปกติ โดยเฉพาะด้านผู้ผลิตเบียร์ รายได้คาด
ว่าจะฟื้นตัวอย่างค่อยเป็นค่อยไป โดยมีแรงหนุนจากธุรกิจร้านอาหาร ผับ บาร์  และสถานที่เที่ยวกลางคืนที่กลบัมา
ด าเนินกิจการได้ตามปกติ รองรับกิจกรรมการพบปะสังสรรค์ที่จะมีมากขึ้นเป็นล าดับ รวมถึงการออกผลิตภัณฑ์ที่มี
หลากหลายและรสชาติแปลกใหม่เพื่อกระตุ้นความสนใจของผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง ส าหรับผู้ผลิตเบียร์ในประเทศ
ไทยที่ส าคัญ ประกอบด้วย บจก. บุญรอดบริวเวอรี่ (แบรนด์ลีโอ, สิงห์, สโนว่ี ไวเซ่น และยูเบียร์) บมจ.ไทยเบฟเวอ
เรจ (แบรนด์ช้าง, อาชา และเฟเดอร์บรอย) บจก.ไฮเนเก้น (แบรนด์ไฮเนเก้น) โดยในปี 2565 ผู้ผลิตกลุ่มนี้มีส่วน
แ บ่ ง ต ล า ด ร ว ม กั น ม า ก ก ว่ า  95.7% ข อ ง มู ล ค่ า ต ล า ด เ บี ย ร์ ทั้ ง ห ม ด  ( สื บ ค้ น อ อ น ไ ล น์ จ า ก 
https://www.krungsri.com/th/research/industry/industry-outlook/food-beverage/beverage/io/io-
beverage-2024-2026) และล่าสุดในปี 2566 อุตสาหกรรมการผลิตเบียร์รายใหญ่ในประเทศได้มีผู้ประกอบการ

https://www.krungsri.com/th/research/industry/industry-outlook/food-beverage/beverage/io/io-beverage-2024-2026
https://www.krungsri.com/th/research/industry/industry-outlook/food-beverage/beverage/io/io-beverage-2024-2026
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รายใหม่ คือ “กลุ่มคาราบาวกรุ๊ป” เข้าสู่อุตสาหกรรมนี้ ด้วยการผลิตเบียร์ใน 2 แบรนด์ใหม่ คือ แบรนด์คาราบาว 
และแบรนด์ตะวันแดง ท าให้การแข่งขันด้านการตลาดอุตสาหกรรมนี้รุนแรงยิ่งขึ้น 

 กลยุทธ์หนึ่งที่ผู้ผลิตเบียร์รายต่าง ๆ น ามาใช้ในการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ประเภทนี้ ได้แก่
การจัดให้มีพนักงานสาวซึ่งรู้จักกันในช่ือ “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์” ท าหน้าที่ส่งเสริมการขายในสถานจ าหน่าย
รูปแบบต่าง ๆ  เช่น สวนอาหาร ลานเบียร์ ผับ บาร์ คาราโอเกะ ฯลฯ ตลอดจนการน ากลยุทธ์ส่งเสริมการขายใน
ลักษณะนี้ไปใช้ในงานกิจกรรมพิเศษต่าง ๆ  เช่น งานเลี้ยงสังสรรค์ งานแนะน าและโปรโมทผลิตภัณฑ์ การจัดการ
แข่งขันกีฬา หรือแม้แต่ในงานเทศกาลประจ าปี หรือเทศกาลท้องถ่ินที่เจ้าภาพอนุญาตให้มีการดื่มหรือการขาย
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ได้ การส่งเสริมการขายผ่าน “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์” จัดเป็นกลยุทธ์ส่งเสริมการขายซึ่ง
น า “มายาคติทางเพศ” มาใช้ในการกระตุ้นและดึงดูดความสนใจของผู้บรโิภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลต์่อการตัดสนิใจ 
“เลือกดื่ม” หรือ “เพิ่มปริมาณในการดื่ม” อันส่งผลทางกายภาพต่อยอดการขายผลิตภัณฑ์โดยตรง และอาจน ามา
ซึ่งพฤติกรรมและการสร้างค่านิยมในการบริโภคฯ จนเกินความพอดีของผู้บริโภค 

 งานวิจัยเรื่องนี้จึงมุ่งศึกษา และท าความเข้าใจในเรื่องกลยุทธ์การส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  
และปรากฏการณ์ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคของผู้ดื่มแอลกอฮอล์ โดยเลือกเจาะจงพื้นที่ในอ าเภอเมือง
สงขลา จังหวัดสงขลา อ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา อ าเภอเมืองพัทลุง จังหวัดพัทลุง และอ าเภอเมืองตรัง จังหวัด
ตรัง เป็นกลุ่มเป้าหมาย และกรณีศึกษา 

 การวิจัยในครั้งนี้เป็นการบูรณาการความรู้ทั้งทางด้านการบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์ นิเทศศาสตร์ สังคม
วิทยา จิตวิทยา เข้าด้วยกันทั้งยังสามารถน ามาอธิบายปรากฏการณ์ทางสังคมซึ่งเป็นผลมาจากการประกอบธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ซึ่งส่งผลสัมพันธ์ต่อเนื่องไปยังพฤติกรรมในการบริโภคเครื่องดื่มชนิดนี้ของผู้บริโภค
ในท้ายที่สุด 

 งานวิจัยครั้งนี้ สามารถสร้างความต่อเนื่อง และน ามาขยายผลในการค้นคว้าเพื่อสร้างองค์ความรู้  ใน
ประเด็นการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในรูปแบบการจัดกิจกรรมผ่านการกระตุ้นยอดขายโดยกิจกรรม
ของบุคคล เพื่อให้รู้เท่าทันกลยุทธ์การส่งเสริมการขายของผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ และผู้ เกี่ยวข้อง เพื่อ
น ามาวางเป็นกรอบในการก าหนดนโยบาย หรือมาตรการควบคุมดูแลการจัดจ าหน่ายเครือ่งดื่มแอลกอฮอลใ์นสถาน
บริการต่าง ๆ ให้อยู่ในขอบเขตที่ถูกต้องและเหมาะสม 

นิยามศัพท์ 

 พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ หมายถึง พนักงานส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ซึ่งท าหน้าที่ส่งเสริม
การขายเครื่องดื่มฯ ให้กับบริษัทจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ หรือสถานบริการซึ่งจัดจ าหน่ายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์เป็นการเฉพาะ โดยไม่ได้หมายรวมถึงพนักงานนั่งดริงก์ (ทั้งขายและไม่ขายบริการทางเพศแอบแฝง) 
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 สถานบริการซึ่งมีกิจกรรมส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ หมายถึง สถานบริการใน 3 ประเภท 
ได้แก่ สวนอาหารซึ่งมีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จ าหน่าย หรือร้านเหล้า หรือสถานบริการประเภทผับ 

ค าถามการวิจัย 

 1. กลยุทธ์โฆษณา และส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยผ่านกิจกรรมของผู้ประกอบอาชีพพริตต้ี
และพนักงานสาวส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ มีลักษณะเช่นไรบ้าง 

 2. ผู้ประกอบอาชีพพริตต้ี และพนักงานสาวส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ส่งผลต่อยอดจ าหน่าย
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในร้านฯ อย่างมีนัยยะส าคัญเพียงใด 

 3. การส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยผ่านกิจกรรมของผู้ประกอบอาชีพพริตตี้  และพนักงาน
สาวส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล ์ส่งผลเปน็แรงหนุนเสริมต่อการตัดสินใจบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลข์อง
ผู้บริโภคภายในร้านฯ มากน้อยเพียงใด 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาถึงกลยุทธ์โฆษณา และส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยผ่านกิจกรรมของผู้ประกอบ
อาชีพพริตต้ี และพนักงานสาวส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 

 2. เพื่อศึกษาถึงภาวการณ์ตัดสินใจในการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของผู้บริโภคฯซึ่งส่งผลมาจากแรงหนุน
เสริมที่กระท าผ่านกิจกรรมของผู้ประกอบอาชีพพริตต้ี และพนักงานสาวส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 

ขอบเขตการศึกษา 

 งานวิจัยช้ินนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ส่งผลให้มีข้อจ ากัดในเรื่องระยะเวลาด าเนินการ ทุน และพื้นที่ใน
การด าเนินงานวิจัย และจ านวนข้อมูลตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ซึ่งผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตการศึกษา ดังนี้ 

 พ้ืนท่ีในการศึกษา ศึกษาจากผู้ประกอบอาชีพพนักงานส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ (พริตต้ีเหลา้ 
สาวเชียร์เบียร์ ) / สถานประกอบการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ / ตัวแทนจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ /
ผู้บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในพื้นที่อ าเภอเมืองสงขลา และอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา อ าเภอเมืองพัทลุง 
จังหวัดพัทลุง อ าเภอเมืองตรัง และอ าเภอกันตัง จังหวัดตรัง 

 ประชากรท่ีศึกษา 

 พริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายในการศึกษา จะเจาะจงเลือกศึกษาจากพนักงาน 
ส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ซึ่งท าหน้าที่ส่งเสริมการขายเครื่องดื่มฯ ให้กับบริษัทจ าหน่ายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ หรือสถานบริการซึ่งจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยตรงเป็นการเฉพาะ และไม่ได้หมายรวมไปถึง
พนักงานสาวนั่งดริงก์ภายในสถานจัดจ าหน่ายฯ (ทั้งขายและไม่ขายบริการทางเพศแอบแฝง) 
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 สถานบริการซึ่งมีกิจกรรมส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ซึ่งจะใช้เป็นตัวแทนของสถานบริการฯ
ในการศึกษาครั้งนี้ เพื่อให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่มีความใกล้เคียงกันด้านราคาเครื่องดื่มที่จัดจ าหน่าย การเข้าถึง และ
ลักษณะของลูกค้าที่เข้าไปใช้บริการ ผู้วิจัยจึงเจาะจงเลือกประเภทของสถานบริการฯให้มีความหมายถึงสถาน
บริการฯ ใน 3 ประเภทนี้เท่านั้น ได้แก่ สวนอาหารซึ่งมีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จ าหน่าย หรือร้านเหล้า หรือสถาน
บริการในรูปแบบผับ โดยสถานบริการฯทั้ง 3 ประเภทนี้ จะเป็นสถานบริการทั่วไปซึ่งไม่ได้มีสถานที่ตั้งอยู่รายรอบ
มหาวิทยาลัยหรือสถาบันการศึกษาใด ๆ 
 ผู้บริโภค หมายถึง ลูกค้าซึ่งเข้าไปใช้บริการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ประเภทเบียร์จากสถานบริการ
จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ตามความหมายซึ่งได้กล่าวไปแล้ว 
 ตัวแทนจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ หมายถึง ผู้ท าหน้าทีเป็นตัวกลางในการน าผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์แบรนด์ (ยี่ห้อ) ต่าง ๆ มากระจายผลิตภัณฑ์เข้าสู่ท้องตลาด หรือเข้าสู่สถานบริการ และผู้บริโภค
โดยตรง 
 ระยะเวลาในการศึกษา มกราคม 2566 - พฤษภาคม 2567 
กรอบแนวคิดการวิจัย (Conceptual framework)  
 
 

1.  
7. ขอบเขตการด าเนินงาน   
 
 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

งานวิจัยช้ินนี้ใช้กระบวนการวิจัยเชิงคุณภาพผสมกับการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมุ่งเน้นการเก็บข้อมูลแบบ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In dept interview) ผสมกับแบบสอบถามข้อมูลทั่วไป เพื่อน ามาวิเคราะห์ และสรุปผลข้อมูล
โดยกระบวนการบรรยายเชิงพรรณนา 

1. สัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบอาชีพพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ ในพื้นที่ อ าเภอเมืองสงขลา (25 คน) 
อ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา (25 คน) อ าเภอเมืองพัทลุง จังหวัดพัทลุง (20 คน) และอ าเภอเมืองตรัง (20 คน) 
และอ าเภอกันตัง จังหวัดตรัง (10 คน) รวมทั้งสิ้น 100 คน ในประเด็นการท าหน้าที่ส่งเริมการขายฯ และกลยุทธ์
การส่งเสริมการขายฯ 

2. สัมภาษณ์เชิงลึกตัวแทนจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ จ านวน 5 คน (5 ผลิตภัณฑ์หลัก) ในประเด็น
นโยบายการส่งเสริมการขายฯ 

3. สัมภาษณ์เชิงลึกร้านจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่มีกิจกรรมส่งเสริมการขายฯโดยพริตตี้เหล้าฯ  
จ านวน 10 ร้าน ในประเด็นกลยุทธ์ส่งเสริมการขายฯ 

ผู้ประกอบอาชีพพนักงาน
สาวส่งเสริมการขาย

เครื่องดืม่แอลกอฮอล์ด าเนิน
กลยุทธ์การขายเครื่องดื่มฯ 

พฤติกรรมการตัดสินใจ
บริโภคของผู้บริโภคเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในร้านผ่านการ

ส่งเสริมการขาย 

ตัวแทนจ าหน่าย และร้าน
จ าหน่ายเครื่องดืม่
แอลกอฮอล์ก าหนด

รูปแบบกจิกรรมการขาย 
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4. สัมภาษณ์เชิงลึก และใช้แบบสอบถามกับผู้บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลจ์ากรา้นที่มีกจิกรรมส่งเสริมการ
ขายฯ โดยพริตต้ีเหล้า จ านวน 30 คน ในประเด็นพฤติกรรมการบริโภค การได้รับแรงกระตุ้น และแรงจูงใจในการ
ตัดสินใจบริโภคฯ 

5. ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล และสรุปผลข้อมูล โดยใช้กระบวนการพรรณนาเช่ือมโยงความสัมพันธ์ 
6. เขียนรายงานวิจัย และส่งให้ผู้ทรงคุณวุฒิประเมินคุณภาพพร้อมรับข้อเสนอแนะ 
7. แก้ไขรายงานวิจัย พร้อมจัดท าตัวเล่มงานวิจัยฉบับสมบูรณ์ 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. เพื่อทราบถึงถึงกลยุทธ์โฆษณา และส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยผ่านกิจกรรมของผู้
ประกอบอาชีพพริตต้ี และพนักงานส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ (สาวเชียร์เบียร์) 
 2. เพื่อทราบถึงความเกี่ยวพันระหว่างพฤติกรรมการบรโิภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของผู้บริโภคกับการไดร้บั
แรงกระตุ้นผ่านการส่งเสริมการขายจากพนักงานส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ (สาวเชียร์เบียร์) 
 3. เพื่อใช้เป็นแนวทางต่อการก าหนดนโยบาย หรือมาตรการในการควบคุมการจ าหน่าย และส่งเสริมการ
ขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ให้อยู่ในขอบเขตที่เหมาะสม 
 4. น าผลจากการวิจัยนี้ไปใช้ประโยชน์เชิงสังคม ในประเด็นซึ่งมีความสัมพันธ์กับการจ าหน่าย และการ
บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 5. น าผลจากการวิจัยน้ีไปเผยแพร่เป็นประโยชน์ในวงกว้างต่อสังคมสาธารณะทั่วไป 
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บทที่ 2 
แนวคดิและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

แนวคิดด้านการตลาด 

 แนวคิดด้านการตลาด คือวิธีการที่องค์กรธุรกิจสร้างสรรค์ หรือวางแผนเพื่อให้เกิดความพึงพอใจแก่ลูกค้า 
อันจะเป็นผลให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ หรือได้ก าไรตามจุดมุ่งหมายการให้บริการแก่ผู้บริโภค และสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค ถือเป็นแนวคิดทางการตลาดเพื่อเป็นการมุ่งเน้นสู่ลูกค้าเป็นส าคัญ 

 การตลาด คือการกระท ากิจกรรมต่าง ๆ ในทางธุรกิจที่มีผลให้เกิดการน าสินค้า หรือบริการจากผู้ผลิตไปสู่
ผู้บริโภค หรือผู้ใช้บริการนั้น ๆ  ให้ได้รับความพึงพอใจ ขณะเดียวกันก็บรรลุวัตถุประสงค์ของกจิการ เป็นการจัดการ
ตลาดเพื่อก่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนที่สามารถตอบสนองความจ าเป็น และความอยากของบุคคลได้ หรือหมายถึง
การด าเนินการทางการตลาดใด ๆ ที่มีการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ หรือบริการ เพื่อให้บุคคลได้ตอบสนองความ
จ าเป็น และความอยากของตน 

 แนวความคิดด้านการขาย (selling concept) เป็นการศึกษาด้านการจัดการตลาด โดยเน้นถึงความ
พยายามของผู้ขายมากกว่าผู้ซื้อ ยึดหลักว่าผู้บริโภคโดยทั่วไปมักจะไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทถ้าไม่ถูกกระตุ้นด้วย
ความพยายามทางการขาย และการส่งเสริมทางการตลาดอย่างเพียงพอ แนวความคิดด้านการขายมีลักษณะ ดังนี้ 

 1. ผู้บริโภคโดยทั่วไปจะไม่ซื้อสินค้าเต็มที่ ผู้ขายจึงสามารถกระตุ้นให้ซื้อเพิ่มข้ึนได้เรื่อย ๆ 

 2. ผู้บริโภคจะถูกชักจูงให้ซื้อสินค้าโดยผ่านเครื่องมือกระตุ้นการขายวิธีต่าง ๆ เช่น การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ การใช้พนักงานขายที่มีความสามารถ ตลอดจนการจัดรายการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม 
ชิงโชค เป็นต้น 

 3. งานหลักของบริษัท คือ การจัดให้มีแผนกขายที่มีความสามารถดีเด่นเพื่อดึงดูดและชักจูงผู้บริโภค 

 4. ผู้บริโภคอาจซื้อซ้ าอีก เพราะมีความต้องการอยู่เรื่อย ๆ หรือถ้าไม่ซื้อซ้ าอีกก็ยังมีผู้บริโภครายอื่นที่
ต้องการซื้อสินค้า 

 งานวิจัยเรื่อง “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณา และส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์การ
สื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศ” สามารถน าแนวคิดเรื่องการตลาดมาประยุกต์ใช้ในการศึกษาว่าผู้ผลิต และ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์เบียร์ มีกระบวนการ และวิธีการท าการตลาดเช่นไรบ้าง 

แนวคิดการส่งเสริมการขาย 

 การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดที่นอกเหนือไปจากการโฆษณา การตลาด
ทางตรง การขายโดยใช้พนักงานขาย และการประชาสัมพันธ์ที่จัดข้ึนเป็นครั้งคราว เพื่อกระตุ้นความสนใจ การ
ทดลองใช้ หรือการซื้อของลูกค้าข้ันสุดท้าย บุคคลในช่องทางการตลาด หรือพนักงานขายของกิจการ การส่งเสริม
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การขายไม่สามารถใช้เพียงเครื่องมือเดียวได้ โดยทั่วไปมักจะใช้ร่วมกับการโฆษณา การตลาดทางตรง หรือการขาย
โดยใช้พนักงานขาย เช่น โฆษณาให้รู้ว่ามีการลด แลก แจก แถม หรือ ส่งพนักงานขายไปแจกสินค้าตัวอย่างตาม
บ้านเป็นต้น การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมต่าง ๆ  ทางการตลาดที่นอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ 
และการขายโดยพนักงานขาย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อหรือเพิ่มยอดขายของกิจการ รวมถึง
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของคนกลางในการจัดจ าหน่าย โดยการจัดและตกแต่งร้าน การแสดงสินค้า การสาธิต การใช้
งาน และความพยายามทางการตลาดอื่น ๆ ที่ไม่ใช่งานด้านการขายที่ปฏิบัติอยู่เป็นประจ า 

 วัตถุประสงค์ส าคัญในการจัดท าการส่งเสริมการขายนั้นก็เพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขายของกิจการ และการ
แนะน าสินค้าสู่ลูกค้า ทั้งนี้ยังสืบเนื่องกับความพึงพอใจที่ดีของลูกค้าในการบริโภค หรืออุปโภคสินค้า เพื่อการสร้าง
เครือข่ายความเป็นไปได้ในการเลือกอุปโภค หรือบริโภคสินค้านั้น ๆ  อย่างต่อเนื่อง ประกอบกับการแนะน าสินค้า
โดยอาศัยช่องทางแบบปากต่อปาก หรือเพื่อนสู่เพื่อนต่อไป การส่งเสริมการขายคือการสนับสนุนการสร้างราคา
สินค้าเฉพาะเจาะจง การสร้างมูลค่าตราสินค้า การสร้างกลุ่มลูกคาถาวร และในทางปฏิบัติการส่งเสริมการขาย
หมายถึง การติดต่อสื่อสารระหว่างลูกค้ากับกิจการ (Communication between Company and Customer) 
โดยอาศัยเครื่องมือในการสื่อสาร 

 การส่งเสริมการขาย (sales promotion) คือ การจูงใจที่เสนอคุณค่าพิเศษจากคนกลาง (ผู้จัดจ าหน่าย) 
หรือหน่วยงานขาย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อการสร้างยอดขายในทันที จากความหมายน้ีสามารถสรุปได้ว่า 

 1. การส่งเสริมการขายเป็นการให้สิ่งจูงใจพิเศษเพื่อกระตุ้นให้เกิดการซื้อ (extra incentive to buy) เช่น 
คูปอง ของแถม การชิงโชค การแลกซื้อ เป็นต้น 

 2. การส่งเสริมการขายเป็นเครื่องมือกระตุ้น (acceleration tool) กิจกรรมการส่งเสริมการขาย มี
วัตถุประสงค์เพื่อกระตุ้นให้เกิดการซื้อจ านวนมากข้ึน และสามารถตัดสินใจซื้อได้ในเวลาทันทีทันใด 

 3. การส่งเสริมการขายใช้ในการจูงใจกลุ่มต่าง ๆ 3 กลุ่ม คือ 

 - การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (consumer promotion) เป็นการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค
คนสุดท้าย (ultimate consumer) เพื่อจูงใจให้เกิดการซื้อจ านวนมากข้ึน ตัดสินใจซื้อได้รวดเร็วข้ึน เกิดการ
ทดลองใช้ ถือว่าเป็นการใช้กลยุทธ์ดึง (pull strategy) 

 - การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (trade promotion) เป็นการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พ่อค้าคนกลาง 
(middleman) ผู้จัดจ าหน่าย (distributor) หรือผู้ขาย (dealer) ถือว่าเป็นการใช้กลยุทธ์ผลัก (push strategy) 

 - การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย (sales-force promotion) เป็นการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่
พนักงานขาย (salesman) หรือหน่วยงานขาย (sales-force) เพื่อให้ใช้ความพยายามในการขายมากขึ้น ถือว่าเป็น
การใช้กลยุทธ์ผลัก (push strategy) 

https://www.punpro.com/
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 งานวิจัยเรื่อง “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณา และส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์การ
สื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศ” สามารถน าแนวคิดเรื่องการส่งเสริมการขายมาใช้ เพื่อเป็นแนวทางใน
การศึกษา วิเคราะห์ และอธิบายถึงกลยุทธ์ที่บริษัทผูผ้ลิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล ์ตัวแทนจ าหน่าย สถานประกอบการ
ในการจ าหน่าย และพนักงานส่งเสริมการขาย (พริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์) น ามาใช้เพื่อสร้างแรงดึงดูดใจ และ
กระตุ้นยอดขายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ให้เกิดกับผู้บริโภคตามมา 

แนวคิดเกี่ยวกับมายาคติ 

 มายาคติ (Mythology) เป็นแนวคิดที่ได้รับความนิยมในการศึกษาวิเคราะห์การสื่อความหมายของ
ปรากฏการณ์ต่าง ๆ  ในสังคม แนวคิดนี้นิยมน ามาศึกษาวิเคราะห์เพื่อการประกอบสร้าง หรือรื้อถอนความหมาย
ให้กับปรากฏการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดข้ึน 

 แนวคิดมายาคติ ในช่วงแรกถูกจัดให้เป็นทฤษฎีกลุ่มโครงสร้างสัญวิทยา (Structural Semiology) ที่ว่า
ด้วยการประกอบสร้างความหมายทางวัฒนธรรม โดยระบุถึงความหมายอันกลบเกลื่อนผ่านความคุ้นชินในการ
ด าเนินชีวิตในแต่ละวัน โดยโรล็องด์ บาร์ตส์ (Roland Barthes) ได้จัดวางแนวคิดส าคัญ ๆ  ที่ผูกโยงกันเข้าเป็นค า
จ ากัดความที่เรียกว่า“มายาคต”ิ ได้แก่ วัฒนธรรม ธรรมชาติ และการเสกสรรปั้นแต่ง 

 บาร์ต นิยามมายาคติว่า หมายถึงการสื่อความหมายด้วยคติ ความเช่ือทางวัฒนธรรมซึ่งถูกกลบเกลื่อนให้
เป็นที่รับรู้เสมือนว่าเป็นธรรมชาติ หรืออาจกล่าวได้ว่าเป็นกระบวนการของการลวงให้หลงอย่างหนึ่ง แต่ก็มิได้
หมายความว่ามายาคติเป็นการหลอกลวงแบบปั้นหน้า มายาคติมิได้ปิดบังอ าพรางสิ่งใดทั้งสิ้น  ทุกอย่างปรากฏต่อ
หน้าต่อตาเราอย่างเปิดเผย แต่เราต่างหากที่คุ้นเคยกับมันเสียจนไม่ทันสังเกตว่ามันเป็นสิ่งประกอบสร้างทาง
วัฒนธรรม เราเองที่ “หลง” คิดไปว่าค่านิยมที่เรายึดถืออยู่นั้นเป็นธรรมชาติ หรือเป็นไปตามสามัญส านึก (ฟารีดา 
เจาะเอาะ และ อัตนันท์ เตโชพิศาลวงศ์ , 2564) 

 โซซูร์ (Ferdinard De Saussure) กล่าวว่ากระบวนการสร้างมายาคติต้องมีกระบวนการเลือกสรร 
(selective) และน ามาประกอบเข้าด้วยกัน (combination) แต่ทว่าในยามที่ถูกน ามาเสนอน้ันกลับถูกน าเสนอราว
กับเป็นธรรมชาติ (natural) ซึ่งกระบวนการในการเปลี่ยนแปลง ลดทอน ปกปิด อ าพราง  บิดเบือนฐานะการ
เป็นสัญญะของสรรพสิ่งในสังคมให้กลายเป็นเรื่องของ “ธรรมชาติ” ให้เห็นเป็นสิ่งปกติธรรมดาน้ันคือกระบวนการ
สร้างมายาคติ และสิ่งที่เป็นผลลัพธ์ของกระบวนการนี้ก็คือ มายาคติ หรือความคิด ความเช่ือที่คนในสังคมยอมรับ 
โดยไม่ตั้งค าถาม และเป็นความคิด ความเช่ือที่สอดรับกับระบบอ านาจที่ด ารงอยู่ในสังคมขณะนั้น 

 มายาคติท างานด้วยการเข้าไปครอบง าความหมายเบื้องต้นของสิ่งต่าง ๆ ซึ่งเป็นความหมายเชิงผัสสะ หรือ
ประโยชน์ใช้สอย แล้วท าให้มันสื่อความหมายใหม่ในอีกระดับหนึ่งซึ่งเป็นความหมายเชิงอุดมการณ์ โดยบาร์ตได้
อธิบายกระบวนการดังกล่าวว่า “มายาคติเป็นระบบสื่อความหมายซึ่งมีลักษณะพิเศษตรงที่มันก่อตัวข้ึนบนกระแส
การสื่อความหมายที่มีอยู่ก่อนแล้ว จึงถือได้ว่ามายาคติเป็นระบบสัญญะในระดับที่สอง สิ่งที่เป็นหน่วยสัญญะระบบ
ที่สอง และไม่ว่าในเบื้องต้นนั้นจะมีความแตกต่างหลากหลายเพียงใดก็ตาม แต่เมื่อถูกจับยึดโดยมายาคติแล้วก็จะ
ถูกทอนให้เหลือเป็นเพียงรูปสัญญะเพื่อสื่อถึงสิ่งอื่นเสมอ (วรรณพิมล อังคศิริสรรพ, 2544)  
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 กาญจนา แก้วเทพ (2553) ยังได้อธิบายแนวคิดเรื่องมายาคติไว้ว่า แก่นของมายาคติอยู่ที่เรื่องอ านาจ 
(Power) ซึ่งสามารถอธิบายเพิ่มเติมใน 2 ประเด็น คือ 1) ถ้ามีอ านาจสามารถขยับความหมาย (Upgrade 
Connotative Meaning) ของบางคนให้กลายเป็นความหมายโดยตรง หรือความหมายที่ทุกคนยอมรับกัน
(Denotative Meaning) ได้ ซึ่งแต่ละคนก็จะมีความหมายโดยนัย (Connotative Meaning) หลายความหมาย 
และถ้าใครที่มีอ านาจมากกว่าก็สามารถจะย้ายความหมายโดยนัยดังกล่าวข้ึนไปเป็นความหมายโดยตรงได้ และ 2) 
การจ ากัดความหมาย (Lock) ของความหมายโดยนัยบางอย่างเอาไว้ในรูปแบบรหัส (Code) เช่น การสื่อสารคือ
อะไร เราก็หยิบความหมายของค าว่าการสื่อสารของฮาโรล ลาสเวลล์ (Harold D. Lasswell) มาลอกใส่ลงไป การ
กระท าเช่นน้ีเป็นการปฏิบัติการซ้ าเพื่อจะยอมรับท าให้ตัวเองตกอยู่ในมายาคติ และเมื่อลอกความหมายก็จะเป็น
การปฏิบัติการทางสังคมเพื่อยอมรับมายาคตินั้น 

 โดยสรุป กล่าวได้ว่ามายาคติ เป็นกระบวนการลวงให้หลงอย่างหนึ่ง แต่ทั้งนี้มิได้หมายความว่ามายาคติ
เป็นการโกหกหลอกลวงแบบปั้นน้ าเป็นตัว หรือการโฆษณาชวนเช่ือที่บิดเบือนข้อเท็จจริง แต่ไม่ได้ปิดบังข้อแท้จริง 
ทุกอย่างปรากฏต่อหน้าเราอย่างเปิดเผย แต่เราต่างหากที่ คุ้นเคยกับมันเสียจนไม่ทันสังเกตว่ามันเป็นสิ่งประกอบ
สร้างทางวัฒนธรรม (โรลองด์ บาร์ต อ้างในหยางฉาน และจันทร์สุดา ไชยประเสริฐ , 2566)  

 งานวิจัยเรื่อง “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอออล์ การ
สื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศ ”สามารถน าแนวคิดเกี่ยวกับมายาคติมาใช้เป็นแนวทางในการศึกษา
วิเคราะห์ได้โดยตรง อันเนื่องมาจากกลยุทธ์การส่งเสรมิการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอลโ์ดยอาศัยพนักงานสาวมาเปน็
ผู้กระตุ้นยอดขาย และสร้างแรงจูงใจในการบริโภคต่อผู้ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์นั้นจัดเป็นการน า “มายาคติทาง
เพศ” มาใช้เป็น “เครื่องมือ” ในการต่อรอง และการยอมรับเพื่อก่อให้เกิด “การสมประโยชน์” ต่อกันจากทุกฝ่าย
นั่นเอง 

แนวคิดความสัมพันธ์เชิงอ านาจ 

 วิชุดา ผาทอง (2567, น.35 และ 38-39) ได้สรุปถึงแนวคิดในเรื่องความสัมพันธ์เชิงอ านาจ (Power 
Relations) ว่าความสัมพันธ์เชิงอ านาจ หมายถึง การติดต่อหรือปฏิสัมพันธ์ระหว่างบุคคล กลุ่ม หรือสถาบันที่มี
ความแตกต่างในอ านาจ หรือศักยภาพในการควบคุม และก าหนดผลลัพธ์ในสถานการณ์ต่างๆ (Foucault, 1982) 
อ านาจไม่ได้ถูกมองในลักษณะคงที่หรือเป็นทรัพย์สินที่ถือครองโดยฝ่ายหนึ่งฝ่ายใด แต่ถูกสร้างและแสดงออกผ่าน
เครือข่ายของปฏิสัมพันธ์และกลไกทางสังคม (Gaventa, 2003) 

 ความสัมพันธ์เชิงอ านาจเป็นแนวคิดส าคัญที่ใช้ในการอธิบายกลไกของอ านาจในสังคม ซึ่งมีการตีความและ
พัฒนาโดยนักคิดหลากหลายคน เช่น Max Weber ที่มองว่าอ านาจคือความสามารถในการบังคับหรือควบคุมการ
กระท าของผู้อื่นให้เป็นไปตามความต้องการของผู้มีอ านาจ แม้จะมีการต่อต้าน ในขณะที่ Michel Foucault เสนอ
ว่าอ านาจไม่ได้เป็นทรัพย์สินที่ถือครองโดยบุคคลหรือกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง แต่เป็นเครือข่ายที่แทรกซึมอยู่ในทุก  
ความสัมพันธ์ทางสังคม โดยเฉพาะในระบบวาทกรรมและความรู้ องค์ประกอบของความสัมพันธ์เชิงอ านาจสะทอ้น
ถึงการสร้างและรักษาโครงสร้างทางสังคม เช่น การสร้างความรู้  และการใช้วาทกรรมเพื่อก าหนดความปกติของ
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สังคม ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Pierre Bourdieu ที่อธิบายว่าอ านาจสัมพันธ์กับ "ทุน" ในรูปแบบต่าง ๆ  เช่น 
ทุนวัฒนธรรม และทุนทางสังคม John Gaventa ยังช้ีให้เห็นว่าอ านาจไม่ได้แสดงออกเพียงในรูปของการควบคุม
โดยตรงเท่านั้น แต่ยังรวมถึงการควบคุมวาระ และการสร้างความยินยอมผ่านการปรับเปลี่ยนความเช่ือ  และ
พฤติกรรมของคนในสังคม Antonio Gramsci เสริมด้วยแนวคิดการครอบง าทางวัฒนธรรมทีแ่สดงให้เหน็ว่าอ านาจ
สามารถแฝงอยู่ในระบบวัฒนธรรม และอุดมการณ์ที่ท าให้เกิดการยอมรับโดยสมัครใจ การศึกษาความสัมพันธ์เชิง
อ านาจในบริบทสังคมร่วมสมัยจึงจ าเป็นต้องพิจารณาทั้งการวิเคราะห์วาทกรรม การวิเคราะห์โครงสร้างทางสังคม
และการวิพากษ์วิจารณ์ผลกระทบของความไม่เท่าเทียมที่เกิดจากกลไกเหล่านี้ การท าความเข้าใจผ่านกรอบคิด
เหล่านี้ไม่เพียงช่วยเปิดเผยโครงสร้างที่ซ่อนเร้นของอ านาจ แต่ยังสามารถน าไปใช้ในการพัฒนานโยบายและแนว
ทางแก้ไขปัญหาสังคมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 ในสังคมร่วมสมัย ความสัมพันธ์เชิงอ านาจ (Power Relations) เป็นแนวคิดส าคัญที่ ช่วยให้เข้าใจ
โครงสร้าง และพลวัตของอ านาจที่ซับซ้อน ซึ่งไม่ได้ถูกมองว่าเป็นสิ่งที่บุคคลหรือกลุ่มใดถือครองอย่างคงที่ แต่เป็น
สิ่งที่แสดงออกผ่านการปฏิสัมพันธ์ในสังคม แนวคิดน้ีได้รับการพัฒนาอย่างกว้างขวางโดยนักวิชาการ เช่น Michel 
Foucault ที่มองว่าอ านาจแทรกซึมอยู่ในทุกมิติของชีวิต ไม่ว่าจะเป็นการปกครอง การศึกษา หรือสื่อสารมวลชน 
(Foucault, 1982, อ้างโดยวิชุดา ผาทอง , 2567) นอกจากนี้ Antonio Gramsci ยังเสนอว่าอ านาจในสังคมไม่ได้
อยู่เพียงแค่ในระดับกฎหมาย หรือการบังคับใช้ แต่ยังแฝงอยู่ใน "การครอบง าทางวัฒนธรรม" (Cultural 
Hegemony) ที่ท าให้กลุ่มผู้ถูกปกครองยอมรบัอุดมการณ์และวัฒนธรรมของผูม้ีอ านาจ (Gramsci, 1971 อ้างโดยวิ
ชุดา ผาทอง , เล่มเดียวกัน) ความสัมพันธ์เชิงอ านาจในสังคมร่วมสมัยมักสะทอ้นผ่านปรากฏการณ์หลากหลาย เช่น 
ความไม่เท่าเทียมทางเศรษฐกิจ การกดข่ีทางเพศ และการปกครองด้วยวาทกรรมที่สร้างความชอบธรรมให้กับ
โครงสร้างทางสังคม 

 งานวิจัยเรื่อง “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอออล์ การ
สื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศ ”สามารถน าแนวคิดเกี่ยวกับความสัมพันธ์เชิงอ านาจมาใช้ประกอบการวิจัย
เพื่อศึกษาและท าความเข้าใจถึงความสัมพันธ์ด้านอ านาจที่เกิดข้ึนในระหว่างเพศชายและเพศหญิง (พนักงานสาว
เชียร์เบียร์กับลูกค้าผู้ดื่ม) และความสัมพันธ์เชิงอ านาจที่เกิดข้ึนผ่านระบบทุนนิยมจากบริษัทผู้ผลิตผลิตภัณฑ์
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์กับตัวแทนจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ และกับสถานบริการที่จ าหน่ายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ ซึ่งส่งผลสัมพันธ์ต่อไปยังพนักงานสาวเชียร์เบียร์ และส่งผลสัมพันธ์ต่อไปยังลูกค้าผู้ดื่มในท้ายที่สุด 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 กรสรวง หิรัญเมธากิจ และ ธาตรี ใต้ฟ้าพูล (2559).ได้ศึกษาเรื่อง “การสื่อสารการตลาดเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในลานเบียร์กับการปฏิบัติภายใต้พระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ พ .ศ.2551” การวิจัย
ครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในลานเบียร์กับการปฏิบัติภายใต้
พระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ พ.ศ. 2551 โดยเก็บรวบรวมข้อมูลพื้นที่ลานเบียร์ในกรุงเทพมหานคร
ในพื้นที่ยอดนิยมมากที่สุด ผลการวิจัยพบว่า การสื่อสารการตลาดในลานเบียร์มีการโฆษณาและการสื่อสาร ณ จุด
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ขายโดยรอบบริเวณลานเบียร์ ใช้ตราสัญลักษณ์ทางการค้าติดอยู่ทุกที่ที่จะสามารถมองเห็นได้ ทั้งบนบรรจุภัณฑ์ 
และชุดของพนักงานในลานเบียร์ ตกแต่งและประดับด้วยสีที่เป็นสัญลักษณ์ของบริษัทหรือตราสินค้า จัดกิจกรรม
การตลาดทางดนตรีโดยใช้ศิลปินที่ได้รับความนิยมเพื่อดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ ซึ่งการจัดลานเบียร์มีกิจกรรม
ที่เข้าข่ายการกระท าความผิดตามพระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  พ.ศ. 2551 ได้แก่ การโฆษณา
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์, การจัดกิจกรรมสื่อสารการตลาดทางดนตรี, การส่งเสริมการขาย 

 ญาณพัทร์ วินัยศิวิไล (2566 , น.51) ได้ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซือ้เบยีร์ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยผู้วิจัยได้เก็บแบบสอบถามเพื่อน าไปเป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์ข้อมูลจ านวนทั้งสิน้ 
385 ชุด ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคสินค้าประเภทเบียร์ในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย พบว่าระดับคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 
การจัดกิจกรรม Event ตามสถานบันเทิงต่าง ๆ อย่างสม่ าเสมออยู่ในระดับมาก รองลงมาคือการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ของพนักงานส่งเสริมการขาย ณ จุดขายน่าสนใจอยู่ในระดับมาก จัดโปรโมช่ันที่น่าสนใจ (เช่น การ
ขายปริมาณที่เยอะในราคาที่ลดลง การให้ของแถม เป็นต้น) อยู่ในระดับมาก ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่าน
สื่อที่หลากหลาย เช่น โทรทัศน์ สื่อออนไลน์ ป้ายโฆษณาตามชุมชน ทางด่วนและขนส่งสาธารณะอยู่ในระดับมาก 
จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายตามห้างสรรพสินค้าที่จ าหน่ายเบียร์ สถานบันเทิง และร้านอาหารอยู่ในระดับมาก มี
การกระตุ้นยอดขายโดยการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ให้เห็นอย่างต่อเนื่องในทุกช่องทาง และด้านการจัดจัดให้มีหนุม่
สาวเชียร์เบียร์ (Pretty girl/Pretty Boy) ในการแนะน าสินค้าในสถานบันเทิง ผับ บาร์และเรสเตอร์รอง  

 ทองพูน สุขกะเสน (2552 , น.97). ได้ศึกษาเรื่อง “การศึกษาเปรียบเทียบกฎหมายไทย-ลาว ว่าด้วยการ
ควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์” ซึ่งมีผลการวิจัยส่วนหนึ่งที่มีความสัมพันธ์กับการส่งเสริมการขายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์โดยการน ากลยุทธ์สาวเชียร์เบียร์มาใช้ ซึ่งพบผลวิจัยในส่วนน้ีว่า ก่อนที่จะมีการเข้าไปท าการตลาดของ
เบียร์แบรนด์ต่างประเทศในลาว ด้วยการที่บริษัทเบียร์ลาวไม่มีคู่แข่งจึงยังไม่มีสาวเชียร์เบียร์ แต่ภายหลังมีเบียร์ไท
เกอร์เข้ามาในตลาดเมืองลาว ระบบและรูปแบบการขายแบบมีสาวเชียร์เบียร์ในเครื่องแบบรัดรูปสวยงามและ
ยัว่ยวนได้ถูกน าเข้ามาใช้เพื่อดึงดูดลูกค้านักดื่ม เพื่อท ายอดขายให้ได้ตามเป้า สาวเชียร์เบียร์มีส่วนส าคัญในการท า 
ให้ลูกค้าดื่มมากข้ึนเท่าตัว นั่งดื่มนานข้ึน และอยากกลับมาดื่มที่ร้านเดิมถ้าสาวเชียร์ร้านนั้นเป็นคนสวยมากๆ 

 นิษฐา หรุ่นเกษม (2562) ได้ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของ 
กลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ในประเทศไทย” ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในประเทศไทย ได้แก่ กลยุทธ์ออกแบบหีบห่อและบรรจุภัณฑ์ กลยุทธ์การปรับเปลี่ยนขนาดของบรรจุ
ภัณฑ์หรือการออกรสชาติแบบใหม่ กลยุทธ์การจัดวางและจัดแสดงสินค้า ณ จุดขายและกลยุทธ์การลดราคา 
ส าหรับการใช้สื่อออนไลน์เพื่อส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ พบว่าเฟซบุ๊กเพจของร้านเหล้าหรือ
สถานบันเทิงเป็นช่องทางการสื่อสารที่ส าคัญในสื่อสารการส่งเสริมการขายต่างๆ ทุกร้านเหล้ามีเฟซบุ๊กของร้าน ไว้
เป็นช่องทางการสื่อสารข้อมูลทั้งเรื่องของโปรโมช่ัน และกิจกรรมพิเศษต่างๆ ที่จัดข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 

 สิโรบล สุขสวคนธ์ (2551) ได้ศึกษาเรื่อง “สาวเชียร์เบียร์ ปฏิบัติการส่งเสริมการขายในอุตสาหกรรม
เครื่องดื่ม” ผลวิจัยพบว่า สาวเชียร์เบียร์จะท าหน้าที่เป็นตัวแทนบริษัทเบียร์เพื่อกระตุ้นยอดขาย และจากบริบท
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ของเศรษฐกิจภายใต้ระบบทุนนิยมอันเต็มไปด้วยกลไกการแข่งขันทางการตลาดที่เข้มข้น ประกอบกับแรงกดดันที่
รัฐบาลมีนโยบายจ ากัดช่วงเวลาในการโฆษณาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ล้วนเป็นปัจจัยผลักดันให้ธุรกิจเบียร์ริเริ่มที่จะ
น าเด็กสาววัยรุ่นมาเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดแบบใหม่เพื่อเสริมสร้างยอดขายเครื่องดื่มยี่ห้อของตน และพบว่าสาว
เชียร์เบียร์แต่ละคนจะต้องสวมใส่ชุดของเบียร์แต่ละยี่ห้อที่ได้เตรียมไว้เพื่อบ่งบอกถึงการเป็นตัวแทนสัญญะของ
บริษัทเบียร์ ซึ่งเมื่อสาวเชียร์เบียร์ได้สวมใส่ก็จะกลายมาเป็นตัวแทนหรือกลายมาเป็นสินค้าที่ลูกค้าสามารถเลือก
สั่งซื้อหรือเรียกมาสอบถามเมื่อมีความสนใจในตัวสาวเชียร์เบียร์เอง 

 เสริมศักดิ์ ขุนพล.(2562) ได้ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบเซ็กซี่ของ ผู้ประกอบการ
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในประเทศไทย” ผลวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มีการใช้เครื่องมือการ
สื่อสารตลาดแบบเซก็ซี่ทัง้หมด 4 รูปแบบ ได้แก่ การประชาสัมพันธ์ การขายโดยบุคคล การตลาดเชิงกิจกรรม และ
การเป็นผู้สนับสนุน โดยมีวิธีการเลือกเครื่องมือข้ึนอยู่กับเหตุผลของระดับการสื่อสารการตลาด ที่อยู่บนพื้นฐานของ
แผนการตลาด และปัจจัยภายนอก เช่น กฎหมายและนโยบายของรัฐ การเติบโตของสถานบันเทิง พฤติกรรม
ผู้บริโภค เป็นต้น 

 อัมพร บุญเทพ.(2556) ได้ศึกษาเรื่อง “พริตตี้เชียร์เบียร์ในเชียงใหม่ : การท าให้ผู้หญิงเป็นสินค้า
อุตสาหกรรมการค้าเบียร์” ผลการวิจัยพบว่า ในทัศนะของทั้งกลุ่มผู้บริโภคเบียร์เพศชาย และพริตต้ีเชียร์เบียร์มอง
ว่าอาชีพนี้เป็นอาชีพบริการที่มีความส าคัญต่อธุรกิจเบียร์ พริตตี้มีหน้าที่คอยแนะน าสินค้าเบียร์ยี่ห้อตางๆ ต้องยิ้ม
แย้มแจ่มใส คล่องแคล่ว กระฉับกระเฉงและต้องสวย รูปร่างหน้าตาดี หากพิจารณาในบริบทของสังคมเชียงใหม่
อาชีพนี้ยังคงเป็นที่ต้องการทั้งในปัจจุบัน และมีแนวโน้มที่จะเพิ่มมากข้ึนในอนาคตตราบเท่าที่การน ากลยุทธ์
ทางด้านเพศมาใช้เป็นจุดดึงดูดความสนใจจากผู้บริโภคโดยเฉพาะผู้บริโภคเพศชาย นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบว่า 
การยอมรับทางสังคมในเรื่องเพศสภาพ พบว่าเพศหญิงเป็นที่ยอมรับของสังคมมากข้ึน ไม่ ว่า ดับเด้านการศึกษา 
หน้าที่การงาน การด ารงต าแหน่งทางสังคม อย่างไรก็ตาม ทัศนคติของเพศชายที่มีต่อเพศหญิงยังมองว่าสิ่งที่เพศ
หญิงมีอยู่ในตัวที่ส าคัญที่สุด และมีอ านาจหรืออิทธิพลต่อการตัดสินใจของเพศชายในการเลือกซื้อสินค้า บริการ 
รวมถึงการบริโภคเบียร์นั้นคือ ความงาม ความสวย รูปร่างหน้าตาของพริตต้ีเชียร์เบียร์ ดังนั้น สินค้าที่บริษัทเบียร์
น าเสนอขายจึงไม่ใช่เฉพาะเครื่องดื่มแต่เพียงอย่างเดียว แต่เป็นรูปรางหน้าตา ความสวยงามของพริตตี้ผู้หญิงที่ท า
หน้าที่เสนอขายสินค้าอีกด้วย 

 อีเมกา ดับบลิว ดัมบิลี (Emeka W. Dumbili , 2015) ได้ศึกษาถึงการส่งเสริมการขายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในประเทศไนจีเรียและพบว่า ปัจจัยหนึ่งที่เอื้อต่อการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์คือการตลาด
แอลกอฮอล์ อุตสาหกรรมแอลกอฮอล์ข้ามชาติในไนจีเรียใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการขายที่ซับซ้อนหลากหลาย และไม่มี
นโยบายควบคุมการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ การศึกษาครั้งนี้ส ารวจกลยุทธ์การตลาดในการใช้ผู้หญิง
เป็นนักศึกษาเพื่อการส่งเสริมการขายเบียร์ในบาร์ ไนต์คลับ และโรงแรม และวิธีการที่ส่งเสริมการใช้เครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในหมู่นักศึกษา โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก 31 ครั้งกับนักศึกษาในมหาวิทยาลัย (อายุ 19-23 ป)ี ผลลัพธ์
แสดงให้เห็นว่านักศึกษาหญิงที่ระบุว่า 'สวย' ถูกใช้เป็นกลยุทธ์ในการโปรโมตแบรนด์เบียร์ในบาร์ ไนต์คลับ และ
สถานที่ดื่มอื่น ๆ การส่งเสริมการขายเบียร์เกี่ยวข้องกับการเข้าสังคมในบาร์และโน้มน้าวให้ลูกค้าซื้อเครื่องดื่ม
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แอลกอฮอล์มากข้ึน ผู้หญิงตกลงที่จะส่งเสริมการขายเบียร์เนื่องจากได้รับค่าคอมมิชชันภายในระยะเวลาสั้น ๆ 
อย่างไรก็ตาม การส่งเสริมการขายเบียร์สร้างความเสี่ยงในระดับที่แตกต่างกันส าหรับผู้ส่งเสริมการขาย ผู้ส่งเสริม
การขายเบียร์อาจถูกกดดันให้ต้องสร้างความสัมพันธ์ที่ไม่พึงปรารถนา เนื่องจากการซื้อเบียร์ส าหรับผู้ชายบางคน
ถือเป็นก้าวแรกสู่การสร้างความสัมพันธ์กับพวกเขา ลูกค้าผู้ชายของผู้ส่งเสริมการขายเบียร์ก็มีความเสี่ยงเช่นกัน 
เนื่องจากพวกเขาอาจดื่มแอลกอฮอล์ในปริมาณมาก ไม่ว่าจะเพื่อให้ผู้ส่งเสริมการขายเบียร์สร้างการยอมรับและให้
ความหวังว่าจะได้คบหากัน หรือเพื่อรับรางวัล เช่น เครื่องดื่มฟรีและของสมนาคุณอื่น  ๆ ที่มีตราสินค้าที่มากับ
โปรโมช่ันเบียร์  ผลการศึกษาช้ีให้เห็นว่าการใช้ผู้หญิงในการสง่เสริมการขายเบยีร์ท าให้พวกเธอถูกเอาเปรยีบได้งา่ย
ข้ึน และยังส่งผลต่อปัญหาซึ่งเกี่ยวข้องกับแอลกอฮอล์ที่เพิ่มมากขึ้นในไนจีเรียอีกด้วย โดยมีข้อเสนอแนะว่าควรมี
การจัดท าและน านโยบายควบคุมแอลกอฮอล์แห่งชาติที่มีประสิทธิผลเป็นลายลักษณ์อักษรที่ควบคุมการส่งเสริม
การขายแอลกอฮอล์ในไนจีเรียไปใช้ปฏิบัตติ่อไป 

 โอลิเวอร์ ฟาน บีเมน (Oliver van Beemen , 2018) ไดต้ีพิมพ์หนังสือฉบับปรับปรงุใหมเ่กี่ยวกับกิจกรรม
ของ Heineken ในแอฟริกา หนังสือเล่มนี้มี ช่ือว่า “Bier voor Afrika. Het best bewaarde geheim van 
Heineken” (ความลับที่ปกปิดไว้อย่างดีที่สุดของ Heineken) หนังสือเล่มนี้น าเสนอตัวอย่างแนวทางการตลาดที่ 
Heineken ใช้ในการส่งเสริมการขายเบียร์และการดื่มในแอฟริกา Heineken จะใช้สิ่งที่เรียกว่าสาวเบียร์เป็นกล
ยุทธ์ในการส่งเสริมการขาย สาวเบียร์ซึ่งเป็นปรากฏการณ์ที่รู้จักกันดีในเอเชียเช่นกัน คือสาว ๆ ที่ถูกเจ้าของบาร์
จ้างให้เดินวนไปมาในร้านและชักชวนให้ผู้ชายดื่มมากข้ึน ยักษ์ใหญ่เบียร์อย่าง Heineken ถูกวิพากษ์วิจารณ์ถึงการ
กระท าน้ีมาแล้วกว่า 18 ปี และพวกเขาก็สัญญาซ้ าแล้วซ้ าเล่าว่าจะเลิกใช้กลยุทธ์นี้ แต่ถึงกระนั้นกลยุทธ์ดังกล่าวก็
ยังคงด าเนินต่อไป และหนังสือของ van Beemen ได้บันทึกไว้ว่าเด็กสาวขายเบียร์เป็นส่วนหนึ่งของกลยุทธ์
การตลาดของ Heineken กับอย่างน้อยใน 10 ประเทศของแอฟริกา 

 
 

 

 

 

 

 

 

บทที่ 3 
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ระเบียบวิธีวิจัย 

 งานวิจัยเรื่อง “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  การ
สื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศ” ใช้กระบวนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Quanlitative Research) ผสมกับการ
วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมุ่งเน้นการเก็บข้อมูลแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In dept interview) 
ผสมกับแบบสอบถามข้อมูลทั่วไป เพื่อน ามาวิเคราะห์และสรุปผลข้อมูลโดยกระบวนการบรรยายเชิงพรรณนา 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 1. สัมภาษณ์เชิงลึกและใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลทั่วไปกับผู้ประกอบอาชีพพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ใน
พื้นที่ อ าเภอเมืองสงขลา (25 คน) อ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา (25 คน) อ าเภอเมืองพัทลุง จังหวัดพัทลุง (20 
คน) และอ าเภอเมืองตรัง จังหวัดตรัง (30 คน) รวม 100 คน ในประเด็นการท าหน้าที่ส่งเสริมการขายฯ และกล
ยุทธ์การส่งเสริมการขายฯ 

 2. สัมภาษณ์เชิงลึกตัวแทนจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ จ านวน 5 คน (5 ผลิตภัณฑ์หลัก) ในประเด็น
นโยบายการส่งเสริมการขายฯ 

 3. สัมภาษณ์เชิงลึกร้านจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่มีกิจกรรมส่งเสริมการขายฯ โดยพริตตี้เหล้าฯ
จ านวน 10 ร้าน ในประเด็นกลยุทธ์ส่งเสริมการขายฯ 

 4. สัมภาษณ์เชิงลึกและใช้แบบสอบถามกับผู้บริโภคผู้บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จากร้านที่มีกิจกรรม
ส่งเสริมการขายฯโดยพริตตี้เหล้า จ านวน 30 คน ในประเด็นพฤติกรรม การได้รับแรงกระตุ้นและแรงจูงใจในการ
ตัดสินใจบริโภคฯ 

3.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้ กระท าโดย 

 1. การสัมภาษณ์บุคคล ผู้วิจัยได้ติดต่อสัมภาษณ์บุคคลซึ่งเกี่ยวข้องกับการส่งเสริมการขายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ผ่านกลยุทธ์การใช้ “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์”  ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก ( in - depth interview) 
พนักงานส่งเสริมการขาย (สาวเชียร์เบียร์) ตัวแทนการขายผลิตภัณฑ์เบียร์ ผู้บริโภค (ผู้ดื่มเบียร์) ในสถานบริการทีม่ี
การส่งเสริมการขายฯ โดยการสัมภาษณ์เจาะจงเป็นรายบุคคล และปกปิดตัวตนของผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์ทุก
ราย (โดยการใช้หมายเลขก ากับแทนการใช้ช่ือสกุลจริง) 

 2. การใช้แบบสอบถาม (questionnaire) เพิ่มเติมเพื่อทราบถึงข้อมูลทั่ว ๆ ไปของบุคคล ซึ่งประกอบไป
ด้วยพนักงานส่งเสริมการขาย (สาวเชียร์เบียร์) ตัวแทนการขายผลิตภัณฑ์เบียร์ ผู้บริโภค (ผู้ดื่มเบียร์) ในสถาน
บริการที่มีการส่งเสริมการขายฯ 

3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล 
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 การศึกษาวิจัยเรื่อง “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  
การสื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศ” อาศัยการรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (in depth 
interview) และการใช้แบบสอบถาม (questionnaire) เพิ่มเติมเพื่อทราบถึงข้อมูลทั่ว ๆ ไป 

 การสัมภาษณ์เชิงลึก  (in depth interview) ผู้วิจัยใช้ค าถามเชิงโครงสร้างเพื่อให้ได้ข้อมูลคุณภาพใน
เชิงลึก และท าการสัมภาษณ์แหล่งข้อมูลสาวเชียร์เบียร์เป็นการเฉพาะส่วนตัวรายบุคคล โดยมีแนวค าถาม ดังนี้ 

 - แรงจูงใจในการเข้ามาประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์ 

 - การเข้าสู่เส้นทางการประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์ (จุดเริ่มต้น , เข้ามาได้อย่างไร) 

 - สถานภาพขณะเข้ามาเป็นสาวเชียร์เบียร์ เช่น ก าลังศึกษา , จบการศึกษาแล้ว , ประกอบอาชีพอื่น ๆ 
เสริมอยู่หรือไม่ 

 - ส่งผลกระทบต่อการเรียน หรือ ต่อการท างานประจ าเพียงใด 

 - ลักษณะในการท างาน ท าแบบประจ าสังกัดบริษัทเบียร์ หรือรับงานเป็นพาร์ทไทม์ตามงานอีเว้นท์ต่าง ๆ  

 - กรณีท าเชียร์เบียร์แบบประจ าสังกัดบริษัทเบียร์ บริษัทให้ผลตอบแทนอย่างไร และมีเงื่อนไขการท างาน
อย่างไร 

 - กรณีรับงานเชียร์เบียร์เป็นพาร์ทไทม์ตามงานอีเว้นท์ต่าง ๆ ได้รับผลตอบแทนอย่างไร และมีเงื่อนไข   
การท างานอย่างไร 

 - สาวเชียร์เบียร์ต้องท าหน้าที่อย่างไรบ้าง 

 - กลยุทธ์ในการส่งเสริมการขาย 

 - การใช้มายาคติหรือความเป็นเพศหญิงในการท างาน 

 - คิดเห็นอย่างไรที่บริษัทหรือผลิตภัณฑ์เบียร์ น าวิธีส่งเสริมการขายผ่านสาวเชียร์เบียร์มาใช้ 

 - รายได้เฉลี่ยต่อเดือนจากการเป็นสาวเชียร์เบียร์ 

 - การส่งเสริมการขายผ่านกิจกรรมสาวเชียร์เบียร์ มีความจ าเป็นมากน้อยเพียงใดต่อการสร้างหรือเพิ่ม
ยอดขายผลิตภัณฑ์เบียร์ 

 - ความรู้สึกของคนรอบข้างต่อการเข้ามาท างานลักษณะนี้ 

 - เคยถูกลูกค้าคุกคามทางเพศมากน้อยเพียงใด และมีวิธีแก้ปัญหาอย่างไร 

 - ความคิดเห็นต่อความหมิ่นแหม่ในการอาจจะมีการขายบริการทางเพศตามมา 

 - มีโอกาสสานสัมพันธ์ตามมากับลูกค้าหลังการท างานหรือไม่ 
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 - คิดเห็นอย่างไรต่อการที่สังคมมองว่าอาชีพนี้ อาจไปส่งเสริมให้ลูกค้าดื่ มจนเกินพอดีหรือสร้างปัญหา  
ต่าง ๆ ให้กับสังคม เช่น ปัญหาเมาแล้วขับ 

 - เห็นด้วยหรือไม่ ถ้าในอนาคตอาจมีกฎหมายควบคุมการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอลใ์นลักษณะ 
ของการน าสาวเชียร์เบียร์มาใช้เป็นกลยุทธ์ 

 - เมื่อมองในภาพรวมทุก ๆ ด้าน คิดเห็นอย่างไรกับการด ารงอยู่ ขิงอาชีพสาวเชียร์เบียร์และกลยุทธืการ
ส่งเสริมการขายในลักษณะเช่นน้ี 

 การใช้แบบสอบถาม (questionnaire) เพิ่มเติมเพื่อทราบถึงข้อมูลทั่ว ๆ ไปในการประกอบอาชีพสา;
เชียร์เบียร์ โดยมีแนวค าถามเป็นชนิดแบบให้เลือกตอบในแต่ละค าถามในประเด็น ดังนี ้

 - อายุ 

 - ระดับการศึกษา 

 - สถานภาพการสมรส 

 - รูปแบบของการท างานเชียร์เบียร์ (ท าประจ า / ท าเป็นงานพาร์ทไทม์ / ท าเป็นงานเสริมจากงานอื่น) 

 - ระยะเวลาการท างานต่อสัปดาห์ 

 - จ านวนวันในการท างานเฉลี่ยต่อเดือน 

 - ระยะเวลารวมทั้งหมดที่ท างานในอาชีพนี้ 

 - รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (รวมค่าทิป) 

 - รูปแบบหรือกิจกรรมของงานเชียร์เบียร์ที่ท า (ไปรับงานเชียร์ในลักษณะของงานกิจกรรมอะไรบ้าง) 

3.4 การตรวจสอบความเที่ยงตรงและความน่าเชื่อถือของเครื่องมือ 

 ผู้วิจัยใช้การตรวจคุณภาพของข้อมูลโดยอาศัยการเปรียบเทียบข้อมูลเรื่องเดียวกันจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ   
ประกอบเข้ากับการพิจารณาความเป็นไปได้และความน่าเช่ือถือด้านข้อมูลและยังน าข้อมูลเหล่าน้ันให้ผู้ทรงคุณวุฒิ
ได้ตรวจสอบความน่าเช่ือถืออีกครั้ง เพื่อน าข้อมูลทั้งหมดที่ได้มาท าการวิเคราะห์ต่อไป 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ในการศึกษาเรื่อง “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  
การสื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศ” ผู้วิจัยได้แบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

 1. วิเคราะห์กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านการด าเนินงานของ “พริตตี้
เหล้า สาวเชียร์เบียร์” การวิเคราะห์ในส่วนน้ีผู้วิจัยอาศัยข้อมูลจากการสัมภาษณ์บุคคล ได้แก่ พนักงานสาวเชียร์ -
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เบียร์ ตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เบียร์ เจ้าของสถานบริการ ในพื้นที่ 3 จังหวัด คือ สงขลา พัทลุง และตรัง เพื่อท า
ความเข้าใจในทุกมิติของกลยุทธ์ส่งเสริมการขายฯ ในรูปแบบนี้ 

 2. วิเคราะห์ความสัมพันธ์และผลทางการตลาดที่เกิดข้ึนระหว่างการน ากลยุทธ์การส่งเสริมการขายมาใช้
กับผู้บริโภค (ผู้ดื่ม) ว่ามีความเกี่ยวข้องต่อการตัดสินใจบริโภคเพียงใด การวิเคราะห์ในส่วนน้ี ผู้วิจัยอาศัยข้อมูลจาก
การสัมภาษณ์บุคคล ได้แก่ พนักงานสาวเชียร์เบียร์ และผู้บริโภค (ผู้ดื่ม) 

 3. วิเคราะห์ถึงความหมายของค าว่า “มายาคติทางเพศ” ซึ่งเกิดข้ึนในกลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขาย
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านพริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ การวิเคราะห์ในส่วนน้ี ผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์ผ่านการตีความ
จากข้อมูลที่ได้จากการวิจัย 

 4. วิเคราะห์ผลกระทบต่อสังคมจากการน ากลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอออล์ผ่าน-
พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ มาใช้ในสังคมไทย ผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์ผ่านการตีความจากข้อมูลที่ได้จากการวิจัย 

ทั้งนี้ในกระบวนการวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผลข้อมูลทุกข้ันตอน ผู้วิจัยจะใช้กระบวนการพรรณนา
เช่ือมโยงความสัมพันธ์ระหว่างชุดข้อมูลทั้งหมดเข้าด้วยกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



18 
 

บทที่ 4 

ผลการวิจัย 

 กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยผ่านกิจกรรมของผู้ประกอบอาชีพพริตต้ี
และพนักงานสาวส่งเสรมิการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 

 กลยุทธ์การใช้ “พริตต้ีเหล้าสาวเชียรเ์บียร์” ท าหน้าที่สง่เสรมิการขายเครื่องดืม่แอลกอฮอล์ในสถาน
จ าหน่ายรปูแบบต่าง ๆ เช่น สวนอาหาร ผบั บาร์ ลานเบียร์ ฯลฯ จัดเป็นกลยทุธ์ส่งเสริมการขายทีผ่ลิตภัณฑ์
เครื่องดืม่แอลกอฮอล์น ามาใช้ในลักษณะ “แบบขายตรง” ผลิตภัณฑ์เข้าสู่กลุ่มเป้าหมายในการบริโภค โดยน า 
“มายาคติทางเพศ” ซึ่งได้แก่ ตัวของพนักงานขายซึ่งเป็นเพศหญิงหน้าตาดี บุคลิกดี ที่อยู่ในวัยก าลังศึกษา เช่น 
นักศึกษา หรืออยู่ในวัยทีส่ าเร็จการศึกษาไม่นาน หรอืในวัยท างาน (อายุโดยเฉลี่ยประมาณไม่เกิน 30 ป)ี มาใช้ใน
การกระตุ้นและดงึดูดความสนใจของผูบ้รโิภคเครื่องดืม่แอลกอฮอล์ โดยผลิตภัณฑเ์ครื่องดื่มแอลกอฮอลจ์ะใช้
ค่าจ้างต่างตอบแทนมาเป็นแรงจงูใจในการว่าจ้างพนกังานสง่เสริมการขาย 

 การจัดกจิกรรมสง่เสรมิการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยใช้กลยุทธ์ “พริตต้ีเหล้าสาวเชียร์เบียร”์ ท ากัน
อย่างแพรห่ลายในสถานบันเทิงหรือสถานบริการที่อนุญาตให้มีการจ าหน่ายเครือ่งดื่มแอลกอฮอลอ์ย่างถูกกฎหมาย
และจะมีกจิกรรมส่งเสริมการขายเช่นน้ีในสถานบันเทงิหรือสถานจ าหน่ายที่มีช่ือเสียงหรอืเป็นที่นิยมของผูบ้ริโภค   
(เพื่อเพิ่มยอดขายในผลิตภัณฑ์ของตัวเองและเพือ่การแข่งขันทางการตลาดระหว่างผลิตภัณฑ์ไปในตัว) แต่ในบาง
กรณีก็อาจมีการไปจัดกิจกรรมสง่เสรมิและกระตุ้นยอดขายเช่นน้ีในวาระพิเศษอื่น ๆ เช่น งานเลี้ยงสงัสรรค์ต่าง ๆ 
งานแข่งขันกีฬา กิจกรรมลานเบียร์ หรือแม้แตง่านบุญ งานประเพณีที่ทางเจ้าภาพต้องการใหม้ีการดืม่เครือ่งดื่ม
แอลกอฮอลเ์ป็นส่วนหนึ่งของงานได ้

 เมื่อหันมาวิเคราะหผ์่านมุมของผูบ้ริโภค กลยทุธ์การใช้ “พรติต้ีเหล้าสาวเชียรเ์บียร์” สง่ผลต่อการตัดสินใจ 
“เลอืกดื่ม” ในตัวผลิตภัณฑ์ใด ๆ (กรณีทีผู่้บริโภคไม่ยึดติดกบัยี่ห้อของผลิตภัณฑ์) หรือเป็นการ “เพิ่มปรมิาณใน
การดื่ม” (กรณีซึง่ดื่มอยู่แล้วแต่ถูกกระตุ้นให้เพิม่ปริมาณในการดื่มจากแรงกระตุ้นของพนักงาน) ทั้งนีม้ีผลมาจาก
การกระตุ้นโดย “มายาคติทางเพศ” ของพนกังานส่งเสริมการขายผ่านปจัจัยต่าง ๆ ได้แก่ รูปร่าง หน้าตา การ
หว่านล้อมด้วยท่วงท่า กิริยา วาจา การใช้จิตวิทยาในการโนม้น้าวใจ หรือแม้แตก่ารใช้ “เสน่ห์ในความเป็นผูห้ญงิ
บางประการ” เพือ่กระตุ้นใหผู้้บริโภคตัดสินใจเลือกบริโภคในตัวผลิตภัณฑ ์

ข้อมูลเชิงปริมาณ (ข้อมูลเชิงสถิติ) จากการเก็บข้อมูล 

ข้อมูลด้านผู้ประกอบอาชีพพริตตี้เหล้าฯ 

 จากการเก็บข้อมูลผู้ เ ข้ามาประกอบอาชีพพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์  ในพื้นที่  3 จังหวัดที่ผู้ วิจัย
ท าการศึกษา ได้แก่ สงขลา พัทลุง และตรัง รวมทั้งหมด 100 คน สามารถจ าแนกข้อมูลเชิงสถิติได้ดังนี ้

 - ผู้เข้ามาประกอบอาชีพพริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ อายุเฉลี่ยระหว่าง 19 - 24 ปี โดยมีอายุน้อยสุด 18 ปี
และมีอายุมากสุด 38 ป ี
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 ผลจากข้อมูลในส่วนนี้ สามารถวิเคราะห์ได้ว่า ผู้เข้ามาประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์จะเริ่มจากผู้ผ่าน
เกณฑ์อายุข้ันต่ าตามกฎหมาย (อายุ18 ปี) เนื่องจากผู้ประกอบการหรือผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ยังคงยึด
ข้อก าหนดทางกฎหมายอย่างเคร่งครัด (ในขณะที่ผู้จะเข้าสู่อาชีพก็รับทราบถึงข้อก าหนดนี้ดี) และมีข้อน่าสังเกตุว่า
อายุโดยเฉลี่ยของสาวเชียร์เบียร์ที่ได้เก็บข้อมูลมาจะอยู่ในช่วง 19-24 ปี ซึ่งวัยนี้เป็นวัยที่มีเพศสภาพในความเป็น
ผู้หญิงที่สมบูรณ์และอยู่ในช่วงเวลาซึ่งลงตัวต่อการประกอบอาชีพนี้ 

 - ร้อยละ 65 ยังอยู่ในช่วงของการศึกษา โดยเกือบทั้งหมดที่ยังคงศึกษาอยู่นี้ ก าลังศึกษาอยู่ในระดับ
มหาวิทยาลัย และมีอยู่ 2 รายที่ศึกษาอยู่ในระดับปริญญาโท 

 ผลจากข้อมูลในส่วนนี้ สามารถวิเคราะห์ได้ว่า ผู้เข้ามาประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์ส่วนใหญ่เข้ามาสู่
เส้นทางนี้เพื่อน าเงินรายได้มาใช้ในระหว่างก าลังศึกษา เป็นการลดภาระค่าใช้จ่ายในการศึกษาให้กับผู้ปกครอง (ใน
บางกรณีก็เป็นการดูแลค่าใช้จ่ายในการศึกษาให้กับตัวเองอย่างสมบูรณ์) นอกจากนี้อาจเป็นผลส่วนหนึ่งมาจาก 
“มายาคติ” ที่เกิดข้ึนกับผู้บริโภคในการมองว่าผู้ประกอบอาชีพฯ อยู่ในวัยก าลังศึกษา อันส่งผลให้เกิดแรงดึงดูด
ด้าน “มายาคติทางเพศ” โดยตรงต่อการบริโภคเครื่องดื่มตามมา 

 - ร้อยละ 35 จบการศึกษาแล้ว และในเฉพาะส่วนผู้จบการศึกษา เมื่อเปรียบเทียบระดับการศึกษา พบว่า 
มีผู้จบการศึกษาระดับอุดมศึกษากับผู้ไม่จบการศึกษาในระดับอุดมศึกษาที่ยังคงประกอบอาชีพนี้อยู่หลังจบ
การศึกษาแล้ว อยู่ในสัดส่วน 25 ต่อ 75 โดยพบว่าไม่มีรายใดเลยที่จบการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนต้น 

 ผลจากข้อมูลในส่วนน้ี สามารถวิเคราะห์ได้ว่า ถึงแม้ผู้เข้ามาประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์จะมีอายุล่วงเลย
วัยก าลังศึกษาหรือจบการศึกษาไปแล้ว แต่ยังคงประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์อยู่ (ทั้งในลักษณะท าเป็นงานหลัก 
หรือท าเป็นงานเสริม) ทั้งนี้เป็นผลมาจากการได้รับค่าตอบแทนที่สูง และยังเป็นอาชีพที่ไม่จ าเป็นต้องมีวุฒิ
การศึกษาที่สูงเสมอไป ทั้งยังสามารถประกอบอาชีพนี้ไปได้เรื่อย ๆ ตราบเท่าที่อยากจะท า 

 - สถานภาพการสมรสส าหรับพริตต้ีเหล้าฯ ซึ่งเป็นผู้ออกจากระบบการศึกษาแล้ว และโดยเฉพาะกับผู้ที่มี
อายุ 26 ปีข้ึนไป จะมีสถานะสมรสประมาณร้อยละ 50 และเฉพาะในสถานะสมรสแล้วนี้ มีสัดส่วนการหย่าร้างแลว้ 
ณ วันที่ให้ข้อมูลประมาณ ร้อยละ 30 และยังพบว่าผู้ที่ผ่านการสมรสแล้วเกือบทั้งหมดมีระดับการศึกษาไม่ถึงระดบั
ปริญญาตรี และส่วนใหญ่จะจบการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือระดับการศึกษานอกโรงเรียน (เทียบเท่ามัธยม
ปลาย) 

 ผลจากข้อมูลในส่วนน้ี สามารถวิเคราะห์ได้ว่า สาวเชียร์เบียร์ที่สมรสแล้ว กอปรกับมีระดับการศึกษาไม่สงู 
จะมีทางเลือกในการประกอบอาชีพทั่ว ๆ ไปไม่มากนัก ผู้หญิงเหล่าน้ีจึงเลือกที่จะมาประกอบอาชีพเชียร์เบียร์ อัน
เนื่องมาจากความอิสระในการเข้าท างาน สามารถเลือกรับงานเป็นคราว ๆ ไป และยังมีเหตุผลซ่อนอยู่อีกประการ 
คือ การประกอบอาชีพเชียร์เบียร์อาจจ าต้องใช้ “มายาคติทางเพศ” ด้านต่าง ๆ (ซึ่งไม่จ าเป็นต้องมีเรื่องการขาย
บริการทางเพศเข้ามาเกี่ยวข้อง) ในการสร้างความคุ้นเคยกับลูกค้า ซึ่งเมื่อได้ผ่านการมีสถานภาพสมรสแล้วย่อม
ส่งผลให้การใช้มายาคติทางเพศในการท างานเชียร์เบยีร์เป็นไปอย่าง “ราบรืน่” และช่วยลด “ความเหนียมอายหรอื
ความขวยเขิน” ขณะท าหน้าที่ลงได้ 
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 - ร้อยละ 80 ของผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด ประกอบอาชีพส่งเสริมการขายเบียร์เป็นงานเสริมจากการอยู่ใน
สถานะนักศึกษาหรือในสถานะผู้มีอาชีพอื่นประกอบอยู่แล้ว 

 ผลจากข้อมูลในส่วนนี้ สามารถวิเคราะห์ได้ว่า การท างานเชียร์เบียร์มักเริ่มงานในช่วงเย็นเป็นต้นไป 
(ประมาณ 17.00 – 00.00 น.) ซึ่งเป็นเวลาที่เหมาะสมกับนักศึกษาหรือผู้มีงานประจ าที่ต้องการหารายได้พิเศษ 
หรือ ถ้าเป็นการท างานเชียร์เบียร์ในวันหยุด เช่น ตามงานอีเว้นท์ หรืองานกิจกรรมพิเศษอื่น ๆ ก็สามารถท าได้
ตั้งแต่ช่วงกลางวันเป็นต้นไป ทั้งนี้ยังมีกรณีช่วงกลางวันในวันธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) ซึ่งนักศึกษาบางรายไม่มีตาราง
เรียนในวันที่มีงานเชียร์เบียร์เกิดข้ึน นักศึกษาเหล่าน้ันก็สามารถเลือกที่จะไปท างานในช่วงวันเวลาดังกล่าวเพิ่ม ข้ึน
ได ้

 - ร้อยละ 80 ท างานนี้มีเป็นเวลาเพียงไม่เกิน 2 ปี ร้อยละ 15 ท ามาในช่วงเวลา 2 – 5 ปี และมีเพียงร้อย
ละ 5 เท่านั้นที่ท ามาเกิน 5 ปีข้ึนไป 

 ผลจากข้อมูลในส่วนน้ี สามารถวิเคราะห์ได้ว่า ระยะเวลาในการเข้ามาท างานของสาวเชียร์เบียร์ส่วนใหญ่
จะเฉลี่ยเวลาอยู่ระหว่าง 1-2 ปี และมักสัมพันธ์กับช่วงเวลาในระหว่างก าลังศึกษาระดับปริญญาตรี แต่ไม่ได้ส่งผล
ต่อระดับช้ันปีที่ก าลังศึกษาอยู่ (ปีที่ 1-4)  ซึ่งส่วนใหญ่มักเป็นการเข้ามาท างานในช่วงเวลาไม่นานนัก ทั้งนี้มีผลมา
จากการต้องค านึงถึงสถานภาพของการเป็นนักศึกษา ซึ่งอาจส่งผลตามมาในหลายประการ เช่น การรักษา
ภาพลักษณ์ส่วนตัว ปัญหาด้านสุขภาพจากการพักผ่อนไม่เพียงพอ ผลกระทบต่อการเรียน เป็นต้น 

ส่วนสาวเชียร์เบียร์ทีมีระยะเวลาในการท างานระหว่าง 2-5 ปี หรือท างานมากกว่า 5 ปีข้ึนไป มักมีเหตุผล
มาจากความต้องการในด้านรายได้เป็นหลัก และไม่ได้อยู่ในช่วงระหว่างก าลังศึกษาอีกต่อไป จึงตัดสินใจท างานนี้ได้
อย่างจริงจัง 

 - ด้านระยะเวลาการท างาน 

 - กรณีท างานสังกัดบริษัทเบียร์โดยตรง จะท างานสัปดาห์ละ 6 วัน มีวันหยุดให้หนึ่งวันในแต่ละสัปดาห์ 
ท างานส่งเสริมการขายระหว่างเวลา 18.00 - 24.00 น. 

 - กรณีรับงานส่งเสริมการขายแบบอิสระ จะท างานแบบไม่จ ากัดวันตายตัว สามารถเลือกวันท างานได้ตาม
อัธยาศัย และจ านวนวันตามที่ต้องการจะท า แต่ในการท างานครั้งใด ๆ จะท างานตามเวลาการเปิด-ปิดร้าน 
(ประมาณ 17.00 - 24.00 น.) 

 - กรณีท างานเฉพาะกิจ (งานอีเว้นท์) เช่น ส่งเสริมการขายในงานเลี้ยงสังสรรค์ ส่งเสริมการขายในงานต่าง 
ๆ ตามที่เจ้าภาพต้องการ ฯลฯ เวลาท างานและช่วงของเวลาท างาน จะข้ึนอยู่กับรูปแบบของกิจกรรมนั้น ๆ  แต่โดย
เฉลี่ยแล้วจะท างานต่อครั้งในระยะเวลา 3 ถึง 6 ช่ัวโมง เช่น งานแข่งขันกีฬา จะท าระหว่างเวลา 13.00 – 18.00 
น. หรือ งานสังสรรค์ งานเลี้ยงรุ่น ท าระหว่างเวลา 18.00 – 23.00 น. 
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 ผลจากข้อมูลในส่วนนี้ สามารถวิเคราะห์ได้ว่า รูปแบบในการท างานของสาวเชียร์เบียร์จะมีความ
หลากหลาย และเป็นทางเลือกให้ผู้ที่จะเข้าสู่เส้นทางนี้ได้เลือกตามความต้องการหรือความพร้อม ความสะดวกใน
การปฏิบัติงานของตนเอง 

 - ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (ไม่นับรวมทิปส่วนตัว) พบว่ารายได้จากส่วนน้ีของพนักงานแต่ละคนจะสัมพนัธ์
กับจ านวนวันของการท างานในแต่ละเดือนของพนักงานคนน้ัน ๆ  เอง โดยมีรายได้ค่าตอบแทนในลักษณะดังต่อไปนี้ 

 - กรณีเป็นพนักงานส่งเสริมการขายซึ่งสงักัดแบรนด์ (ยี่ห้อ) โดยตรง พนักงานทุกคนจะได้รับค่าจ้างเท่ากนั 
คือ เดือนละ 11,000 บาท และอาจมีค่าคอมมิสช่ันต่างหาก ๆ ท ายอดขายได้ตรงตามเป้าที่ถูกก าหนดไว้ 

 - กรณีเป็นพนักงานส่งเสริมการขายประจ าร้านหรือสถานที่บริการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ จะมี
เงินเดือนเฉลี่ยระหว่าง 8000 ถึง 12000 บาท แต่อาจมีหรือไม่มีค่าคอมมิสช่ันต่างหาก จะข้ึนอยู่กับข้อตกลงกับ
ทางร้าน 

 - กรณีรับงานอิสระ ค่าจ้างจะผกผันข้ึนอยู่กับหลายปัจจัย เช่น ลักษณะงาน เวลาในการท างาน สถานที่
ท างาน กิจกรรมที่ต้องน ามาประกอบการท างาน หรือแม้แต่รูปร่าง หน้าตา ประสบการณ์ของตัวพริตตี้ฯ เอง ซึ่ง
โดยเฉลี่ยแล้วจะมีรายได้ต่อคน ต่อครั้ง ระหว่าง 500 – 1,500 บาท (ไม่รวมค่าทิป) และมีบางรายที่อาจได้
ค่าตอบแทนต่องานแต่ละครั้งสูงถึง 2,000 – 3,000 บาท 

 โดยภาพรวมแล้ว การประกอบอาชีพนี้เมื่อนับรวมรายได้ทั้งหมด (รวมค่าทิปและ / หรือค่าคอมมิสช่ัน) จะ
สร้างรายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 5,000 – 30,000 บาท และมีบางรายที่เป็นบุคคลซึ่งมีรูปร่างหน้าตาดี อาจ
ได้รับรายได้เฉลี่ยถึงเดือนละ 30,000 – 50,000 บาท (หรือมากกว่าน้ัน) 

 ผลจากข้อมูลในส่วนน้ี สามารถวิเคราะห์ได้ว่าผลตอบแทนจากการท าหน้าที่พนักงานเชียร์เบียร์จะข้ึนอยู่
กับรูปแบบในการท างานที่แตกต่างกัน ได้แก่ การเป็นพนักงานประจ าบริษัทแบบมีสัญญาจ้างผ่านการรับเงินเดือน 
การเป็นพนักงานประจ าสถานบริการแบบมีเงินเดือน การเป็นพนักงานสถานบริการแบบรับค่าตอบแทนเป็นครั้ง
คราว หรือการเป็นพนักงานอิสระและรับค่าตอบแทนเป็นครั้งคราว 

 ในบางกรณีพนักงานหนึ่งคนอาจสามารถรับงานเชียร์เบียร์ได้มากกว่ารูปแบบใดรูปแบบหนึ่งดังที่กล่าวมา
ควบคู่กันไปได้ เช่น เป็นพนักงานประจ าบริษัทแต่อาจไปรับงานเชียร์เบียร์แบบอิสระเสริมในวันซึ่งเป็นวันหยุด
ประจ าสัปดาห์ของตนเอง หรือเป็นพนักงานประจ าสถานบริการที่ต้องท างานในช่วงกลางคืน แต่อาจไปรับงาน
อิสระเสริมในช่วงกลางวัน 

ด้านตัวผลิตภัณฑ์ 

 ผลิตภัณฑ์เบียร์ที่น ากลยุทธ์ส่งเสริมการขายผ่านพนักงานสาวเชียร์เบียร์มาใช้ในพื้นที่ ๆ ท าการศึกษา 
ได้แก่เบียร์ดังนี้ ช้าง สิงห์ ลีโอ ไฮเนเก้น บัดไวเซอร์ โฮลกาเด้นท์ ไทเกอร์ ซึ่งจะมีการแข่งขันด้านการตลาดและการ
ส่งเสริมการขายอย่างค่อนข้างรุนแรงใน 4 แบรนด์แรก ได้แก่ ช้าง สิงห์ ลีโอ และไฮเนเก้น เนื่องจากทั้ง 4 แบรนด์
ต่างเป็นแบรนด์หลักของผลิตภัณฑ์เบียร์ในท้องตลาดและเป็นแบรนด์ซึ่งได้รับความนิยมในการบริโภคจากลูกค้า 
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ส่วนในอีก 3 แบรนด์ คือ บัดไวเซอร์ โฮลกาเด้นท์ และไทเกอร์ จะมีกิจกรรมส่งเสริมการขายผ่านพนักงานเชียร์
เบียร์ไม่สูงมากนัก โดยจะจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นระยะ ๆ  หรือเป็นครั้งคราวเพื่อรักษายอดขายและส่วน
แบ่งทางการตลาดของผลติภัณฑ์ตนเองไว้ และผลิตภัณฑ์เบียร์ทั้ง 3 แบรนด์ล้วนเป็นแบรนด์น าเข้าจากต่างประเทศ
ท าให้มีราคาจ าหน่ายค่อนข่างสูง โดยมีเหตุผลอีกประการคือการเป็นสินค้าซึ่งมีกลุ่มผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเฉพาะของ
ตนเอง ท าให้ไม่สามารถ (และอาจไม่จ าเป็น) ต่อการใช้กลยุทธ์การท าการตลาดและส่งเสริมการขายด้วยพนักงาน
เชียร์เบียร์อย่างเต็มที่แบบทั่ว ๆ ไปได้ 

ด้านลูกค้าผู้ดื่ม 

 จากการเก็บข้อมูลวิจัยด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในพื้นที่จงัหวัดสงขลา พัทลุง
และตรัง รวม 30 คน ผลการศึกษาพบว่า 

 - ผู้บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ได้รับการส่งเสริมการขายผ่านกลยุทธ์ “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์” ซึ่ง
เข้าไปรับบริการส่งเสริมการขายในลักษณะเช่นน้ี มีอายุเฉลี่ย 42 ปี โดยผู้ให้ข้อมูลสัมภาษณ์ที่มีอายุน้อยสุดคือ 28 
ปี และผู้ให้ข้อมูลสัมภาษณ์ที่มีอายุมากสุด คือ 63 ป ี

 - ผู้บริโภค ฯ ร้อยละ 100 มองว่าการส่งเสริมการขายผ่านกลยุทธ์สาวเชียร์เบียร์ เป็นรูปแบบการส่งเสริม
การขายที่สุจริตและมองว่าผู้ประกอบอาชีพนี้เป็นเพียงเครื่องมือและวิธีการหนึ่งในการจ าหน่ายสินค้า 

 - ร้อยละ 92 ยอมรับว่า การส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยผ่านพนักงานในลักษณะพริตต้ีเหลา้ 
สาวเชียร์เบียร์ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกดื่ม และส่งผลต่อการเพิ่มปริมาณการดื่ม เมื่อได้รับแรงกระตุ้นส่งเสริมการ
ขายจากพนักงาน โดยเฉพาะกับพนักงานที่มีรูปร่างดี หน้าตาดี อัธยาศัยดี พูดคุยเป็นกันเอง การโน้มน้าวด้วยวาจา 
หรือแม้แต่การถูกกระตุ้นจากเครื่องแต่งกายที่ยั่วยวนหรือล่อแหลมทางเพศ 

 ผลจากข้อมูลในส่วนนี้ สามารถวิเคราะห์ได้ว่า แรงดึงดูดในความเป็นเพศหญิง สามารถส่งผลในเชิง
จิตวิทยาและสามารถสร้างแรงกระตุ้นให้ผู้บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ซึ่งเป็นเพศชายเกิดความคล้อยตามและเกิด
การยอมรับในตัวตนของตัวพนักงาน ซึ่งสามารถส่งผลต่อเนื่องไปยังการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์สินค้า (เครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์) ตามมาในท้ายที่สุด 

 กรณีศึกษาจากงานวิจัยในครั้งนี้ต่อประเด็นการตัดสินใจดื่มของผู้บริโภคเมื่อได้รับการกระตุ้นโดยการ
ส่งเสริมการขายผ่านพนักงานสาวเชียร์เบียร์ (ซึ่งข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นรายบุคคล ผู้วิจัยจะระบุ
ตัวตนของผู้ให้ข้อมูลด้วยช่ือเล่นของบุคคลคนน้ัน และระบุเป็นล าดับหมายเลขที่ให้สัมภาษณ์ตามมาอีกที) เช่น 

 ต้น (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 2) : “ปกติถ้ามีสาวเชียร์เบียร์มาแนะน าการขาย เราก็ให้ความสนใจเพิ่มเป็น
พิเศษ (กว่าการสั่งมาด่ืมแบบสภาวะปกติ) เพราะเหตุผลแรกสุดที่เราเลือกเข้าร้านที่มีพนักงานมาแนะน าการขาย
แบบนี้ก็เพื่อต้องการบรรยากาศที่เป็นรูปแบบเฉพาะของการขาย (ผ่านสาวเชียร์เบียร์) แบบนี้อยู่แล้ว เพราะสาว
เชียร์เบียร์ช่วยสร้างสีสัน สร้างบรรยากาศในการกินด่ืม มันช่วยสร้างความสุขของเราที่เป็นลูกค้าผู้ชายได้ไม่มากก็
น้อย” 
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 ชัย (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 5) : “บางทีมันก็เป็นเรื่องจิตวิทยาล้วน ๆ เหมือนกันนะ น้องเขามาแนะน า น้อง
เขามาอ้อนให้ซื้อ เราก็เริ่มต้นด้วยแค่อยากช่วยน้องเขา แต่พอเราดื่มเข้าไปมาก ๆ มันก็เริ่มเคลิ้ม น้องบางคนก็
จิตวิทยาสูงมาก ก็จะเริ่มกระตุ้น เริ่มเชียร์ เริ่มชักจูงและยุให้เราด่ืมเพิ่มข้ึนไปเรื่อย ๆ จะเรียกว่าเป็นการใช้มารยา 
(ในความเป็นเพศหญิง) เข้ามาช่วยในการขายของก็จะประมาณนั้นเลย คราวนี้แหละลูกค้าก็จะเริ่มไหล ยิ่งบางคน
พอเริ่มดื่มหนักเข้า ก็ครองสติล าบาก น้องบอกป๋ายังไหวนะ ป๋าเก่งจังเลย ป๋าสั่งเพิ่มนะ ช่วยซื้อท ายอดให้หนูหน่อย
นะ  (ป๋า : ค าที่มักใช้แทนบุคคลซึ่งอาวุโสหรือเป็นค าที่กล่าวข้ึนมาเพื่อยกย่องให้เกียรติกัน)” 

 โจ้ (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 9) : “การเข้ามาชักจูงโน้มน้าวของสาวเชียร์เบียร์ มันก็เหมือนการโฆษณาสินค้า
ทางหนึ่ง  แถมเป็นการขายสินค้าแบบตรง ๆ ขายกับเราแบบต่อหน้า ยิ่งมันเป็นสินค้าเฉพาะที่ใช้เพื่อการดื่มกิน ใช้
เพื่อการคลายเครียดสร้างความบันเทิงให้กับตัวเราเอง การเลือกซื้อสินค้าแนวนี้จึงไม่ต้องคิดอะไรมากมาย ถ้าเรา
พอใจและเรามีก าลังจ่าย น้อง ๆ พนักงานสร้างความบันเทิงมาให้ เราก็พร้อมอุดหนุน” 

 อ๊อด (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 17) : “ก็ยอมรับตรง ๆ  แหละว่า พอเห็นน้อง ๆ  สาวเชียร์หน้าตาดี ๆ ทรวดทรง
ดึงดูด เราก็เกิดความกระชุ่มกระชวย เกิดโมเม้นท์บางอย่างข้ึนมา จากการดื่มแบบที่เคยด่ืมแบบที่เราด่ืมอยู่ พอมา
ได้รับการกระตุ้นจากค าพูด จากการโน้มน้าวของน้อง ๆ มันก็มีแหละที่คล้อยตามน้องเขาไป ” 

 ตั้ม (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 23) : “ส่งผลแน่นอน เพราะหลาย ๆ ครั้ง เวลาเรานัดเพื่อน ๆ ที่สนิทกันจริง ๆ 
เป็นกลุ่มที่เจาะจงไปเจอกันเป็นการเฉพาะ เราก็มักถามกันว่าไปร้านไหนดี เพื่อน ๆ ในกลุ่มก็อาจบอกว่าไปร้านนี้สิ 
ไปร้านนั้นนะ ร้านนั้นพริตต้ีสวย สาวเชียร์เบียร์หน้าตาโอเคนะ ซึ่งสาวเชียร์เบียร์มันก็เหมือนเป็นสินค้าเสริมแหละ 
เข้ามาเสริมให้เราซื้อสินค้าหลัก (ผลิตภัณฑ์เบียร์) ได้ง่ายข้ึน แต่ตรงนี้อาจไม่ใช่ข้อสรุปส าหรับนักดื่มทุกคนเสมอไป
ในทุกครั้งนะ แต่ส าหรับคอเหล้าที่ชอบดื่มจริง ๆ มันส่งผลในระดับหนึ่งแน่นอน” 

 - ร้อยละ 8 มองว่าไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจดื่มเสมอไป ทั้งนี้อาจมีสาเหตุมาจากการไปดื่มกันแบบ
ครอบครัว หรือไปดื่มสังสรรค์กับเพื่อนสตรี ซึ่งไม่เหมาะสมที่จะให้พนักงานส่งเสริมการขายมาเกี่ยวข้องมากนัก 
หรือบางกรณีที่ลูกค้าผู้ดื่ม อาจไม่อยู่ในสถานะที่ต้องการจะดื่มอย่างจริงจัง หรือบางสถานการณ์ที่ลูกค้าผู้ดื่ม
ต้องการความเป็นส่วนตัว หรือมีภาวการณ์ทางอารมณ์บางอย่าง 

 โอ (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 4) : “กรณีไปดื่มกับครอบครัว ก็คงให้สาวเชียร์เบียร์เข้ามาแนะน าการขายแบบ
เต็มที่ปกติ (โดยอาศัยเสน่ห์ของความเป็นผู้หญิง) ตามที่เขาท าอยู่ก็คงไม่ได้ เพราะมันอาจไม่เหมาะสม จะดูไม่ดีต่อ
ความรู้สึกของคนในครอบครัวเรา แต่ถ้าพนักงานแค่มาส่งเสริมการขายแบบพืน้ฐานทั่ว ๆ  ไป แบบแนะน าสินค้าเฉย 
ๆ แบบนี้ก็คงไม่มีปัญหาอะไร” 

 อู๊ด (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 22) : “บางสถานการณ์คงให้พื้นที่กับพนักงานสาวเชียร์เบียร์มากไม่ได้ 
บรรยากาศหรือสิ่งแวดล้อมในตอนนั้นมันไม่เอื้อ ยิ่งสาวเชียร์เบียร์ที่เน้นแต่งตัวแนววาบหวิว เราก็คงไปให้
ความส าคัญให้ความสนใจมากด้วยไม่ได้ ในวันที่มีบรรยากาศแบบนี้ ถ้าเราหรือเพื่อน ๆ  ในกลุ่มอยากดื่มขึ้นมา ก็
อาจสั่ง (เบียร์) มาดื่มไปพร้อม ๆ กับการสั่งอาหารกับพนักงานรับออเดอร์ไปเลย  
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 - ร้อยละ 75 ของผู้ยอมรับว่าพนักงานส่งเสริมการขายฯ ส่งผลต่อการดื่ม ยอมรับว่าเมื่อดื่มจนถึงจุดหนึ่ง
แล้ว ตนเองหรือผู้ร่วมดื่มอาจก่อพฤติกรรมที่ส่อไปในทางเพศต่อพนักงานฯ ทั้งการหยอกล้อหรือการลวนลามด้วย
วาจา การเตะเนื้อต้องตัว การลวนลามทางกายหรือบางคนก็ยอมรับว่าอาจก่อพฤติกรรมที่ไม่เหมาะสมอื่น ๆ 
ตามมา 

 กรณีศึกษาจากงานวิจัยในครั้งนี้ต่อประเด็นการแสดงออกด้านพฤติกรรมทางเพศของผู้บริโภคเมื่อได้รับ
การกระตุ้นผ่านการส่งเสริมการขายโดยพนักงานสาวเชียร์เบียร์ เช่น 

 ต้น (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 2) : “การดื่มเบียร์ในปริมาณที่มาก ๆ และอาจมากขึ้นเรื่อย ๆ มันก็จะเริ่มท าให้
เราเคลิ้มสนุกสนาน เริ่มครองสติได้น้อยลง ความกล้าความคึกคะนองก็ตามมา มันก็ไปกระตุ้นให้ความรู้สึกทางเพศ
ตามมา ยิ่งอยู่ในสถานการณ์ในวงเหล้าวงเบียร์กับน้อง ๆ  สาว ๆ อีก มันก็อาจมีหยอกล้อแตะเนื้อต้องตัวกันนิด ๆ  
หน่อย ๆ บ้าง แต่ส าหรับตัวเองแล้วจะไม่เกินเลยไปมากนัก พังนั้นโอกาสที่ลูกค้าจะราะยังไง ๆ เราก็ควบคุมตัวเอง
ได้ และให้เกียรติน้องพนักงานเขาอยู่ดี” 

 บอย (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 7) : “ไม่ได้มองน้อง ๆ ที่เข้ามาท างานในด้านนี้ด้วยเชิงลบนะ แต่มันก็ต้อง
ยอมรับกันตรง ๆ ว่า การเป็นสาวเชียร์เบียร์มันก็ส่อ ๆ ไปในทางที่จะต้องใช้แรงดึงดูดทางเพศมาประกอบการ
ท างานอยู่แล้วไม่มากก็น้อย ดังนั้นโอกาสที่จะเจอลูกค้ามือไว ปากว่ามือถึงก็อาจจะหลีกเลี่ยงยากสักนิด แต่มันก็
จะต้องมีจุดที่พอดี ถ้าถึงขนาดเกินไป ขนาดลวนลามอย่างนั้นมันก็ไม่ผิดกฎหมายแน่ ๆ” 

 โจ้ (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 9) : “มันอยู่ที่ความพอดีนะ คนเข้ามาท าอาชีพเชียร์เบียร์อาจจะต้องรับสภาพ
ตั้งแต่แรกว่า คนที่ดื่มและเข้าไปดื่มในสถานบันเทิงแบบที่น้องเขาท างานอยู่ คงมีน้อยคนมาก ๆ  ที่ดื่มแล้วจะสงบ
เสงี่ยมเรียบรอ้ย ยิ่งฤทธ์ิของแอลกอฮอล์มันไปกระตุ้นมันไปเร่งเรา้ให้อีก พฤติกรรมที่ปกติไม่เคยท าไม่เคยแสดงออก
ก็เกิดข้ึน ในวงสังสรรค์พอหยอกนิดหยอกหน่อย เฮฮาปารตี้ เพื่อนคนน้ียุเพื่อนคนน้ันเชียร์ ท้าทายให้เล่นกับน้อง ๆ
เขา มันก็มีไหล (การแสดงออกทางพฤติกรรมทางเพศ) แต่ยังไง ๆ มันก็ต้องมีลิมิตนะ จะไปลวนลามเกินความพอดี 
มันก็จะกลายเป็นการคุกคามทางเพศ” 

 เต้ย (ผู้ให้ข้อมูลหมายเลข 20) : “ในมุมมองส่วนตัว มองว่ามันเหมือนเกมอย่างหนึ่งนะ เกมที่ผู้เล่นทั้งสอง
ฝั่งลงสนามพร้อมกัน ต่างรู้ดีว่าเป็นเกมที่มีกติกาควบคุมอยู่ แต่เกมนี้ปล่อยให้เล่นได้อย่างอิสระ เพียงแต่อย่าเล่น
รุนแรงเกินไปจนผิดกติกาหนักมาก เรียกว่าทั้งตัวพนักงานและลูกค้าต่างก็รู้ดีว่า มันน่าจะเกิดอะไรข้ึนมาหรือเกิด
อะไรตามมาบ้าง ดังนั้นการแตะเนื้อต้องตัว การจับนั่นจับนี่นิดหน่อยตอนดื่มกัน มันก็ไม่น่าจะเกินกติการท างาน
แบบนี้ ” 

 ผลจากข้อมูลในส่วนนี้ สามารถวิเคราะห์ได้ว่า ผลจากการดื่มแอลกอฮอล์ในปริมาณพอสมควร (หรือ
ปริมาณสูง) จะไปก่อให้เกิดหรือกระตุ้นให้เกิดความรู้สึกทางเพศข้ึนกับนักดื่ม และตัวตนของนักดื่มจะเริ่มขาดการ
ยั้งคิดและการควบคุมตนเอง อันส่งผลให้เกิดพฤติกรรมทางเพศในรูปแบบต่าง ๆ ตามมา 
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กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่าน “พริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์”กับ
บริบทพื้นที่ที่ได้ศึกษา 

 จากการวิจัยโดยการลงพื้นที่เก็บข้อมูลใน 3 จังหวัด ได้แก่ อ าเภอเมืองและอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
อ าเภอเมืองพัทลุง อ าเภอเมืองตรัง และอ าเภอกันตัง จังหวัดตรัง สามารถวิเคราะห์ได้ว่า กลยุทธ์โฆษณาส่งเสริม
การขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผา่น “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์” จะมีวิธีการด าเนินกิจกรรมในภาพรวมที่คล้ายคลงึ
กัน และมีรายละเอียดปลีกย่อยที่อาจแตกต่างกันไปบ้างตามบริบทของพื้นที่ โดยผู้วิจัยขอน าเสนอผลการวิจัยตาม
ประเด็นดังต่อไปนี้ 

รูปแบบในการส่งเสริมการขาย  

 การส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์เบียร์ มีการแข่งขันค่อนข้างสูง 
เนื่องจากมีผลิตภัณฑ์หลายแบรนด์ทั้งแบรนด์ของไทยเองและแบรนด์น าเข้าจากต่างประเทศ กลยุทธ์การส่งเสริม
การขายผ่านสาวเชียร์เบียร์จึงถูกน ามาใช้อย่างเข้มข้น โดยเฉพาะกับการน ากลยุทธ์นี้ไปใช้ในสถานบันเทิงที่จ าหนา่ย
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็นหลักอยู่แล้ว เช่น ผับ ร้านเหล้า หรือสถานที่อื่น ๆ ที่มีการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ประกอบ เช่น ร้านอาหาร 

 จากการวิจัยพบว่า การส่งเสริมการขายผลติภัณฑ์เบียร์โดยใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการขายผ่านกิจกรรมของสาว
เชียร์เบียร์ในพื้นที่ 3 จังหวัดคือ สงขลา ตรังและพัทลุง ด าเนินการในลักษณะดังต่อไปนี้  

 1. การส่งเสริมการขายจากบริษัทผู้ผลิตเบียร์โดยตรง พบกิจกรรมเช่นน้ีในพื้นที่จังหวัดสงขลา ซึ่งเป็น
จังหวัดใหญ่และมีสภาพเศรษฐกิจดีที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับอีกสองจังหวัดที่ได้ศึกษา ด้วยสภาพฐานการตลาดที่
ใหญ่ ท าให้การแข่งขันด้านการตลาดสูงมาก บริษัทผู้ผลิตเบียร์รายใหญ่จึงน ากลยุทธ์การส่งเสริมการขายผ่านสาว
เชียร์เบียร์มาใช้เป็นนโยบายหลักในการกระตุ้นและเพิ่มยอดจ าหน่าย ทั้งนี้เพื่อหนุนเสริมการวางจ าหน่ายตัว
ผลิตภัณฑ์ตามร้านจ าหน่ายสินค้าโดยวิธีปกติทั่วไป 

 2. การส่งเสริมการขายโดยสถานบริการเป็นผู้ด าเนินการ พบกิจกรรมเช่นนี้ทั้งในพื้นที่จังหวัดสงขลา 
พัทลุงและตรัง โดยสถานบริการที่ได้รับความนิยมในพื้นที่และมีลูกค้าเข้าไปใช้บริการเป็นจ านวนมาก ต่างน ากล
ยุทธ์ส่งเสริมการขายผ่านสาวเชียร์เบียร์มาเป็น “กลยุทธ์พื้นฐาน” ในการให้บริการ ทั้งยังต้องแข่งขันกับสถาน
บริการในประเภทเดียวกันหรือสถานบริการอื่น ๆ ที่จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ การใช้สาวเชียร์เบียร์มี
วัตถุประสงค์หลักเพื่อดึงดูดและสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้านักดื่มได้เข้ามาใช้บริการในสถานบริการของตนเอง  

กระบวนการกระจายสินค้า 

 ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นรายบุคคล ผู้วิจัยจะระบุตัวตนของผู้ให้ข้อมูลด้วยช่ือเล่นของบุคคล
คนน้ัน และระบุเป็นล าดับหมายเลขที่ให้สัมภาษณ์ตามมาอีกที โดยมีกรณีศึกษา ดังนี้ 



26 
 

 ซี ตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เบียร์ กล่าวถึงกระบวนการกระจายสินค้าว่า “ในฐานะที่เราเป็นเอเย่นต์
ตัวแทนจ าหน่าย เราก็ต้องรับยอดมาจากบริษัทแม่ว่าในช่วงนี้ ในเดือนนี้จะต้องขายให้ยอดเพิ่มมาเท่าไหร่ ในส่วนที่
เราเอาสินคาไปกระจายลงตามร้าน (ร้านขายของ) ก็ท าไปตามปกติแต่ในบางช่วงหรือเมื่อถึงคราวเทศกาล บริษัทก็
จะก าหนดเป้ามาให้ว่าจะต้องท ายอดขายให้ได้เท่าไหร่ หน้าที่ตัวแทนจ าหน่ายก็จะต้องมาคิดกลยุทธ์ มาหากิจกรรม
ไปส่งเสริมการขายตามร้าน การใช้วิธีขายผ่านสาวเชียร์เบียร์มันส่งผลต่อยอดขายอย่างชัดเจนและได้ผลอย่าง
แท้จริง เพราะมันเป็นการลงไปกระตุ้นการขายสู่ผู้ดื่มแบบทันที” 

 จอย (หมายเลข 61) : “หนูมีหน้าที่ตรวจงาน ถ่ายภาพกิจกรรมการขายส่งบริษัท เช็คสตอคสินค้าที่เอา
ไปส่ง เอาเบียร์ (ลีโอ) ไปส่งร้าน ดูยอดขายให้ร้าน บางครั้งก็ต้องจัดเด็กเชียร์ลงตามงานต่าง ๆ หนูจะไปแนะน าตัว
สินค้าว่าแต่ละสัปดาห์หรือแต่ละช่วงบริษัทให้โปรโมช่ันอะไรมาบ้าง อาจเป็นของแถมรูปแบบต่าง ๆ เพื่อไปกระตุ้น
ยอดให้ร้านอีกที มีการไปท ากิจกรรมให้ร้าน” 

การสรรหาพริตตี้หรือพนักงานสาวเชียร์เบียร์มาร่วมงาน 

 การจัดหาพนักงานส่งเสริมการขายในลักษณะพนักงานเชียร์เบียร์ในพื้นที่จังหวัดสงขลา พัทลุง ตรัง มีการ
ด าเนินการในหลายรูปแบบ ได้แก่ 

 1. บริษัทผู้ผลิตเบียร์ท าการตลาดในส่วนนี้โดยตรง โดยประกาศรับสมัครพนักงานส่งเสริมการขาย 
(พนักงานเชียร์เบียร์ )ผ่านช่องทางต่าง ๆ  เหมือนการประกาศรับสมัครพนักงานบริษัทโดยทั่วไป ในรูปแบบนี้จะมี
การจ้างงานเสมือนให้พนักงานเชียร์เบียร์เป็นพนักงานประจ าของบริษัทโดยตรง โดยจะมีการท าสั ญญาจ้างงาน
คราวละ 1 ปีเต็ม (ซึ่งอาจต่อสัญญาเพิ่มเติมได้) รูปแบบนี้จะจ่ายค่าตอบแทนพนักงานเป็นเงินเดือนรายเดือน มี
สวัสดิการพื้นฐานให้ เช่น ประกันสังคม สิทธิในการลา มีกฎในการท างานที่ระบุไว้ในสัญญาจ้างอย่างชัดเจน ได้แก่ 
วันเวลาในการท างาน วันหยุดประจ าสัปดาห์ ลักษณะและรูปแบบของการท างาน ข้อปฏิบัติในการขาย จาก
การศึกษาพบว่าผลิตภัณฑ์เบียร์ซึ่งใช้รูปแบบนี้ คือ เบียร์ช้าง สิงห์ ลีโอ 

 2. ตัวแทนจัดจ าหน่าย (เอเย่นต์) เป็นผู้จัดหา ในรูปแบบนี้ตัวแทนจัดจ าหน่ายจะประกาศรับสมัครเพื่อสรร
หาพนักงานทั้งทางช่องทางออนไลน์ เช่น เพจ เว็บไซต์ กลุ่มไลน์ โดยจะระบุคุณสมบัติของพนักงานสาวเชียร์เบียร์
ตามที่ต้องการให้มาร่วมงาน และจะระบุรายละเอียดหรือลกัษณะของงานหรือกิจกรรมทีจ่ะต้องออกไปสง่เสริมการ
ขาย และจะระบุถึงค่าตอบแทนหรือรายได้ที่จะได้รับ ตลอดจนรายละเอียดปลีกย่อยอื่น ๆ ในการว่าจ้าง 

 3. สถานบริการซึ่งมีการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็นผู้จัดหา ในรูปแบบนี้สถานบริการอาจต้องการ
กระตุ้นยอดขายหรือมีความจ าเป็นที่จะต้องแข่งขันกับสถานบริการฯ อื่น ๆ จึงจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายข้ึนมา
เป็นของตนเอง ด้วยการติดต่อโดยตรงไปยังบริษัทผู้ผลิตผลิตภัณฑ์เบียร์หรือติดต่อผ่านตัวแทนจัดจ าหน่ายให้น า
พนักงานสาวเชียร์เบียร์มาท ากิจกรรมส่งเสริมการขายร่วมกับสถานบริการ หรือบางกรณีทางสถานบริการจะ
ประกาศรับสมัครเพื่อสรรหาพนักงานสาวเชียร์เบียร์ให้มาร่วมงานกับทางสถานบริการเองโดยตรง เช่น การ
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ประกาศรับสมัครทางเพจ เว็บไซต์ หรือการติดป้ายประกาศหน้าร้าน หรืออาจใช้วิธีให้สาวเชียร์เบียร์ไปบอกกล่าว
ชักจูงกับเพื่อนหรือคนรู้จักที่มีความสนใจให้เข้ามาเป็นพนักงานอีกทอด 

 กรณีศึกษาจากงานวิจัยในครั้งนี้ต่อประเด็นการสรรหาพนักงานสาวเชียร์เบียร์เพื่อมาท าหน้าที่ส่งเสริมการ
ขาย เช่น 

 แพม พนักงานตัวแทนจ าหน่ายเบียร์ผลิตภัณฑ์หนึ่งให้ข้อมูลในส่วนน้ีว่า “เมื่อใดที่ต้องการสาวเชียร์เบียร์
ไปลงตามร้านหรือไปลงตามงานตามกิจกรรมอีเว้นท์ต่าง ๆ  ก็จะประกาศหาผ่านทางแพจ ซึ่งได้ตั้งเพจข้ึนมาเป็น
กลุ่มเฉพาะเพื่อหาคนมาร่วมงานเอาไว้แล้ว เราก็จะบอกคุณสมบตัิของบุคคลทีเ่ราต้องการ บอกลกัษณะงานทีจ่ะท า 
บอกวันเวลาในการลงงาน แจ้งเรื่องค่าจ้าง บางครั้งก็อาจต้องลงรายละเอียดพิเศษอย่างที่ลูกค้าหรือผู้ว่าจ้าง
ต้องการ เช่น เรื่องการแต่งกาย เรื่องการจัดกิจกรรมสันทนาการกับลูกค้า” 

 แอมมี่ (หมายเลข 4) : “ไปสมัครกับบริษัทมีการสัมภาษณ์ เขาถามเราเกี่ยวกับพฤติกรรมการเที่ยว
กลางคืน ถามทัศนคติ มุมมองยังไงกับการขายเหล้าขายเบียร์ วิธีการขาย ถามค าถามอื่น ๆ ไม่ต่างกับสัมภาษณ์เข้า
ท างานทั่ว ๆ ไป” 

 เข็ม (หมายเลข 6) : “มีการประกาศผ่านกลุ่มงาน เราก็ส่งโปรไฟล์ของตัวเองไป เจ้าของงานเขาจะเลือก 
แล้วจะถามมาว่าเคยท าไหม ถ้าเคยท าก็ตกลงรายละเอียดงานกันได้เลย แต่ถ้าเป็นครั้งแรกสุดเขาก็ให้เราไปลองลง
งาน โดยมีค าแนะน าในการออกท างานมาให้” 

 บุ๋ม ( หมายเลข 12) กล่าวถึงการรับประกาศหาพนักงานเชียร์เบียร์ในพื้นที่จังหวัดตรังว่า “จะมี Line 
กลุ่มลงประกาศว่า วันนี้มีงานที่นี่นะ ใครว่างจะรับไหม จะประกาศหาเป็นลักษณะอีเว้นท์เป็นคราว ๆ  ไป ไปลง
เชียร์ตามร้าน ไปลงตามงานบวช งานแต่ง งานสังสรรค์ งานเลี้ยงรุ่น ” 

 ไหม (หมายเลข 14) : “มีการรับสมัครทางเพจ แล้วจะมีเซลส์มาคัดเราอีกที นัดสัมภาษณ์ดูบุคลิกหน้าตา 
สอบถามข้อมูลพื้นฐานที่จ าเป็นต่อการออกไปขาย ครั้งแรกสุดอาจมีการเทรนวิธีขายหรือสอนรายละเอียดต่าง ๆ  
ให้” 

 บี (หมายเลข 26) : “บางเคสก็มาจากการทีเ่ราไปเที่ยวไปดื่มยังร้านที่มกีารจดักิจกรรมผา่นสาวเชียรเ์บยีร ์
ก็ได้เห็นการประกาศหาคนมาเชียร์เบียร์ เลยเข้าไปสมัครเพราะบางสถานการณ์เราก็อยากมีรายได้ไปด้วยแล้วยังได้
อยู่ในบรรยากาศของร้านแนวที่เราชอบเที่ยวไปด้วย” 

สถานภาพการท างานของพนักงานเชียร์เบียร์ 

 จากการวิจัยพบว่า มีสถานภาพแตกต่างกัน ดังนี้ 

 1. การก้าวเข้าสู่การเป็นพนักงานเชียร์เบียร์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการท าหน้าที่พนักงานเสริฟทั่ว ๆ ไปตาม
ร้านอาหาร ซึ่งในสภาพปกติจะมีหน้าที่เสริฟอาหารเป็นหลัก แต่จะมีการบริการเสริฟเบียร์เมื่อลูกค้าสั่งมาร่วม
รับประทานกับอาหาร พนักงานเสริฟอาหารในส่วนน้ีอาจพัฒนาตนเองข้ึนมาท าหน้าที่เป็นพนักงานสาวเชียร์เบียร์
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เป็นการเฉพาะในภายหลัง อันเป็นผลมาจากการมีบุคลิก รูปร่าง หน้าตาดี และมองเห็นช่องทางในการสร้างรายได้
ที่สูงข้ึนกว่าการเป็นพนักงานเสรฟิอาหารทั่ว ๆ  ไป หรืออาจได้รับการชักชวนจากเพื่อน ๆ  คนรู้จักซึ่งประกอบอาชีพ
เป็นพนักงานเชียร์เบียร์อยู่แล้ว หรืออาจได้รับการชักชวนโดยตรงจากเอเย่นต์ตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เบียร์ใน
พื้นที่ซึ่งมีโอกาสพบตัวกัน ซึ่งตัวแทนจ าหน่ายฯ จะท าหน้าที่เป็น “แมวมอง”เพื่อเฟ้นหาพนักงานเชียร์เบียร์มาเชียร์
เบียร์ให้กับผลิตภัณฑ์ของตนเองนั่นเอง 

 หญิง ตัวแทนจ าหน่ายเบียร์ กล่าวว่า “บางเคสตอนเราเอาเบียร์ไปลงให้ตามร้านอาหาร ตามผับ ไปเจอ
พนักงานเสริฟอาหารที่คล่องแคล่ว ท างานเก่ง รูปร่างดี หน้าตาดี เราก็เข้าไปชวน ยื่นข้อเสนอว่าสนใจจะเปลี่ยนไป
ท างานเชียร์เบียร์อย่างจริงจังไหม เราให้โอกาสน้องเขา ” 

 เกรซ (หมายเลข 55) : “หนูเรียนมาน้อยจบแค่มัธยมปลาย ต้องเริ่มหางานด้วยการท างานเสริฟตาม
ร้านอาหาร เหนื่อยมาก ๆ รายได้ก็ไม่สูง พอมีพี่เอเย่นต์เบียร์มาชวนให้ไปเป็นสาวเชียร์เบียร์ หนูสนใจทันที เพราะ
งานก็สบายข้ึน เงินดี ได้แต่งตัวสวย ๆ แถมเรามีพื้นในงานบริการอยู่แล้ว แค่ไปฝึกเทคนิคเพิ่มจากพี่เขา” 

 2. การสมัครเข้าเป็นพนักงานสาวเชียร์เบียร์โดยตรง กรณีนี้มักเกิดกับนักศึกษาซึ่งก าลังศึกษาอยู่ 
โดยเฉพาะกับนักศึกษาระดับมหาวิทยาลัยและระดับอนุปริญญา (ซึ่งมีอายุผ่านเกณฑ์ 18 ปีข้ึนไป) อันเนื่องมาจา
เหตุผลด้านการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขายในผลิตภัณฑ์นี้ ซึ่งจ าต้องอาศัย “ตัวตน” ในความเป็นนักศึกษา
เข้ามาเป็นจุดขายเสริมเพื่อสร้าง “แรงดึงดูด” และ “กระตุ้นความพึงพอใจ” ของผู้บริโภคเบียร์โดยตรง 

 ก้อย ตัวแทนจ าหน่ายเบียร์ผลิตภัณฑ์หนึ่ง ให้ทัศนคติในประเด็นนี้ว่า “น้อง ๆ เชียร์เบียร์ที่ก าลังเรียน
มหาวิทยาลัย มันอยู่ในวัยที่สดใส วัยที่ยังสาวยังสวย มีความรู้ ความคิด พูดจาก็ผ่านความคิดที่โอเค มีมารยาท
ค่อนข้างดี การเรียนอยู่ในระบบมหาวิทยาลัยมันช่วยได้เยอะ แถมช่ือเสียงของแต่ละสถาบันก็อาจเป็นจุดขายให้กับ
ลูกค้าได้อีก” 

 ในทัศนะของพนักงานเชียร์เบียร์เอง ซึ่งมีสถานภาพก าลังศึกษาอยู่ ได้ให้ทัศนะในประเด็นนี้ ดังเช่น  

 เบลล์ (หมายเลข 40) สาวเชียร์เบียร์ซึ่งก าลังศึกษาในระดับมหาวิทยาลัยกล่าวว่า “วัยเรียนคือวัยที่มัน
ตรงกับความต้องการของลูกค้า(ผู้ดื่ม) อยู่แล้ว เราก็มองว่ามันเป็นโอกาสที่เราจะเข้าสู่เส้นทางนี้ได้ และมองว่ามันก็
ไม่ได้เสียหายอะไร มันอยู่ที่ตัวเราเองที่เลือกว่าจะดูแลตัวเองยังไง” 

 กระต่าย (หมายเลข 54) นักศึกษาอีกรายให้ความเห็นว่า “รับรู้จากเพื่อน ๆ ที่ท าตรงนี้อยู่ หลาย ๆ คนก็
คือเพื่อนนักศึกษา เห็นเขามีงานท ามีรายได้ แถมยังเรียนไปด้วยหาเงินเองไปพร้อม ๆ กันได้ด้วย เราก็คิดว่ามันเป็น
อีกทางเลือกที่จะดูแลค่าใช้จ่ายในระหว่างเรียนให้กับตนเองได้ และตัวเองก็ไม่ได้เลือกที่จะไปสังกัดเชียร์ให้บริ ษัท
อย่างจริงจัง ( แบบเป็นพนักงานประจ า) จะเลือกท าเป็นงาน ๆ เป็นตามโอกาสหรือตามอีเว้นท์ มันก็เลยไม่กระทบ
ต่อการเรียนมากนัก” 

 โม (หมายเลข 71) :  “สถานะความเป็นนักศึกษามันน่าจะเป็นจุดขายหลักของการสวมบทบาทเป็นสาว
เชียร์เบียร์อยู่แล้ว ว่ากันตรง ๆ ลูกค้ามากมายก็ต้องการมาสัมผัสความเป็นสาววัยรุ่น สาววัยทีน มันไม่น่าจะเป็น
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เรื่องของจิตหรือการหมกมุ่นอะไรของเขาหรอก มันคงเป็นธรรมชาติทั่ว ๆ ไปของมนุษย์เรานี่แหละที่ต้องการ
ความสุขทางอารมณ์ ต้องการความสบายตาสบายใจ ถ้าเอาสาวสูงวัยมาก ๆ มาเชียร์เบียร์ มาส่งเสริมการขาย 
ตัวเองคิดว่าสินค้าจะแย่เอานะ น่าจะขายล าบาก” 

 3. พนักงานตัวแทนจ าหน่ายเบียร์ หรือเรียกกันทั่ว ๆ ไปว่า “เซลส์ลงเบียร์”พนักงานต าแหน่งนี้จะมี
บทบาทต่อการสร้างและกระตุ้นยอดขายให้กับผลิตภัณฑ์เบียรโ์ดยตรงและเป็นบคุคลซึ่งท างานประจ ากับผลติภัณฑ์
เบียร์ โดยจะมีหน้าที่ส่งเสริมการขายในภาพรวม เป็นผู้ก าหนดและวางแผนการตลาดให้กับผลิตภัณฑ์เบียร์ของ
ตนเอง จะเป็นผู้วางแผนกระตุ้นยอดขายและส่งเสริมการขายผ่านกิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ซึ่งอาจเป็นการกระตุ้น
ยอดขายในภาวะปกติทั่วไปหรือกระตุ้นยอดขายตามวาระพิเศษ เทศกาลประจ าปี หรือโอกาสต่าง ๆ เช่น การ
แข่งขันกีฬา งานสังสรรค์ งานเลี้ยงศิษย์เก่า งานประเพณีที่ทางเจ้าภาพจัดให้มีการดื่มแอลกอฮอล์ในงานได้ งาน
เทศกาลประจ าปี ฯลฯ พนักงานตัวแทนจ าหน่ายเบียร์ อาจต้องเป็นผู้จัดหาและคัดเลือก “สาวเชียร์เบียร์” มาท า
หน้าที่เป็นพนักงานส่งเสริมการขายหรือท าหน้าที่ดูแลการให้บริการของผลิตภัณฑ์ในลักษณะของการจัดจุดวาง
สินค้า หรือที่เรียกกันว่า “บูธเบียร์” 

 แพม พนักงานตัวแทนจ าหน่ายเบียร์ผลิตภัณฑ์หนึ่งให้ข้อมูลในส่วนนี้ว่า “เวลามีงานพิเศษหรือกิจกรรม
ต่าง ๆ ก็จะมีทั้งลูกค้าติดต่อมาหาเราโดยตรง หรือเราเองต้องออกไปน าเสนอการขายเพื่อแข่งขันกับเบียร์เจ้าอื่น ๆ  
และเมื่อดิวงานขายได้แล้ว เราก็จะต้องไปจัดบูธลงเบียร์ในงานน้ัน ซึ่งมันจ าเป็นที่จะต้องมีพนักงานไปยืนประจ าบูธ
เพื่อให้บริการหรอือาจต้องใหพ้นักงานช่วยเดินเบยีร์ (น าเบียร์ไปเสริฟตามโต๊ะลูกค้า) แน่นอนว่าพนักงานพวกนี้ต้อง
ใช้ผู้หญิงเข้าไปท าหน้าที่ เพราะธรรมชาติลูกค้าผู้ชายก็จะชอบอะไร ๆ  ที่ดูสบายตา ชอบความสวยความงาม หรือ
แม้แต่เสน่ห์ต่าง ๆ ของความเป็นผู้หญิง สาวเชียร์เบียร์ตอบโจทย์ตรงนี้ได้” 

แรงจูงใจในการเข้าสู่เส้นทางการเชียร์เบียร์ 

 จากการวิจัยพบว่าสาวเชียร์เบียร์ในพื้นที่ 3 จังหวัดที่ท าการศึกษา มีเหตุผลด้านแรงจูงใจที่หลากหลายใน
การเข้ามาประกอบอาชีพ บางเหตุผลก็เป็นเหตุผลรว่มซึ่งเป็นแรงจงูใจพืน้ฐาน ได้แก่ ค่าตอบแทนด้านรายได้ แต่ก็มี
สาวเชียร์เบียร์จ านวนหนึ่งซึ่งมีเหตุผลในการเข้ามาท างานที่แตกต่างออกไป ดังกรณีต่อไปนี้ 

 น้ าส้ม (หมายเลข 11) : “เริ่มจากเป็นสตาฟตามเก็บภาพน้อง ๆ  mc และสาวเชียร์เบียร์ส่งภาพงานให้
บริษัทขายเบียร์ ต่อมาก็ตัดสินใจลงมาเชียร์เบียร์เสียเองเพราะค่าตอบแทนสูง และยังได้พบปะผู้คนมากมาย เจอ
นักดื่มที่พอมีแนวทางที่ดีหน้าที่การงานดี ก็ช่วยเปิดโอกาสให้ตัวเอง” 

 สาว (หมายเลข 25) : “ส่วนมากปัจจัยที่เข้ามาท าก็คือต้องการใช้เงิน โดยเฉพาะพวกเด็ก ๆ  อยากตาม
เพื่อน บางคนอาจฐานะไม่ดีแต่อยากใช้ของแบรนด์เนม อยากสบายไม่อยากท างานเหนื่อย” 

 บี (หมายเลข 26) อาชีพหลักคือครูสอนพิเศษ แต่เลือกเข้ามาท าฟรีแลนซ์เชียร์เบียร์ด้วยเหตุผลที่
น่าสนใจคือ “รายได้คือส่วนหนึ่ง แต่โดยส่วนตัวเป็นคนใช้ชีวิตราบรื่นมาตลอด มาถึงจุดหนึ่งอยากใช้ชีวิตให้มีสีสัน 
อยากรู้อยากลองงานกลางคืนเพือ่หาประสบการณ์ นาน ๆทีจึงขอเพื่อนที่ท าอยู่ไปรับเชียรเ์ป็นจอ๊บไป แต่ด้วยอาชีพ
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หลักที่เราเป็นคุณครูด้วย การวางตัวของเราจึงต่างจากสาวเชียร์เบียร์ทั่ว  ๆ  ไป ด้วยบุคลิกการพูดการจาของเรา 
ลูกค้าหลายรายมักถามเลยว่าท าไมเราถึงไม่เหมือนกับน้องคนอื่น  ๆ  แต่ลูกค้าก็ชอบนะบอกว่าความคิดความอ่าน
ของเราท าให้เขาอยากคุยด้วย” 

 จ๋า (หมายเลข 28) : “การเชียร์เบียร์ของบริษัทที่ลงประจ าร้านมันต้องเซน็สัญญา เซ็นสัญญาแล้วมันจะมี
เวลาท างานที่ชัดเจน ตัวเองก าลังเรียนอยู่ มันมีปัญหาต่อการสอบมิดเทอม สอบไฟนอล ก็เลยไม่เซ็นสัญญาประจ า 
เลือกเชียร์เบียร์เป็นงานอีเว้นท์แทน  เป็นงานคอนเสิร์ต เชียร์เบียร์ตามสนามกีฬา งานเลี้ยงต่าง ๆ” 

กลยุทธ์ส่งเสริมการขายผ่านพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ 

 แอมมี่ (หมายเลข 4) : “ลูกค้าแต่ละกลุ่มเราจะใช้เวลาไม่เท่ากัน บางกลุ่มดูแล้วอาจจะกินแค่คนละขวด
เดียว เราอาจเข้าไปถามเรื่อย ๆ ว่าจะรับเพิ่มไหม ถ้าลูกค้าไม่โอเค เราก็เบี่ยงไปหาลูกค้าอีกกลุ่มที่มันน่าจะได้ยอด
เยอะกว่า กลุ่มหลังนี้ก็จะใช้จิตวิทยาในการพูดเยอะหน่อย” 

 นิว (หมายเลข 5) : “หนูอาศัยประสบการณ์ที่ท างานกลางคืนมานาน จะสังเกตก่อนจะมองคนออกว่าคน
นี้น่าจะดื่มนิดเดียว ส่วนคนไหนใจป๋า ฉันก็จะใส่สุด” 

 ป๊อบ ( หมายเลข 7) : “เบียร์สดมันจะอยู่ได้ไม่เกินสามวัน และมันจะมาลงที่ร้านทีละยี่ห้อไม่แข่งขันกัน 
ร้านก็จะกระตุ้นให้เราเชียร์เบียร์ลอตน้ัน ๆ ให้หมดทันเวลา ยิ่งหมดไวยิ่งดีและเราก็จะได้ค่าคอม ฯ เป็นรางวัล” 

 เมย์ (หมายเลข 13) : “ทางร้านอยากให้ตัวไหนขายออก ก็จะเน้นจัดโปรตัวนั้น หรือถ้ามาก่อนเวลาที่ร้าน
ก าหนด เช่น ก่อนสองทุ่มก็ได้ราคาพิเศษ หรือเช็คอินร้านทางเพจ กดถูกใจเพจ ก็จะมีส่วนลด” 

 น้ าตาล (หมายเลข 22) : “กลยุทธ์ในการขายของช้าง มันจะมีกิจกรรมที่จะแจกของแถมพรีเมี่ยม เช่น 
กระเป๋า แก้วน้ า เหยือกน้ า การจัดกิจกรรมส่วนน้ีจะช่วยเพิ่มยอดขายให้เรา เพราะมันเป็นแรงจูงใจที่ลกูค้าอยากได้ 
ซึ่งจะไปหาซื้อในพื้นที่ข้างนอกก็จะไม่มีขาย มันจะต้องได้จากการเข้ามาด่ืมเท่านั้น กรณีคนกินสิงห์ไม่กินช้าง หนูก็
จะบอกว่าทางร้านมีโปรโมช่ันตัวนี้นะ รสชาติจะประมาณนี้นะ ไม่ได้ต่างจากสิงห์เลยนะ พี่ลองชิมดูก่อนก็ได้ ถ้าไม่
ซื้อโปร 3 ขวด หนูก็ขายได้ 1 ขวดแล้ว ซึ่งมันก็คือยอดขายที่หนูท าได้โดยไม่จ าเป็นต้องครบโปร และถ้าลูกค้าได้
ลองชิมแล้ว ในคราวหน้าที่เขามาร้านเขาก็อาจเปลี่ยนกลับมาเป็นกินของเรา อีกเคสลูกค้ามาคนเดียว เรารู้สึกว่า
เชียร์ทั้งโปร 3 ขวดคงไม่ได้ พี่ลองเอาสักขวดนึงก่อนดูไหม ซึ่งลูกค้าบางคนก็โอเค บางคนที่เขาไม่กินจริง ๆ  จะไป
ขยั้นขยอเขาก็ไม่ได้ เพราะเขาจะร าคาญ” 

 น้ าตาล (หมายเลข 22) ยังให้ข้อมูลเพิ่มเติมว่า “ส าหรับลูกค้าที่เป็นผู้ใหญ่หรือคนวัยท างานหนูจะอ้อน
ลูกค้า แต่ต้องดูเชิงด้วยว่าลูกค้ามาแนวไหน หนูจะพูดโน้มน้าวและท าหน้าแบบน่าสงสาร ลูกค้าก็จะดูหน้าและ
บุคลิกของเราด้วย เราก็จะใช้ค าพูดที่ไพเราะออดอ้อนลูกค้า อีกลักษณะหนูโชคดีที่ได้ไปอยู่ในร้าน (ผับ ร้านเหล้า) 
ที่คนดื่มเป็นนักศึกษาเยอะ ก็ท าให้การพูดการเชียร์กับน้องนักศึกษามันง่าย ขายคล่องไม่ได้ขายยาก เพราะเขามา
เพื่อเน้นการดื่มกันอยู่แล้ว” 
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 ฟ้า (หมายเลข23) : “บางคนพาภรรยา พาลูกพาครอบครัวมาด้วย เราก็เชียร์นะแต่จะเชียร์แบบหนักๆ
ไม่ได้ เพราะเขาอาจไม่ดื่มต่อหน้าครอบครัว แต่ถ้าเขาสนใจจะดื่มและผู้หญิงอยากดื่มด้วย เราอาจแนะน าตัวที่เบา
กว่า เช่นของช้างจะมีโคลด์บลู ซึ่งอ่อนกว่าคลาสสิก คลาสสิกมันจะเข้ม โคลด์บลูผู้หญิงจะดื่มได้ เราก็จะแนะน าตัว
นี้แทน ก็ขย้ันขยอยังไงก็ได้ให้งานจบไว” 

 สาว (หมายเลข 25) : “ลูกค้าบอกว่าเดี๋ยวพี่ช่วยซื้อ พี่สั่งให้ 3 ขวดเลย (หนึ่งโปร) แต่น้องต้องกินเองนะ 
เพราะพี่กินอีกยี่ห้ออยู่จริง ๆ บริษัทเราก็มีกฎห้ามดื่ม แต่เรายังไม่ได้ยอดก็ต้องให้ลูกค้าประเดิมให้ มันจะมีเบียร์ตัว
ใหม่ของเราที่ค่อนข้างขายยาก ลูกค้าก็จะช่วยสั่งให้เราก็เออออดื่มไปกบัลกูค้า แต่หนูก็มีเทคนิคในการกิน หนูจะดื่ม
แค่พอไหว พอเริ่มไม่ไหวก็จะอมไว้ในปากแล้วหาจังหวะไปคายทิ้ง” 

 บี (หมายเลข 26) : “พวกยี่ห้อที่เข้าตลาดมาใหม่ ๆ คงต้องไปเปิดตัวเปิดบูธแจกของรางวัล หรือขาย
เบียร์แบบแถมโปร ต้องจ้างเด็กนอกเด็กใหม่ (ซึ่งไม่สามารถใช้คนเก่าที่ติดสัญญาอยู่กับบริษัทใดๆ) มาเป็น MC 
หรือพริตต้ี ด้วยค่าตัวแพงๆ ซึ่งก็ท าให้ได้เกรดของพริตต้ีที่สูงข้ึน สร้างภาพลักษณ์ใหม่ ต้องยอมลงทุนระยะแรกเพือ่
โปรโมทสินค้าให้รู้จักกันอย่างเร็ว” 

 มิ้ว (หมายเลข 29) : “ส่วนตัวจะเชียร์ในร้านแบบรวม ๆ ไม่สังกัดใคร (ยี่ห้อ) เราจึงพูดยังไงก็ได้ให้ลูกค้า
สั่งเยอะๆ ลูกค้าบางกลุ่มอาจดื่มไฮเนเก้น บ้างก็สิงห์ บ้างลีโอหรือช้าง เราพยายามเชียร์ให้ได้เป็นโปร (3ขวด) 
มากกว่า จะดื่มแบบไหนก็ไม่เป็นไรเพื่อให้สินค้าของเราออกให้เยอะที่สุด” 

 บีโป้ (หมายเลข 30) : “หนูเชียร์ประจ าให้ช้าง เราก็จะพูดข้อมูลว่าช้างมีอะไรที่น่าสนใจกว่าตัวอื่น เช่น 
เรื่องรสชาติหรือบอกโปรโมช่ันหรอืของแถมทีม่ี เราจะไม่พูดเปรียบเทยีบกับแบรนด์อื่น เพราะส่วนใหญ่ลูกค้าเขาจะ
มีเบียร์ประจ าอยู่ เขาจะสั่งที่เขาด่ืมประจ า แต่มีบางกลุ่มที่ดื่มอะไรก็ได้ เขาจะตัดสินใจสั่งจากโปรโมช่ัน ยิ่งช้างขาย
ถูกกว่าย่ีห้ออื่นโดยปกติอยู่แล้ว เราก็ต้องโน้มน้าวในกลุ่มนี้มากหน่อย” 

 แพม พนักงานตัวแทนจ าหน่ายเบียร์ผลิตภัณฑ์หนึ่งให้ข้อมูลด้านกลยุทธ์ประกอบการส่งเสริมการขายว่า 
“ในด้านของตัวแทนจ าหน่าย เราก็อาจต้องคิดภาพรวมของกิจกรรมเพื่อช่วยส่งเสริมการขายให้น้อง ๆ  (สาวเชียร์
เบียร์) เช่น หาของรางวัลหรือของแจกต่าง ๆ ให้น้องเขาเอาไปเล่นเกม หรือคิดโปรโมช่ันประกอบการแจกของ
รางวัล หรือการเอาโปโมช่ันและสิ่งที่บริษัทแม่ใช้เพื่อท าการตลาดและส่งเสริมการขายมาแจ้งหรือก าหนดให้น้อง ๆ 
เอาไปใช้ตอนขายหรือแนะน าตัวเบียร์ให้กับลูกค้า”  

 มายด์ พนักงานตัวแทนจ าหน่ายเบียร์อีกผลิตภัณฑ์หนึ่งให้ข้อมูลด้านกลยุทธ์ส่งเสริมการขายว่า “ วิธีหรือ
เทคนิคในการขายอาจมีรายละเอียดปลีกย่อยแตกต่างกันออกไปบ้างในตัวของพนักงานแต่ละคน แต่เบสิกสุดที่ทุก
คนต้องท าให้ได้ คือ ขายให้ได้ ขายให้มากที่สุด เพราะมันเป็นหน้าที่ แถมยังมีเรื่องรายได้ส่วนตัวที่จะได้รับอีก ไม่ว่า
จะเป็นค่าจ้าง ค่าทิป ค่าคอม (คอมมิชช่ัน) ใครขายเก่งคนน้ันก็ได้เงินมาก ตรงนี้แหละที่เป็นเรื่องของการใช้ทั้งวาจา 
รูปร่างหน้าตา ศิลปะในการโน้มน้าวใจ หรือแม่แต่การสร้างแรงดึงดูดบางอย่างข้ึนมา” 
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 กล่าวโดยสรุป กลยุทธ์การส่งเสริมการขายที่ใช้ผ่านสาวเชียร์เบียร์ ที่ได้จากการวิจัยในครั้งนี้ประกอบไป
ด้วยกลยุทธ์ ดังนี้ 

 1. การเข้าไปทักทายลูกค้าที่เพิ่งมาถึงร้านและชวนพูดคุยเพื่อสร้างความคุ้นเคย พร้อม ๆ ไปกับการสังเกต
พฤติกรรม และท าการประเมินลูกค้า (โดยอาศัยประสบการณ์จากการท างานและการใช้จิตวิทยา) ว่าเป็นลูกค้าที่
อยู่ในก าลังความสามารถในการซื้อระดับใด หรือเป็นกลุ่มลูกค้าที่เน้นมาหาความส าราญจากการกินด่ืม และนิยม
ชมชอบในการให้บริการของสาวเชียร์เบียร์เป็นปกติมากน้อยเพียงใด 

 2. น าเสนอตัวผลิตภัณฑ์เบียร์ โดยการพูดจูงใจให้ลูกค้าสนใจที่จะเลือกดื่มเบียร์ที่ท าการเชียร์ 

 2.1 กรณีที่ลูกค้าดื่มเบียร์ยี่ห้อที่เชียร์อยู่แล้ว สาวเชียร์เบียร์ก็จะพูดน าเสนอสิทธิพิเศษที่ลูกค้าจะ
ได้รับ เช่น โปรโมช่ันด้านราคา โปรโมช่ันด้านเวลา (ช่วงแฮปบี้ฮาวน์หรือช่ัวโมงพิเศษ) การได้รับของแถมของ
สมนาคุณเมื่อดื่มได้ตามจ านวนที่ก าหนดไว้ การร่วมเล่นเกมเพื่อรับรางวัล เป็นต้น 

 2.2 กรณีที่ลูกค้าไม่ดื่มเบียร์ยี่ห้อที่ตนเองต้องเชียร์ (อาจดื่มเบียร์ยี่ห้ออื่น) สาวเชียร์เบียร์ก็จะใช้
จิตวิทยาในการพูดเชิงเปรียบเทียบถึงความต่างในระหว่างตัวสินค้าหรือใช้การพูดเพื่อเชิญชวน การพูดในลักษณะ
โน้มน้าวจูงใจมากเป็นพิเศษ และในบางครั้งอาจจ าเป็นต้องน า “เสน่ห์ในความเป็นผู้หญิง” และ “มายาคติทางเพศ 
” มาประกอบเป็นกลยุทธ์ส าคัญ 

 2.3 กรณีลูกค้า สามารถดื่มเบียร์ได้ทุกยี่ห้ออย่างอิสระ หรือเกิดความลังเลว่าจะเลือกดื่มเบียร์
หรือไม่ สาวเชียร์เบียร์ก็จะน าเสนอเบียร์ที่เชียร์ด้วยวิธีการในลักษณะเดียวกับข้อ 2.1 แต่อาจเพิ่มน้ าหนักหรือการ
โน้มน้าวค าพูดมากกว่าปกติ เพื่อให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกดื่ม 

 3. สาวเชียร์เบียร์จะเริ่มใช้กลยุทธ์เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการดื่มอย่างต่อเนื่อง ซึ่งสาวเชียร์เบียร์แต่ละคน
จะมีวิธีส่งเสริมการขายเบียร์ที่เป็นเทคนิคเฉพาะบุคคล เช่น การพูดโน้มน้าว การพูดหว่านล้อม การพูดคุยอย่าง
สนุกสนาน หยอกล้อด้วยค าพูดแนวทะลึ่ง ๆ การท าตัวเป็นผู้ฟังที่ดี (กรณีลูกค้าค่อนข้างพูดเยอะ หรือลูกค้าระบาย
ความไม่สบายใจในเรื่องต่าง ๆ) การยกยอปอปั้น การร่วมแสดงความคิดเห็นในเรื่องที่ก าลังสนทนา การเป็นเพื่อน
ร่วมดื่ม หรือแม้แต่การยินยอมให้ลูกค้าแตะเนื้อต้องตัว (ในขอบข่ายที่ไม่เกินเลยเกินไป) 

การท าการตลาดด้วยกลยุทธ์สาวเชียร์เบียร์ 

 เข็ม (หมายเลข 6) : “ถ้าเป็นการไปเชียร์ตามงานอีเว้นท์ จะได้ค่าจ้างต่อครั้งตั้งแต่ 500 – 1500 บาท 
แล้วแต่ลักษณะงาน และไม่ต้องค านึงถึงยอดขายอีก เพราะเจ้าของงานกับผลิตภัณฑ์เบียร์เขาตกลงราคายอดเบียร์
แบบเหมาจ่ายไปเรียบร้อยแล้ว สาวเชียร์เบียร์มีหน้าที่ไปสร้างสีสันในงาน เช่น ไปคอยเสิร์ฟ ไปปล่อยเบียร์จาก
หลอด (กรณีเป็นเบียร์สด) หรือ ไปชวนเล่นเกมแจกของรางวัล ถ้าเป็นอีเว้นท์แบบนี้ จะมีกฎไม่ให้สาวเชียร์เบียร์ไป
ยุ่มย่าม หรือไปร่วมนั่งโต๊ะกับลูกค้า” 
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 ป๊อบ ( หมายเลข 7) : “เป็นพนักงานเสิร์ฟอยู่เป็นผับ ฝ่ายขายเบียร์แต่ละยี่ห้อ จะเข้ามาเป็นสปอนเซอร์ 
จะเข้ามาจัดโปรโมช่ัน เขาก็จะทาบทามเด็กที่หน้าตาดี ๆ เองเลยว่าสนใจจะเป็นสาวเชียร์เบียร์ในร้านไหม หรือถ้า
เรามีวันหยุด (ของร้านที่ท าอยู่) เขาให้เราไปช่วยเชียร์ในร้านอื่นด้วย ” 

 ปุ๊ก (หมายเลข 27) เซลล์เบียร์กล่าวถึงการท าการตลาดของผลิตภัณฑ์เบียร์ในร้านอาหารระดับกลางโดย
ทั่ว ๆ ไปในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดตรัง ดังนี้ “เบียร์ช้างจะขายขวดละ 100 (บาท) ถ้าเป็นโปร (จ านวน 3 ขวด) 
ขาย 280 / ลีโอ ขายขวดละ 110 โปรละ 300 / สิงห์ ขวดละ 120 โปรละ 320 / ไฮเนเก้น ขวดละ 140 โปรละ 
350 / ส่วนเบียร์สด เหยือกละ 239 ถ้าขายเป็นทาวน์ (ทรงเหยือกสูง) 650 และมีโปรซ้อน ซื้อเบียร์สดแบบเหยอืก 
3 แถม 1 ในราคา 790 บาท” 

 จ๋า (หมายเลข28) : “ถ้ามองในมุมของธุรกิจก็เปน็กลยุทธ์ที่ดีนะ ธุรกิจก็ต้องคิดกลยุทธ์ที่จะดึงดูดผู้บริโภค
เข้ามา คือมันโฆษณาแบรนด์ตรง ๆ ไม่ได้ หนูว่าแบบนี้มันเจาะจงผู้บริโภคได้มากกว่าเป็นการขายตรงสู่ผู้บริโภค” 

 มิ้ว (หมายเลข 29) : “มุมมองส่วนตัวคิดว่าบริษัทเขาท าถูกนะ เพราะถ้าไม่มีการโฆษณาตรงอื่น สินค้า
ของเขาก็อาจออกมาไม่ได้ตามเป้าที่บริษัทวางไว้ การมาจ้างพนักงานให้มาเชียร์เบียร์ขายเบียร์จึงน่าจะท าถูกแล้ว 
สินค้าจะออกมาท าการตลาดสู่ผู้ซื้อได้” 

 น้ าตาล ( หมายเลข 22 ) : “ในเชิงปฏิบัติ ถ้าลูกค้าถูกใจหนูจริง ๆ และเราต้องกระตุ้นยอดขาย บางทีเรา
อาจไม่ได้มองในมุมของลูกค้าว่าจะกลับบ้านยังไง ขับรถยังไง จะกลับถึงบ้านไหม เราไม่ได้คิดตรงนั้นเลยเพราะช่วง
นั้นเราก าลังท าหน้าที่ของเรา เคยเจอนะที่เขาก็สั่งอยู่เรื่อย ๆ เพราะเขาถูกโฉลกกับเรา เขาก็ไม่ได้หยุด เราชวนคุย
เขาก็กินได้เรื่อย ๆ แต่ถ้าถามว่าเราไปมีผลไปกระตุ้นให้เขาด่ืมเกินพอดีไหม ถ้าให้มาตอบตอนนี้ ก็คงต้องบอกว่ามัน
มีผลแหละ แต่จริง ๆ แล้วมันอยู่ที่ลิมิทของลูกค้าด้วยว่าเขาควบคุมตัวเองได้ระดับไหน” 

 ฟ้า (หมายเลข23) : “อาชีพหนูไม่มีปัญหา มันมีปัญหาที่บริษัท เพราะบริษัทเขาอาจจะขายไม่ได้ตามยอด
ถ้าไม่มีคนเชียร์ แต่ถึงยังไงหนูก็จ าต้องท าเพราะมันคือรายได้ที่หนูต้องหาเลี้ยงตัวเอง” 

 บี (หมายเลข 26) : “ส าหรับหนู ๆ จะประเมินลูกค้าด้วยสายตาว่าเขาเมาแค่ไหนแล้ว ถ้าเริ่มไม่ไหว หนูก็
จะไม่พยายามรบเร้าขายต่อ ถ้ารายไหนที่เตือนสติกันได้ หนูก็จะหาวิธีพูดเตือนเขาตรง ๆ  แต่เด็กเชียร์อีกเยอะอาจ
มองว่าเป็นเรื่องที่คุณต้องดูแลต้องควบคุมตัวเองให้ได้เองสิ เมาแล้วก็อย่าสั่งอีกสิ” 

ผลตอบแทนด้านรายได้ที่พนักงานสาวเชียร์เบียร์ได้รับ 

 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างของผู้เข้ามาประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์ในพื้นที่จังหวัดสงขลา พัทลุงและ
ตรัง พบว่าแรงจูงใจเรื่องผลตอบแทนเป็นปัจจัยหลักล าดับต้น ๆ  ในการตัดสินใจเข้ามาท างานด้านนี้ ทั้งผู้ยึดเป็น
อาชีพหลัก และผู้ยึดเป็นอาชีพเสริมในลักษณะพาร์ทไทม์ ซึ่งผลตอบแทนที่ได้รับค่อนข้างสูง โดยมีกรณีศึกษาจาก
การสัมภาษณ์เชิงลึกเพิ่มเติม เช่น 

 ผลตอบแทนที่เป็นค่าจ้างในการท างาน พนักงานสาวเชียร์เบียร์จะได้รับอยู่ 2 รูปแบบ คือ 
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 1. กรณีเป็นพนักงานสังกัดบริษัท ก็จะได้รับค่าตอบแทนในลักษณะของเงินเดือนประจ า และอาจมีค่า
คอมมิชช่ันเพิ่มให้เมื่อท ายอดขายได้ตามก าหนด 

 2. กรณีท างานเป็นพาร์ทไทม์หรือท างานเสริมตามงานกิจกรรมหรืองานอีเว้นท์ จะได้รับค่าตอบแทนใน
ลักษณะของการว่าจ้างเป็นคราว ๆ ไป 

 ในกรณีเป็นพนักงานประจ าของบริษัทผลิตภัณฑ์เบียร์ มีกรณีศึกษา เช่น 

 วา (หมายเลข 2) พนักงานเชียร์เบียร์สังกัดผลิตภัณฑ์ช้าง “ได้ค่าจ้างรายวัน ๆ ละ 370 บาท ซึ่งตามกฎ
บริษัทต้องท างานสัปดาห์ละ 6 วัน ค่าคอมมิชช่ันอยู่ที่เราท ายอดขายถึงหรือเปล่า แล้วก็ท างานถึงวันที่เขาก าหนด
ไหม เดือนหนึ่งต้องท างานมากกว่า 22 วัน ก็จะได้ค่าคอม ฯ ปกติถ้าท ายอดขายได้ 20 ลัง (ลังละ 12 ขวด) จะได้ค่า
คอม ฯ 5,000 บาท ” 

 มิ้น (หมายเลข 3) : “นอกจากค่าแรงซึ่งได้รับเป็นรายวันแล้วยังมีค่าคอมมิสช่ันให้เป็นยอดรวมในวงเงิน 
5,000 บาท และจะมีบวกเพิ่มให้อีกถ้าท ายอดขายได้ทะลุเป้าไปมาก ๆ  แต่สูงสุดจะให้ค่าคอมเต็มยอดได้ไม่เกิน 
7,000 บาท” 

 ในกรณีท างานเป็นพาร์ทไทม์หรือท างานเสริมตามงานกิจกรรมหรืองานอีเว้นท์ มีกรณีศึกษา เช่น 

 ป๊อบ (หมายเลข 7) พนักงานสาวเชียร์เบียร์หน้าตาดี ได้ให้ข้อมูลว่า “จะรับงานเชียร์ไม่ประจ า รับเป็น
คราว ๆ ไป ได้แต่ละงาน 500 – 1000 บาท ที่ตรังราคาจะไม่สูงไปกว่าน้ี แต่ที่จะได้เยอะหน่อยก็คือค่าทิป หนูเอง
ได้ตรงนี้เยอะ ต่อครั้งที่ท างานได้ทิปรวมอย่างต่ าก็ 300 (บาท) แต่เฉลี่ยแล้ว 500 ต่องานน่ีได้อยู่ตลอด เคยได้มาก
สุดวันเดียวถึง 2000 เลย เดือนนึงหนูรับเชียร์ราว 10 กว่างาน ทิปรวมราว 10000 บาทนี่ค่อนข้างได้แน่ ๆ”
 สาว (หมายเลข 25) : “หนูเองเป็นคนหน้าตาธรรมดา ก็ไม่ได้น้อยใจอะไรนะที่ได้ทั้งค่าจ้าง (ในบางงานที่
จ่ายค่าจ้างไม่เท่ากัน) และค่าทิปที่ไม่ค่อยสูงเหมือนพวกหน้าตาสวย ๆ เราเองได้แค่งานละ100 – 200 มากสุด ๆ  
แล้วก็ไม่เคยเกินต่องานคือ 400 บาท หนูเองเชียร์ประจ าอยู่กับร้านเหล้า ท างานทั้งเดือน ท างานเกือบทุกวัน ยังได้
ไม่สูงมาก 4000 – 5000 พันต่อเดือน (เฉพาะค่าทิป) รวมทั้งหมดแค่ 10000 นิด ๆ แต่ต้องแลกกับการท างาน
กลางคืนทั้งเหนื่อย ทั้งเครียด ทั้งต้องระวังตัว แถมพักผ่อนน้อยอีก แต่มันก็คือเงินคือรายได้ที่บริสุทธ์ที่เราหาได้” 

 สไมล์ (หมายเลข 89) พนักงานสาวหน้าตาดี การศึกษาสูง แห่งอ าเภอหาดใหญ่เปิดเผยเรื่องรายได้ ดังนี้ 
“หนูอาจได้เปรียบกว่าพนักงานคนอื่น ๆ  ด้วยคุณสมบัติของเรามันดึงดูดพวกลูกค้าอยู่แล้ว แต่หนูก็ไม่ได้ท าตัวให้
เสียหายอะไรนะ หนูจะเลือกรับงานสักนิดจะเลือกเฉพาะงานใหญ่ ๆ หรืองานตามงานพิเศษส าคัญ ๆ งานสุด
สัปดาห์ที่ลูกค้าจะค่อนข้างเยอะอยู่แล้ว จะไม่เน้นท าบ่อย มันเป็นอาชีพสุจริต เมื่อเอามาใช้หารายได้ได้ หนูก็ท า
เต็มที่ ด้วยเสน่ห์และตัวตนที่เรามี บวกกับเรารู้วิธีที่จะสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า รายได้หนูก็จะค่อนข้างสูง
หน่อย บางงานเคยได้ค่าจ้างต่อครั้ง 2,000 – 3,000 ก็มี ค่าทิปรวมต่อครั้งหลักหลาย ๆ ร้อย หรือหลักพันก็เป็น
เรื่องปกติ เคยได้ทิปหนัก ๆ เลยรวมงานเดียวสูงถึง 10,000 หนูท างานไม่เยอะรับเชียร์เดือนละแค่ 5 - 6 ครั้ง  
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รายได้เฉลี่ยก็ร่วม 20,000 ถ้าเดือนไหนรับงานมากกว่านั้นก็ได้เงินสูงตาม เคยได้สูงสุดเดือนเดียวรวมทั้งหมดถึง 
60,000 บาท” 

ค่านิยมต่อการเข้ามาเป็นสาวเชียร์เบียร์ 

 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างของผู้เข้ามาประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์ในพื้นที่จังหวัดสงขลา พัทลุงและ
ตรัง  ประเด็นเกี่ยวกับค่านิยมในการเข้ามาประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์ มีกรณีศึกษา ดังนี้ 

 ป๊อบ ( หมายเลข 7) : “ในตอนที่เรายังขายความสาวความสวยได้ เราก็จะหาเงินแบบนี้ก่อน พอแก่ตัว
เข้า มีเงินเก็บพอควร ก็จะไปหางานที่ดูโอเคข้ึน ภาพลักษณ์ดีข้ึน เพราะก็มีวุฒิปริญญาตรีอยู่แล้ว” 

 มิ้ว (หมายเลข 29) : “พอเข้าไปท ามันได้ทิปเยอะมาก ทิปคือปัจจัยที่ท าให้เราอยากท างานทุกวัน แต่ละ
วันได้ทิปเยอะมาก รวมๆเดือนนึงเฉพาะทิปก็เกินหมื่น (บาท) เลยท ามาเรื่อย เรื่องเรียนก็ค่อยไปบริหารเอาอีกที”  

 โบว์ (หมายเลข 16) : “ได้เที่ยวไปด้วย เป็นอิสระด้วยและพอเราไปลงในบางร้านได้กินอาหารที่อร่อยได้
กินฟรี ได้เงินค่าแรงอีก ได้รู้จักคนใหญ่คนโต เหมือนต่อไปเราอาจไปมีปัญหาอะไร ก็อาจขอความช่วยเหลือจากเขา
ได้ หรือบางทีเขามีงานอะไร ก็เรียกเราไปช่วยได้” 

 จ๋า (หมายเลข28) : “เป็นอาชีพที่ไม่ท าให้ใครเดือดร้อน ถ้าเราไม่เข้าไปท าร้ายครอบครัวใคร ถ้าเราคุม
ตัวเองได้ ต่อให้สังคมมองภาพลักษณ์เราไม่ดี มันก็ไม่ใช่ประเด็นส าคัญ แล้วเรามองว่าเป็นอาชีพสุจริตและยังท าเงิน
ได้เยอะด้วย” 

 กล่าวโดยสรุป การเข้าสู่วงจรสาวเชียร์เบียร์ ได้สร้างค่านิยมให้เกิดแก่ผู้หญิงที่เข้ามาสู่เส้นทางนี้ในหลาย
ประการ ได้แก่ การคาดหวังด้านรายได้ทั้งรายได้ในระยะสั้นและการเก็บเงินในระยะยาว การสร้างความบันเทิง
ให้กับชีวิต (การได้เที่ยวกลางคืน การได้ด่ืมกิน) การมีโอกาสได้รู้จักบุคคลในวงกว้าง การได้รับอิสระในการท างาน 
การใช้ชีวิตอย่างมีสีสัน 

ความรู้สึกของคนรอบข้างต่อการประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์ 

 นิว (หมายเลข 5) : “ครอบครัวรับรู้ แต่ไม่ได้ว่าอะไร มีแค่เตือนให้ระวังตัวและดูแลตัวเองให้ดี แม่แกคง
เห็นว่าหนูหาเงินได้เยอะ แกยังขอเงินหนูใช้เรื่อย ๆ เลย ” 

 ครีม (หมายเลข 21) อาชีพพนักงานราชการ “หนูมีงานประจ าท าตอนกลางวัน หัวหน้างาน เพื่อน
ร่วมงานก็คงไม่โอเคส าหรับงานกลางคืนของเรา คงกลัวเสียช่ือเสียงกับหน่วยงานของเขา และที่ส าคัญเขาคงคิดกัน
ไปว่าเราท ากลางคืนแล้ว เราอาจไม่เต็มที่กับงานประจ าของเขา ซึ่งมันก็ส่งผลจริงๆด้วย ถ้าช่วงไหนเรารับงานติด ๆ 
กันเป็นช่วงยาว ๆ เวลามาท างานก็อาจมีเบลอ ๆ ไปบ้าง เราเลยไม่กล้าบอกใครว่ารับจ๊อบงานเชียร์เบียร์” 



36 
 

 จากข้อมูลที่ได้จากการวิจัยในส่วนนี้ จะพบว่าถึงแม้พนักงานเชียร์เบียร์จะเข้าใจในสถานภาพการท างาน
ของตนเองเป็นอย่างดี แต่ก็จ าเป็นต้องรักษาสถานภาพทางสังคมของตนให้อยู่ในระดับที่คนรอบข้องหรือผู้ใกล้ชิด
เกี่ยวข้องสามารถยอมรับได้เช่นกัน 

ความสุ่มเสี่ยงต่อการเข้าสู่วงจรการขายบริการทางเพศจากการท างานสาวเชียร์เบียร์ 

 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างของผู้เข้ามาประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์ในพื้นที่จังหวัดสงขลา พัทลุงและ
ตรัง ได้รับความคิดเห็นเป็นกรณีศึกษา ดังนี้ 

 บี (หมายเลข 26) : “มันอยู่ที่การวางตัว หากถามว่ามีไหม มันมีแน่ ๆ กับพนักงานบางคน มันอยู่ที่การ
พูดคุยการตกลงการสมัครใจ ข้ึนกับตัวพนักงานและคนมาดื่ม ถ้าคุยกันรู้เรื่องโอกาสที่จะไปต่อมันก็มีสูง บางที
รูปลักษณ์ภายนอกก็ท าให้เราถูกใจ แล้วสมัยนี้การไปอะไรกับใครมันก็ง่ายมาก” 

 แคท (หมายเลข 49) : “อาชีพสาวเชียร์เบียร์มันก็อาจถูกมองไปในแง่ลบตั้งแต่แรกว่าจะรบังานไหม จะไป
ต่อ (กับลูกค้า) ไหม และคงมีเด็กบางคนก็ใช้การท างานตรงนี้เป็นทางผ่าน เหมือนกับเป็นการเริ่มต้นเพื่อก้าวไปสู่
ตรงนั้น (การขายบริการทางเพศ) อยู่แล้ว เหมือนกับถ้ามีดีมานด์ก็จะมีซัพพลายด์ตามหลักการตลาดที่เรียนกันมา
นั่นแหละ ยิ่งอาชีพนี้มันต้องดื่มไปด้วย ถูกเนื้อต้องตัวกันบ้างมันกลายเป็นปัจจัยเร่งเข้าให้อีก บางคนก็อาจอ่อนไหว
ต่อข้อเสนอ (ทางการเงิน) ก็มีโอกาสเกิดข้ึนได้” 

 ไนซ์ (หมายเลข 56) “เท่าที่ทราบมามีแน่ ๆ ที่ท างานเชียรืเบียร์ไปด้วยรับจ๊อบ (ขายบริการทางเพศ) ไป
ด้วย แต่จะเยอะแค่ไหนคงไม่มีใครรู้จริง ๆ ซึ่งไอ้ที่รับจ๊อบเป็นประจ าน้ันบางทีก็พอจะรู้ ๆ กันจนได้แหละว่าใครรับ
บ้าง แต่ที่รับเป็นครั้งคราวนาน ๆ  รับที หรือรับเมื่อเกิดความจ าเป็นต้องใช้เงินจริง ๆ  ข้ึนมา อันนี้แหละน่าจะมีไม่
น้อยเหมือนกัน เพราะพอเหล้าเข้าปาก สตินึกคิดความยับยั้งช่ังใจก็จะเปลี่ยนไป คนที่ใจไม่แข็งจริงหรือถูกล่อด้วย
เงินก็อาจเขวตาม” 

 จากข้อมูลที่ได้จากการวิจัยในส่วนน้ี แม้จะไม่สามารถสรุปได้โดยตรงว่า การประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์
จะน าพาตัวพนักงานเข้าสู่วงจรการขายบริการทางเพศเสมอไป แต่การท างานสาวเชียร์เบียร์สามารถเป็นจุดเริ่มให้
พนักงานเชียร์เบียร์ก้าวเข้าสู่วงจรในการขายบริการทางเพศตามมาได้ ทั้งนี้มีสาเหตุจากปัจจัยด้านค่าตอบแทนเป็น
ตัวเร้าและอาจมีปัจจัยเสริมซึ่งเกิดข้ึนจากการดื่มร่วมกับลูกค้าท าให้มีโอกาสเกิดปฏิสัมพันธ์ทางอารมณ์และ
ปฏิสัมพันธ์ทางกายร่วมกัน จนน าไปสู่การขายบริการทางเพศในท้ายที่สุด 

ปัญหาทางสังคมด้านความสัมพันธ์ทางเพศที่เกิดกับสาวเชียร์เบียร์ 

 นิว (หมายเลข 5) : “ปกติจะไม่สานต่อกับลูกค้านะ แต่มีบ้างที่ลูกค้าหน้าตาดี นิสัยดีสุภาพพูดให้เกียรติ
เรา เราก็เขวไปชอบเขา ถ้าเขามาในแนวไปสัมพันธ์กันต่อ ตอนนั้นคิดเรื่องเงินไหม ตอบตรง ๆ ไม่ได้คิดเรื่องเงินอาจ
ไปกับเขานะเพราะความชอบ” 
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 มิ้ว (หมายเลข 29) : “คนเราด่ืมแอลกอฮอล์เข้าไปอาจมีเรื่องเพศมากข้ึน ยิ่งถ้าเมาด้วยแล้วอารมณ์ทาง
เพศอาจตามมา ไม่เฉพาะผู้ชายหรอก กับผู้หญิงบางคนก็มี  (อารมณ์) ตามมาด้วย ยิ่งถ้าคุยกันถูกคอ ลูกค้าบุคลิก
หน้าตาดีอีก มันก็ไปมีความสัมพันธ์กันต่อได้ อาจไม่ต้องแลกเปลี่ยนกันด้วยเงินด้วยซ้ า” 

 ป๊อบ (หมายเลข 7) : “อยู่ในวงการนี้มา 6 ปี ยอมรับตรง ๆ  ว่า มีอยู่ 3-4 ครั้งที่ถูกใจลูกค้าจากหน้าตา
และนิสัย พอเชียร์เบียร์ไปและดื่มเป็นเพื่อนให้ลูกค้าไป ถึงจุดหนึ่งมันก็ไปต่อความสัมพันธ์กันเพราะเราพอใจในตัว
เขา” 

 แคท (หมายเลข 49) : “ลูกค้าบางคนก็มีเสน่ห์นะ หน้าตา บุคลิกภาพ การพูดการจาชวนฟัง คุย
สนุกสนาน แทบจะมาหมดในคน ๆ เดียว เจอแบบนี้เข้าก็มีแหละที่เราปิ๊งข้ึนมา หรือบางคนแค่มีบางอย่างตามที่ว่า
มาแต่มันสร้างความประทับใจให้เราได้ เราก็อาจให้โอกาสเขาพัฒนาความสัมพันธ์ต่อ แต่ก็คงไม่ได้ปุ๊บปั๊บแล้วไปจบ
กันแบบนั้นในทันทีนะ มันต้องใช้เวลาสักนิด ส าหรับหนูแล้วไม่ปิดบังละกัน เคยมีแนวนี้ผ่านเข้ามาก็หลายคนอยู่ 
และมีอยู่รายหนึ่งตามคบกันอยู่เกือบปีจนกลายเป็นคนดูแลกันไปเลย” 

 เชอรี่ (หมายเลข 53) “เคยมีเพื่อนที่ท างานเชียร์เบียร์ด้วยกันนี่แหละเล่าให้ฟังตรง ๆ  ว่า มีอยู่ครั้งหนึ่ง
เคยไปต่อกับลูกค้าเพราะด่ืมจนเมาหนักมาก ดื่มจนครองสติไม่อยู่ ลูกค้าพาไปมีอะไรกันก็ต้องไหลตาม จะว่าเพื่อน
มันพลาดก็ไม่น่าจะใช่เพราะถ้าไม่ยอมซะอย่างลูกค้าก็คงท าไรไม่ได้ แต่ฤทธ์ิเบียร์มันท าให้สิ่งที่น่าจะเกิดข้ึนยากก็
เกิดข้ึนจนได้” 

 จากข้อมูลที่ได้จากการวิจัยในส่วนนี้ จะเห็นได้ว่าถึงแม้พนักงานเชียร์เบียร์จะท างานไปตามบทบาทหน้าที่
ในการส่งเสริมการขายเครื่องดื่ม แต่เมื่อตัวพนักงานเองจ าต้องสร้างความเป็นกันเอง ความสนิทสนม หรือแม้แต่
การสร้างบรรยากาศที่สนุกสนาน คลายเครียดให้เกิดข้ึนกับลูกค้าในระหว่างการดื่ม ตัวพนักงานเชียร์เบียร์เองจึง
จ าต้องร่วมดื่มไปกับลูกค้าด้วย ซึ่งมีโอกาสหรือความเป็นไปได้ที่จะดื่มเกินความพอดีจนเกิดความมึนเมาข้ึนมาได้
เช่นกัน โดยผลของแอลกอฮอล์อาจไปกระตุ้นหรือเร่งเร้าให้เ กิดอารมณ์ทางเพศข้ึนมาและอาจน าพาไปสู่
ความสัมพันธ์ทางเพศตามมาได้ 

รูปแบบมายาคติทางเพศในบริบทของการส่งเสริมการขายเครือ่งดืม่แอลกอฮอล์ผา่นสาวเชียร์เบยีร์ 

 ดังได้กล่าวไปแล้วในช่วงของการทบทวนวรรณกรรมว่า “มายาคต”ิ ในที่นี้ไม่ได้เป็นเรื่องของการหลอกลวง
หรือการสร้างเรื่องที่ไม่เป็นความจริงให้เกิดข้ึน แต่เป็นการมองผ่านสิ่งที่ก าลังเกิดข้ึนจาก“มายาคติ” เพื่อสร้าง 
“ภาพลวง” ซึ่งเป็นการสื่อความหมายด้วยคติ ความเช่ือทางวัฒนธรรมซึ่งถูกกลบเกลื่อนให้เป็นที่รับรู้เสมือนว่าเป็น
ธรรมชาติ หรืออาจกล่าวได้ว่าเป็นกระบวนการของการลวงให้หลงอย่างหนึ่ง 

 เมื่อมองผ่านความหมายดังที่กล่าวแล้ว “มายาคติทางเพศ”ที่เกิดข้ึนในกลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขาย
เครื่องดื่มแอลกอฮอลซ์ึ่งถูกกระท าผ่าน “สาวเชียร์เบียร์” สามารถน ามาวิเคราะห์ได้ว่าการใช้มายาคติทางเพศที่ทาง
สาวเชียร์เบียร์น ามาปฏิบัติต่อลูกค้า จะเกิดข้ึนใน 2 บริบท ดังนี ้
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 1. มายาคติทางเพศ ท่ีเกิดจากเพศหญิงเอง (สาวเชียร์เบียร์) 

 จากการวิจัย สามารถวิเคราะห์ได้ว่า พนักงานสาวเชียร์เบียร์ต่างรับรู้ว่า “ความเป็นเพศหญิง” ไม่ว่าจะใน
แง่ของ รูปร่าง หน้าตา กิริยา ค าพูด การออดอ้อนเอาอกเอาใจ การแต่งกาย การใช้เสน่ห์ทางเพศ ฯลฯ ด้วยสิ่ง
เหล่าน้ีสามารถน ามาสร้างแรงดึงดูดและการโน้มน้าวใจให้เกิดกับเพศชายซึ่งเป็นลูกค้าผู้บริโภคได้ และยังสามารถ
น ามาสร้างเป็น “มายาคติทางเพศ” ให้กลายเป็นสินค้าได้ นั่นคือสินค้าที่น าเสนอขายจึงไม่ใช่เฉพาะเครื่องดื่มแต่
เพียงอย่างเดียว แตเ่ป็นรูปรางหน้าตา ความสวยงามของพริตต้ี สาวเชียร์เบียร์ที่ท าหน้าที่เสนอขายสินค้าอีกด้วย  

 2. มายาคติทางเพศ ท่ีเกิดจากเพศชาย (ลูกค้าผู้ดื่ม) 

 จากการวิจัย สามารถวิเคราะห์ได้ว่า การเข้าไปใช้บริการในสถานบริการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอออล์
ของลูกค้าผู้ดื่ม ซึ่งโดยทั่ว ๆ  ไปนั้นมีวัตถุประสงค์หลักเพื่อการผ่อนคลายอารมณ์จากการท างานในชีวิตประจ าวัน 
ซึ่งลูกค้าผู้ดื่ม (โดยเฉพาะเพศชาย) ต่างมองตรงกันว่าเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็นเครื่องดื่มหลักที่จะใช้ดื่มเพื่อการ
ผ่อนคลาย และมี “ค่านิยมร่วมกัน” ว่าเป็นเครื่องดื่มเพื่อประกอบการพบปะสังสรรค์ เป็นเครื่องดื่มเพื่อสร้าง
บรรยากาศในการพูดคุยสนทนาระหว่างกัน และเมื่อมีการนัดรวมกลุ่มพบปะสังสรรค์กันก็มักจะเลือกเข้าไปใช้
บริการผ่านสถานบริการต่าง ๆ ที่มีการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เช่น สวนอาหาร ผับ บาร์ และมักน า “มายา
คติทางเพศ” มาประกอบใช้เป็นส่วนหนึ่งในการตัดสินใจเลือกสถานบริการที่จะเข้าไปพบปะสังสรรค์ดื่มกิน หรือใน
บางกรณีก็จะมีการน า “มายาคติทางเพศ” ด้วยการเลือกใช้บริการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่าน
พนักงานพริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์โดยตรง 

การใช้มายาคติทางเพศในมุมมองของตัวพนักงานส่งเสริมการขาย 

 ในมุมมองของพนักงาน“สาวเชียร์เบียร์”ต่อการท าหน้าที่ส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ว่าคิดเห็นอย่างไรต่อประเด็นในความเป็น “มายาคติทางเพศ” (ในความหมายส่วนนี้หมายถึงการใช้ความเป็นเพศ
หญิงมาประกอบเป็นแรงจูงใจหรือตัวกระตุ้นให้ลูกค้าผู้บริโภคฯ เกิดการยอมรับและตัดสินใจซื้อ) 

 แอมมี่ (หมายเลข 4) :  “พอมันเป็นผู้หญิง ผู้ชายที่เข้ามาร้านก็จะมีเรื่องมองสรีระ พูดแซวโน่นนี่ ซึ่งถ้า
เราท างานในผับหรือร้านเหล้า มันก็ต้องใช้จริตมายาของผู้หญิง ซึ่งบางครั้งอาจไม่ต้องถึงเนื้อถึงตัว อยู่ที่การพูดจา
ออดอ้อนมาช่วยเพื่อท ายอดขาย” 

 เข็ม (หมายเลข 6) : “บางคนอยากจะไปร้านนั้นร้านน้ี เพราะเด็กเชียร์เบียร์สวย แต่ก็คงมีผลแค่ระดับ
หนึ่งกับพวกที่ชอบเที่ยวจริง ๆ ” 

 น้ าส้ม (หมายเลข 11) :  “เรือนร่างมีผลแน่นอน ลูกค้าเข้ามาอันดับแรกก็ดูหน้าอก ดูอะไรต่ออะไรที่เข้า
ตาเขา พริตต้ีหรือสาวเชียร์เบียร์เป็นส่วนหนึ่งในการดึงดูดลูกค้าเข้าร้านเป็นตัวเช่ือม แล้วยิ่งเราคุยสนุกเป็นกันเอง
ท าให้ประทับใจ เขาก็จะกลับมาใช้บริการอีกในคราวต่อไป” 
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 ไหม (หมายเลข 14) : “บางแบรนด์ ให้เราใส่ชุดวาบหวิวหน่อย นุ่งสั้น ก็จะเห็นรูปร่างแบบเป็นเค้าเป็น
โครงเลย เห็นสัดส่วนแบบเน้น ๆ เราก็ต้องท าเพราะแบรนด์นั้นเขาวางเอาไว้แล้ว” 

 ควีน (หมายเลข 22) : “บางคนปกติไม่เคยดื่มเบียร์เลย สั่งเบียร์มาแล้วไม่กินด้วยซ้ า แต่พอมาเห็นเรา 
เฮ้ยน้องคนนี้หน้าตาโอเคนะ ประมาณว่าชอบเราอะไรแบบนี้ ก็สั่งมาให้เรากินแทน หรือบางคนที่ก าลังดื่ม เราก็เข้า
ไปดูแล พูดคุยคอยรินคอยเติมให้ เขาก็สั่งมาดื่มเรื่อย ๆ เหมือนว่าบางคนเขาจะแพ้ผู้หญิง” 

 ซี (หมายเลข 24) : “ถ้าเด็กเชียร์เบียร์ไม่พูดเลย ไม่ไปยุ่งไม่ไปวอแวกับเขา เขาก็จะเฉย แต่ถ้าเราไป
หยอกล้อเขา เขาก็จะเข้าหา เขาก็อารมณ์อยากซื้อเบียร์น้องเค้าสักนิด เราพูดคุยไปเรื่อย ๆ มันก็จะลื่น เราก็อ้อน ๆ 
หน่อยไปนั่งข้างเขา ถ้าพี่ซื้อหนูก็จะนั่งกับพี่นะ เขาขอเบอร์เราก็จะอ้อนให้ซื้อแล้วให้ Line ให้เฟซ หรือถ่ายรูปกับ
เขา บางคนก็ขอหอมแก้ม เราก็ขอทิปแลกกัน แต่ถ้าหนักหน่อยมาจับก้นจับหน้าอก หนูจะถอยทันที แล้วเอาตัว
รอดโดยบอกไปว่า หัวหน้าไม่ให้นั่งโต๊ะไหนนาน ๆ  ขอตัวก่อนแต่จะพยามยามแวะมาหาอีกเป็นช่วง ๆ  บางรายที่
หนักมาก ๆ อาจต้องโวยวายบ้างเพื่อเรียกสติเขากลับมา ซึ่งก็ไม่ได้บานปลายอะไรต่อ ” 

 สาว (หมายเลข 25) : “เหมือนว่าหุ่นดีผิวขาว หน้าอิกโตหน้าอกใหญ่มีผลหมดแหละ ต่อให้ลูกค้าน่ังกิน
ยี่ห้อคู่แข่งของเรารออยู่ แต่เขามาเห็นพริตตี้หุ่นดีหน้าสวย เขาก็อาจเปลี่ยนใจได้ แต่มีผลเฉพาะลูกค้าบางคนนะ
ไม่ได้เป็นกันทุกคน” 

 บี (หมายเลข 26) : “ผู้ชายที่จะออกไปดื่ม เขาคงเลือกมาแล้วว่าสถานที่ ๆ จะไปดื่มมันต้องมีแบบนี้ การ
ดื่มจะดื่มที่ไหนก็ได้ที่บ้านก็ได้ แต่ที่คุณออกไปดื่มข้างนอกที่เป็นร้าน ก็เพราะคุณต้องการสิ่งยั่วยวนทางสายตาอยู่
แล้ว คุณก็รู้อยู่แล้วว่าหน้าที่สาวเชียร์เบียร์สาวพริตต้ีเค้าต้องท ายังไง มันมีผลแน่ ๆ กับการดื่มมากข้ึน การสั่งมาดื่ม
มากขึ้น” 

 จ๋า (หมายเลข 28) : “ผู้ไปเที่ยวกลางคืนเขาน่าจะชอบอะไรที่มันดึงดูดอยู่แล้ว การท างานของหนูเองชุด
เชียร์เบียร์อาจจะไม่โป๊เท่าไหร่ แต่ถ้าชุดชงเหล้านี่ค่อนข้างที่จะโป๊มีโชว์หน้าอกอะไรแบบนี้ การแต่งกายแต่งหน้า
นิดๆหน่อยๆ ลูกค้าน่าจะโอเคกว่าการแต่งตัวเรียบร้อย ต่อให้เราหน้าตาไม่ดีมาก แต่เราแต่งตัวให้มันดูจูงใจทางเพศ
มันจะมีส่งผลแน่นอน” 

 ปุ๊ก (หมายเลข 27) : “ส่วนใหญ่สาวเชียร์เบียร์จะเน้นหน้าตาเน้นรูปร่างอยู่แล้ว มันช่วยในการขายระดับ
หนึ่งอย่างแน่นอน หน้าตาสวย พูดจาคล่องแคล่วเข้าหาลูกค้า พูดอ่อนหวานใส่จริต อาจแกล้งเอาหน้าอกไปชนตัว
เขานิด ๆ หน่อย ๆ ลูกค้าที่มาด่ืมบางรายก็คงต้องการแบบนี้อยู่แล้วด้วย”  

 มิ้ว (หมายเลข 29) : “ยอมรับว่าส่วนตัวจะใช้แรงดึงดูดทางเพศมาช่วย จะแต่งตัวใส่เสื้อเปิดบนนิดหน่อย
แล้วก็ใส่กระโปรงสั้น ๆ  พูดคุยยิ้มแย้ม อาจมีนัวเนียหรือไม่มีบ้างอันนี้ก็แล้วแต่ลูกค้า แต่ก็ต้องมีลิมิตไม่เกินเลยไป
มาก เพราะเราเคยมีครอบครัวผ่านการหย่าร้างมาเลยไม่ต้องหวงตัวอะไรมาก และเรื่องแบบนี้ลูกค้าบางคนอาจ
ชอบ ๆ แล้วก็สั่งเบียร์เพิ่ม แถมเราได้ทิปเสริมอีก” 
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 บีโป้ (หมายเลข 30) : “จะเฟรนลี่กับลูกค้าให้ลูกค้าชอบเราอยากสั่งเบียร์กับเราอีก ไปปริการให้เขา
ประทับใจ ดูแลเรื่องอาหารดูแลทุกอย่าง อาจมีบ้างที่เหมือนจะมอมเขาอะไรแบบนั้น ชนแก้วโน่นน่ีไปเพื่อเขาจะได้
กินเยอะ ๆ  

 บีโป้ (หมายเลข 60) : “คนเราพอยิ่งเมาความรู้สึกทางเพศก็ยิ่งมากขึ้น มันจะยิ่งดึงดูดมากขึ้น อันน้ีบริษัท
เขาไม่ผิดที่ว่าท าไมต้องจ้างผู้หญิงให้มาเชียร์ ข้ึนกับสาวเชียร์เบียร์ด้วยว่าคุณจะไปได้แค่ไหน มีลิมิตดูแลตัวเองแค่
ไหนมันข้ึนกับรายบุคคล มันไม่ได้ผิดที่บริษัทหรือลูกค้า แทบทุกร้านจะมีสาวเชียร์เบียร์เป็นเรื่องปกติ อันนี้เป็น
อาชีพของเขา ถ้าไม่มีอาชีพนี้ยอดขายตามร้านน่าจะลดลงแน่นอน เหมือนเราไม่ได้ไปกระตุ้นความรู้สึกของลูกค้า ” 

 สไมลด์ (หมายเลข 89) พนักงานสาวหน้าตาดี การศึกษาสูง แห่งอ าเภอหาดใหญ่กล่าวถึงประเด็นน้ีว่า 
“ด้วยรูปลักษณ์ ด้วยหน้าตาและองค์ประกอบความเป็นผู้หญิงอีกหลาย ๆ ด้านของตัวหนูเอง มันคือจุดขาย มันคือ
เสน่ห์ มันอาจเป็นแรงดึงดูดทางเพศที่ท าให้ผู้ชายผู้เป็นนักดื่มพุ่งความสนใจมาที่ตัวหนูมากเป็นพิเศษ บางครั้งยัง
แอบคิดไปเลยว่าตัวเราน่ีน่าจะเป็น “กับดัก”เลยนะ (หัวเราะ) แต่หนูก็ไม่ได้หลงระเริงและเอาจุดเด่นตรงนี้มาใช้
ในทางเสียหายนะ เราไปเชียร์เบียร์เราแค่ท าหน้าที่ส่งเสริมการขายให้สินค้าเขา ส่วนใครจะมาพอใจเรามาดื่มแล้ว
ได้ความสุขทางอารมณ์ ได้ความสบายใจกลับไปแล้วตอบแทนเราจ่ายเป็นค่าทิปเพิ่มให้ มันก็วิน วิน (win win) กัน
ทั้งสองฝ่าย” 

 มายด์ พนักงานตัวแทนจ าหน่ายเบียร์อีกผลิตภัณฑ์หนึ่งให้ข้อมูลด้านกลยุทธ์ส่งเสริมการขายว่า “วิธีหรือ
เทคนิคในการขายอาจมีรายละเอียดปลีกย่อยแตกต่างกันออกไปบ้างในตัวของพนักงานแต่ละคน แต่เบสิกสุดที่ทุก
คนต้องท าให้ได้ คือ ขายให้ได้ ขายให้มากที่สุด เพราะมันเป็นหน้าที่ แถมยังมีเรื่องรายได้ส่วนตัวที่จะได้รับอีก ไม่ว่า
จะเป็นค่าจ้าง ค่าทิป ค่าคอม (คอมมิชช่ัน) ใครขายเก่งคนนั้นก็ได้เงินมาก ตรงนี้แหละที่เป็นเรื่องของการใช้ทั้ง
วาทศิลป์ เทคนิคในการขาย หรือแม้แต่ต้องเอาความเป็นเพศหญิง เอาเสน่ห์จริตโน่นนี่มาใช้ ยิ่งสินค้าเบียร์นี่มันเปน็
สินค้าไม่ปกติด้วย ก็คงไม่ต้องมาว่ากล่าวกันหรอกนะว่าท าไมน้องเขาถึงต้องท าแบบนั้น” 

 จากกรณีศึกษาที่กล่าวมาสามารถวิเคราะห์ได้ว่า การใช้มายาคติทางเพศต่อการท าหน้าที่ส่งเสริมการขาย
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในมุมมองของตัวพนักงานส่งเสริมการขายเองนั้นกลับมองว่าเป็นเรื่องปกติและสามารถ
เกิดข้ึนได้เสมอ เนื่องจากการใช้ความเป็นเพศหญิงมาประกอบเป็นแรงจูงใจหรือตัวกระตุ้นให้ลูกค้าผู้บริโภค
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์จนเกิดการยอมรับและตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มนั้น มักจะมีความสัมพันธ์และหลีกเลี่ยงไม่ได้กับ
การใช้เสน่ห์ จริตมายา แรงดึงดูดทางเพศหรือคุณลักษณะอื่น ๆ  ทั้งหลายในความเป็นอิสตรีเพศมาประกอบ และ
เมื่อประกอบเข้ากับสินค้าผลิตภัณฑ์เบียร์เป็นสินค้าที่สามารถสร้างความรู้สึกทางอารมณ์หรือแม้แต่ความรู้สึกทาง
เพศให้เกิดตามมาได้ การดื่มเบียร์ในบริบทที่มีการส่งเสรมิการขายผ่านพนักงานสาวเชียร์เบียร์จึงมีความสัมพันธ์กบั 
“มายาคติทางเพศ” อย่างไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้ 

 พริตตี้และพนักงานสาวส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ส่งผลหนุนเสริมต่อการ
ตัดสินใจบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของผู้บริโภคอย่างไร 



41 
 

 กล่าวโดยภาพรวมสามารถน าความสัมพันธ์ทั้งหมดของการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านกล
ยุทธ์การใช้พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ มาสร้างเป็นแผนผังแสดงความสัมพันธ์เชิงโครงสร้าง ได้ดังแผนภาพต่อไปนี้ 

 แผนภาพท่ี 1 : แสดงความสัมพันธ์เชิงโครงสร้างระหว่างในการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่าน 

กลยุทธ์พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

ความสัมพันธ์เชิงอ านาจซ่ึงเกิดขึ้นจากกลยุทธ์ส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่าน “พริตตี้
เหล้า สาวเชียร์เบียร์” 

 การน า “พริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์” มาเป็นเครื่องมือในการส่งเสริมการขายของผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์นั้น เป็นกลไกทางการตลาดซึ่งจัดท าผ่าน “ทุน” ภายใต้การควบคุม และด าเนินการของผู้ผลิต
ผลิตภัณฑ์เบียร์ โดยผู้จัดสรรทุน (อุตสาหกรรมเบียร์) จะเข้ามาเป็นผู้ว่าจ้างหรือสนับสนุนด้านค่าตอบแทนต่อ
พนักงานสาวเชียร์เบียร์ เป็นการใช้ “อ านาจทางสังคมผ่านทุน” เพื่อให้พนักงานสาวเชียร์เบียร์ด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาดต่อผู้บริโภค ณ จุดส่งเสริมการขายต่าง ๆ โดยอุตสาหกรรมเบียร์มองว่าสินค้าเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ประเภทเบียร์นั้นเป็น “สินค้าพิเศษ” ที่ผลิตข้ึนมาและจ าหน่ายออกไปเพื่อตอบสนอง “ความพึงพอใจทางอารมณ”์ 
ของผู้บริโภคเป็นหลัก ซึ่งโดยทั่ว ๆ ไปแล้ว ฐานใหญ่ของผู้บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ประเภทเบียร์ซึ่งนิยมไปดื่ม
ตามสถานบริการ สถานบันเทิงหรือดื่มตามการจัดกิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ก็คือ “ผู้บริโภคในกลุ่มผู้ชาย” 

 กลยุทธ์การส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยอาศัยพนักงานสาวมาเป็นผู้กระตุ้นยอดขาย และ
สร้างแรงจูงใจในการบริโภคต่อผู้ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์นั้นจัดเป็นการน า “มายาคติทางเพศ” มาใช้เป็น 
“เครื่องมือ” เพื่อสร้างความสัมพันธ์ในเชิง “การต่อรองด้านอ านาจ” และการยอมรับเพื่อก่อให้เกิด “การสม

ตัวแทนจ าหน่ายและรา้น
จ าหน่ายเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล์ 

- การจดัโปรโมชั่น            

- การแจกของรางวัล 

- การมอบสทิธิพิเศษ 

 

พนักงานสาวส่งเสริม
การขายเคร่ืองดื่ม
แอลกอฮอล ์

-การพดูจาโนม้นา้ว 

-การแต่งตวัเนน้สรรีะ 

-การใชรู้ปร่าง หนา้ตา 

-การยั่วยวนทางเพศ 

-การสรา้งความเป็นกนัเอง 

-การใชจ้ิตวิทยาสรา้งสมัพนัธ์ 

 

การตัดสินใจของ
ผู้บริโภค 

-เพิ่มปรมิาณการด่ืม

ดว้ยตนเอง 

-การตดัสนิใจช่วยซือ้

เพื่อเพิ่มยอดขายใหก้บั

พนกังาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



42 
 

ประโยชน์” ต่อกันจากทุกฝ่ายนั่นเอง โดย “การต่อรองด้านอ านาจ” ที่กระท าผ่านสาวเชียร์เบียร์นั่นคือ “อ านาจใน
ความเป็นอิสตรีเพศ” ที่ถูกน าไปใช้เพื่อการแลกมาซึ่งผลประโยชน์จากการได้รับยอดขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
ในขณะที่ลูกค้าผู้ดื่มซึ่งเป็นฝ่ายชายก็จะใช้ “การต่อรองด้านอ านาจ” ผ่านทางความสามารถในการจ่าย และอ านาจ
ทางการเงิน เพื่อใช้บริการการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของพนักงานสาวเชียร์เบียร์ 

 ความสัมพันธ์เชิงอ านาจในสังคม ซึ่งเกิดข้ึนจากกลยุทธ์ส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่าน “พริตต้ี
เหล้า สาวเชียร์เบียร์” จะสะท้อนผ่านปรากฏการณ์ที่หลากหลาย ได้แก่ ความไม่เท่าเทียมทางเศรษฐกิจระหว่าง
สาวเชียร์เบียร์กับลูกค้าผู้ดื่ม , ความไม่เท่าเทียมทางเศรษฐกิจระหว่างลูกค้าผู้ดื่มด้วยกันเอง (อ านาจทางการเงินที่
แตกต่างกัน) , การใช้มายาคติทางเพศ (ผ่านทางสาวเชียร์เบียร์) , การกดข่ีทางเพศ (ผ่านทางลูกค้าผู้ดื่มไปยังสาว
เชียร์เบียร์) 

แผนภาพท่ี 2 : โมเดลแสดงความสัมพันธ์เชิงอ านาจซึ่งส่งผ่านกลยุทธ์ส่งเสริมการขายเครื่องดื่ม 

                   แอลกอฮอล์โดยสาวเชียร์เบียร์           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลยุทธ์ส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านการใช้ “พริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์” กับ
ผลกระทบต่อสังคม 

 การน ากลยุทธ์ส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านการใช้ “พริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์” ส่งผล
กระทบต่อสังคมไทยในหลายมิติ ซึ่งผู้วิจัยวิเคราะห์และสรุปผลได้ดังนี้ 

 1. ผลกระทบต่อสังคมในเชิงบวก 

 1.1 การสร้างมูลค่าเพ่ิมทางการตลาด 

บริษทัผู้ผลิตผลติภณัฑ์เบียร ์

ตัวแทนจ าหน่ายเบียร์ในพืน้ที่ 

สถานบันเทิงที่จ าหน่าย
เครื่องดื่มแอลกอฮอล ์

พนักงานสาว

เชียร์เบียร ์

ผู้บริโภค (ลูกค้าผู้ดื่ม) 
ในสถานบริการ
จ าหน่ายฯ 

ผู้บริโภค (ลูกค้าผู้ดื่ม) 
ในงานสังสรรค์หรือ

งานกิจกรรมพิเศษต่าง 
ๆ 
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 กลยุทธ์ส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ด้วยกิจกรรมการขายผ่าน “พริจตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์”
สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มทางการตลาดให้กับผลิตภัณฑ์เบียร์แบรนด์ต่างๆที่มีจ าหน่ายในท้องตลาดของไทยได้อย่าง
ชัดเจน เป็นกลยุทธ์ส่งเสริมการขายที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มโดยตรง เป็นวิธีการทางการตลาดที่สร้าง
ยอดขายให้กับตัวผลิตภัณฑ์ได้ในทันที 

1.2 การสร้างรายได้ให้กับผู้ประกอบอาชีพ 

 การประกอบอาชีพ “สาวเชียร์เบียร์” สามารถสร้างรายได้ค่อนข้างสูงให้กับผู้เข้ามาด าเนินอาชีพนี้ ทั้งยัง
เป็นงานเสริมที่ได้รับความนิยมของนักศึกษาซึ่งอยู่ในระหว่างการศึกษา เพราะสามารถท างานนี้ควบคู่ไปกับการ
เรียนได้ (ถ้าสามารถบริหารจัดการเรื่องเวลาได้อย่างลงตัว) และในกรณีของพนักงานออฟฟิศ หรือพนักงานซึ่ง
ท างานพาร์ทไทม์ในตอนกลางวันก็สามารถรับหน้าที่เป็น “พนักงานสาวเชียร์เบียร์” ควบคู่ไปกับการท างานปกติได้
เช่นกัน จากในทุกกรณีที่กล่าวมาจึงสรุปได้ว่าการประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์จัดเป็นอาชีพสุจริตอีกอาชีพหนึ่ง
และเป็นช่องทางในการสร้างรายได้ให้กับบุคคลในสังคม 

 2. ผลกระทบต่อสังคมในเชิงลบ 

 2.1 การส่งเสริมและกระตุ้นให้มีการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จนเกินความพอดี (การดื่มในลักษณะ
จนก่อให้เกิดภาวะมึนเมา) 

 อาจไม่ใช่ข้อสรุปทั้งหมดที่จะสรุปได้ว่า ผลจากการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านกลยุทธ์ 
“พริตตี้เหล้าสาวเชียร์เบียร์”จะเป็นปัจจัยเดียวหรือปัจจัยอันสมบูรณ์ที่ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการบริโภคเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์จนเกินความพอดี แต่สามารถวิเคราะห์ได้ว่าการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ประเภทเบียร์จนเกินความ
พอดีของผู้บริโภคที่เข้าไปดื่มในสถานบริการหรือในจุดที่มีการส่งเสริมการขายผ่านสาวเชียร์เบียร์นั้น การดื่มเบียร์
ในปริมาณมากจนเกินความพอดีนั้น เป็นผลส่วนหนึ่งอย่างไม่อาจปฎิเสธได้ว่ามาจากการดื่มเพราะได้รับแรงกระตุ้น
จากกลยุทธ์ส่งเสริมการขายของพนักงานเชียร์ไม่ว่าจะโดยทางตรงหรือทางอ้อม ยิ่งเฉพาะกับลูกค้าผู้บริโภค
บางส่วนซึ่งถูก “มายาคติทางเพศ” เข้ามาช้ีน าในขณะดื่ม ซึ่งการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จนเกินความพอดี 
(การดื่มในลักษณะจนก่อให้เกิดภาวะมึนเมา) อาจส่งผลลบต่อสังคมในหลายประการ ดังนี้ 

  2.1.1 การก่อปัญหาการเสพติดเครื่องดื่มแอลกอฮฺอล์ 

  การส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ สามารถเป็นจุดเริ่มต้น
ของปัญหาการเสพติดเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ได้ทั้งในกรณีของพนักงานสาวเชียร์เบียร์เอง ซึ่งมีความจ าเป็นต้องร่วม
ดื่มกับลูกค้าผู้ดื่มเพื่อให้เกิดปฏิสัมพันธ์ต่อกัน เพื่อสร้างความสนุกสนาน ความเป็นกันเองและเกิดความไหลลื่น
ในขณะท างานส่งเสริมการขาย เมื่อสภาพแวดล้อมในการท างานเป็นไปในลักษณะเช่นนี้ จึงอาจส่งผลให้พนักงาน
สาวเชียร์เบียร์เกิดการเสพติดเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในปริมาณที่สูงข้ึนได้ 
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  ในขณะเดียวกันลูกค้าผู้ดื่มซึ่งได้รับการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านพริตต้ีเหล้า สาว
เชียร์เบียร์ ก็อาจเป็นผู้เสพติดเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในอีกทางหนึ่งได้เช่นกัน  โดยเฉพาะกับผู้ดื่มที่นิยมไปดื่มตาม
สถานบริการและจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็นประจ า 

  2.1.2 การสูญเสียทางเศรษฐกิจ 

  ถึงแม้จะไม่มีข้อมูลเชิงสถิติว่าการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของผู้ดื่มที่ได้รับการส่งเสริมการขาย
ผ่านกลยุทธ์พริตต้ีเหล้าสาวเชียร์เบียร์นั้นมีมูลค่าทางการเงินรวมกันเป็นจ านวนเงินเท่าไร แต่สามารถอนุมานได้ว่า
เกิดการสูญเสียทางเศรษฐกิจในหลากหลายมิติเป็นจ านวนเงินต่อปีค่อนข้างสูงมาก 

  2.1.3 การก่อปัญหา “เมาแล้วขับ” 

  การมีพฤติกรรม “เมาแล้วขับ” เป็นผลโดยตรงมาจากการดื่มที่ผู้ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เกิน
ปริมาณที่ร่างกายของบุคคลนั้นจะรับได้จากสภาพปกติจนก่อให้เกิดพฤติกรรมที่ไม่สามารถควบคุมสติสัมปชัญญะ
ของตนเองได้อย่างสมบูรณ์หรือที่เรยีกกันว่าเกิด “อาการเมา” ข้ึนตามมา และมีความเป็นไปได้สูงที่ผู้ดื่มบางรายจะ
เกิดสภาพเมาเช่นน้ีด้วยผลต่อเนื่องมาจากการร่วมดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยการใช้บริการหรือได้รับการกระตุ้น
ผ่านกิจกรรมส่งเสริมการขายโดย “พริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์” นั่นเอง ซึ่งผลต่อเนื่องเช่นนี้อาจเกิดข้ึนได้ทั้งใน
ลูกค้านักดื่มที่ดื่มหนักจนเป็นปกติวิสัยอยู่แล้ว หรือเกิดข้ึนกับลูกค้านักดื่มด้วยสถานการณ์เฉพาะหน้าเป็นรายกรณี
ได้เช่นกัน 

  2.1.4 การก่อปัญหาการคุกคามทางเพศ 

  มีความเป็นไปได้สูงเช่นกันที่ผู้ดื่มบางรายจะเกิดสภาพขาดสติสัมปชัญญะด้วยผลต่อเนื่องมาจาก
การร่วมดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยการใช้บริการหรือได้รับการกระตุ้นผ่านกิจกรรมส่งเสริมการขายโดย “พริตต้ี
เหล้า สาวเชียร์เบียร์” ซึ่งผลจากการดื่มสามารถสร้างความรู้สึกทางเพศจนอาจก่อให้เกิดสภาวะความคึกคะนอง
และขาดการยับยั้งช่ังใจ กอปรกับการท างานในลักษณะของสาวเชียร์เบียร์ที่เกิดจุดล่อแหลมจากการแต่งกายซึ่ง
มุ่งเน้นสรีระของความเป็นผูห้ญงิ จึงส่งผลให้มีแนวโน้มสงูมากที่ลกูค้านักดื่มจะมีพฤติกรรมการลวนลามหรอืคุกคาม
ทางเพศต่อพนักงานสาวเชียร์เบยีร ์ซึ่งโดยสภาพรวมแลว้พฤติกรรมที่ไม่เหมาะสมนี้มักเกิดข้ึนจากความต้องการของ
ลูกค้านักดื่มเป็นหลัก แต่ในบางสถานการณ์พนักงานสาวเชียร์เบียร์เองก็อาจใช้ความเป็น “มายาคติทางเพศ” มา
สร้างเงื่อนไขเพื่อเรยีกรอ้งผลตอบแทนทีสู่งข้ึน เช่น การกระตุ้นให้ลูกค้าเพิ่มยอดการดื่มให้มากข้ึน  การคาดหวังเงนิ
ค่าทิป เป็นต้น 

 2.2 ผลกระทบต่อสังคมในมิติคุณภาพประชากร 

 และอาจไม่ใช่ข้อสรุปทั้งหมดเช่นเดียวกันที่จะสรุปได้ว่า ผลจากการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ผ่านกลยุทธ์ “พริตตี้เหล้าสาวเชียร์เบียร์”จะเป็นปัจจัยเดียวหรือปัจจัยอันสมบูรณ์ที่ส่งผลกระทบต่อสังคมในมิติ
คุณภาพประชากร แต่เมื่อน าผลจากการวิจัยมาวิเคราะห์แล้วสามารถแยกเป็นประเด็นได้ดังนี้ 
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  2.2.1 การสร้างค่านิยมในการประกอบอาชีพ 

  การประกอบอาชีพ “สาวเชียร์เบียร์” ซึ่งสามารถสร้างรายได้ค่อนข้างสูงให้ผู้เข้ามาด าเนินอาชีพนี้ 
(ดังได้กล่าวไปแล้วในในผลกระทบต่อสังคมเชิงบวก) แต่ในขณะเดียวกันเมื่อมองในมุมตรงกันข้าม ค่านิยมในการ
เข้ามาประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์อาจก่อให้เกิดผลกระทบต่อสังคมในเชิงลบได้เช่นกัน ซึ่งผู้วิจัยวิเคราะห์ออกมา
ได้ดังนี ้

  - การสร้างค่านิยมเชิงลบต่อการมองว่าอาชีพสาวเชียร์เบียร์สามารถท าเงินได้ง่าย ๆ ซึ่งอาจส่งผล
ให้หญิงสาวที่เข้ามาประกอบอาชีพนี้มองถึงการหารายได้ในอาชีพนี้ว่า “เป็นงานสบาย” ที่ไม่จ าเป็นต้องอาศัย
ความรู้ ความสามารถหรือทักษะในการประกอบอาชีพมากนัก 

  - การสร้างค่านิยมในตัวพนักงานสาวเชียร์เบียร์ต่อมองเห็นเรื่องเพศเป็นเรื่องที่อาจไม่จ าเป็นต้อง
ปกปิดหรือให้ความส าคัญอย่างเคร่งครัดมากนักอีกต่อไป ซึ่งอาจไปส่งผลให้เกิดการยอมรับในพฤติกรรมทางเพศ
หรือการแสดงออกทางเพศที่ไม่เหมาะสมตามมา 

  - ค่านิยมที่สังคมทั่วไปมองผู้ประกอบอาชีพนี้ว่าเป็น “ผู้หญิงท างานกลางคืน” (กรณีสาวเชียร์
เบียร์ที่ท างานตามสถานบริการ) ซึ่งอาจส่งผลให้เกิดปัญหาทางสังคมในบางมิติข้ึนมา เช่น ความสัมพันธ์เชิงชู้สาว 
และการเข้าสู่วงจรการขายบริการทางเพศ 

  2.2.2 ผลกระทบเชิงลบต่อวัฒนธรรมอันดี 

  กลยุทธ์การส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่าน “สาวเชียร์เบียร์” สามารถสร้างผลกระทบ
ต่อประเด็นทางวัฒนธรรมในหลายด้าน ดังนี้ 

  - วัฒนธรรมการแต่งกาย ด้วยการท างานเชียร์เบียร์มีความสัมพันธ์กับการใช้แรงดึงดูดทางเพศ
เพื่อสร้างและกระตุ้นความพึงพอใจให้เกิดข้ึนกับลูกค้าผู้ดื่ม การแต่งกายของพนักงานสาวเชียร์เบียร์จึงมีโอกาสสูง 
(หรือมีความจ าเป็น) ที่พนักงานเชียร์เบียร์จะต้องแต่งกายในชุดที่รัดรูป นุ่งกระโปรงสั้น หรือใช้เสื้อผ้าที่เปิดเผย
สัดส่วนรูปร่างมากเป็นพิเศษ 

  - กิริยามารยาท การท าหน้าที่สาวเชียร์เบียร์ อาจน ามาซึ่งการแสดงออกด้านกิริยามารยาทที่ผิด
ไปจากวัฒนธรรมอันพึงท า เช่น การพูดจาเสียงดังเกินควร การหยอกล้อแนวทะลึ่งตึงตัง การพูดจาส่อเสียดในเรื่อง
ทางเพศ การระมัดระวังตัวเองในเรื่องทางเพศที่น้อยลง การใช้เสน่ห์หรือจริตของความเป็นอิสตรีเพศเพื่อสร้างแรง
ดึงดูด เป็นต้น 

  - การแก่งแย่งแข่งขันทางผลประโยชน์ ในบางสถานการณ์การท าหน้าที่สาวเชียร์เบียรไ์ด้ก่อใหเ้กดิ
ปัญหาการแข่งขันกันอย่างรุนแรงเพื่อช่วงชิงยอดขาย (แต่ไม่ถึงข้ันทะเลาะวิวาทกัน เพราะมีกฎในการลงโทษที่
รุนแรงจากผลิตภัณฑ์เบียร์) ซึ่งส่งผลเสียต่อวัฒนธรรมอันดีของบุคคลทั่วไปที่พึงมี 

  2.2.3 การสูญเสียโอกาสในมิติอ่ืน ๆ เช่น ด้านการศึกษา 
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  จากการวิจัยพบว่าผู้เข้ามาประกอบอาชีพพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ส่วนใหญ่แล้วจะเป็นนิสิต 
นักศึกษาซึ่งก าลังศึกษาอยู่ในระดับมหาวิทยาลัยหรือในระดับอนุปริญญา และมักจะท างานส่งเสริมการขาย
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ไปพร้อม ๆ กับการศึกษาในภาคปกติ (การศึกษา ณ สถานศึกษาในตอนกลางวัน) ซึ่งสภาพ
การท างานในลักษณะนี้สามารถก่อให้เกิดปัญหาหลายประการ ได้แก่ ปัญหาการขาดการพักผ่อนที่เพียงพอ ปัญหา
ด้านสุขภาพ ปัญหาสภาพแวดล้อมในการท างานที่ไม่เหมาะสม ปัญหาการเสพติดเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ฯลฯ ซึ่ง
ปจัจัยเหล่าน้ีย่อมส่งผลกระทบต่อคุณภาพในการศึกษาของตัวพนักงานสาวเชียร์เบียร์ส่วนใหญ่อย่างแน่นอน ไม่ว่า
จะเป็นการขาดเรียน (ในบางสถานการณ์) การขาดสมาธิในการเรียน ความรับผิดชอบในการเรียน การร่วมกิจกรรม
ต่าง ๆ ในการพัฒนาทักษะและการเรียนรู้ เป็นต้น 

มาตรการทางกฎหมายในอนาคซ่ึงอาจน ามาใช้ประกอบการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 

 จากงานวิจัยในครั้งนี้ เมื่อสอบถามความเห็นจากผู้ประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์ว่าคิดเห็นอย่างไรถ้าใน
อนาคตประเทศไทยอาจมีการออกกฎหมายเพื่อควบคุมหรือจ ากัดการใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ผ่านสาวเชียร์เบียร์ (เช่น ควบคุมจ านวนพนักงาน ควบคุมการด าเนินกิจกรรม จ ากัดเวลาการให้บริการ
ภายในเวลาที่ก าหนด ฯลฯ) ผู้วิจัยขอน าข้อมูลบางส่วนที่น่าสนใจจากการตอบค าถามของแหล่งข้อมูล ดังนี้ 

 ซี (หมายเลข 24) : “มีผลแน่นอน บางคนเมาหนักไม่ไหวแล้ว แต่พอเราอ้อนก็ยังจะกินอีก เราก็อยากได้
เงินอยากขาย แต่ถ้าคุณอยากซื้อต่อหนูก็จะขาย ซึ่งในอนาคตถ้ามีกฎหมายระบุเป็นเรื่องราวไปเลยว่าจ ากัดการขาย
ต่อผู้ซึ่งครองสติไม่อยู่ หนูก็คงหยุดขายและปฏิบัติตาม เพราะอุบัติเหตุมันเยอะ มีคนอื่นที่เค้าไม่เกี่ยวอะไรด้วยมา
โดนลูกหลง มันก็คงไม่แฟร์กับคนอื่น ๆ ” 

 สาว (หมายเลข 25) : “มันอยู่ที่เราด้วย อยู่ที่เขาด้วย เหมือนเราเชียร์แต่ถึงเวลาเราก็กลับบ้าน แต่คุณก็
ต้องกลับบ้านเหมือนกัน คุณต้องรู้ลิมิทของตัวเองไม่ต้องท าตัวกินเยอะเพื่อพริตตี้หรอก บางทีก็เจอลูกค้าแบบเมา
มาก ๆ มาจับโน่นจับนี่เราก็ร าคาญ อยากให้มีกฎหมายไปเลยว่ากินได้แค่นี้นะไม่เมาจนขาดสติ” 

 กี้ (หมายเลข 15) : “เห็นด้วยกับมาตรการทางกฎหมายบางอย่าง เช่น จ ากัดเวลาให้พนักงานเชียร์เบียร์
ส่งเสริมการขายได้ไม่เกินสี่ทุ่ม จากนั้นใครจะกินต่อก็เป็นที่ตัวเขาแล้ว ถึงมันจะแก้ปัญหาอะไรได้ไม่ตรงจุดเสีย
ทีเดียว แต่พบกันครึ่งทาง ไม่ควรไปสั่งห้ามหรือยกเลิกอาชีพเชียร์เบียร์ เพราะมันเป็นแค่วิธีหนึ่งทางการตลาด” 

 กล่าวโดยสรุป ผู้ประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์คิดเห็นเกี่ยวกับการออกกฎหมายเพื่อควบคุมหรือจ ากัดการ
ใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านสาวเชียร์เบียร์ เป็น 2 แนวทาง คือ 

 1. เห็นด้วยว่าถ้าในอนาคตประเทศไทยควรมีการออกกฎหมายเพื่อควบคุมหรือจ ากัดการใช้กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านสาวเชียร์เบียร์ เพื่อให้การท างานในลักษณะเช่นน้ีเป็นไปอย่างเหมาะสม  
มีการวางเกณฑ์ในการส่งเสริมการขายอย่างชัดเจน มีการจัดฝึกอบรมมาตรฐานในการประกอบอาชีพนี้อย่างเป็น
ระบบ ตลอดจนการสร้างสามัญส านึกหรือการขายอย่างมีความรับผิดชอบ (ไม่ขายหรือปฎิเสธการขายต่อผู้ดื่มที่ดื่ม
จนเกินพอดีที่อยู่ในสภาพมึนเมาหรือผู้ดื่มที่มีแนวโน้มว่าจะไม่สามารถควบคุมตัวเองได้อย่างสมบูรณ์) 
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 2. ไม่เห็นด้วยว่าถ้าในอนาคตประเทศไทยอาจมีการออกกฎหมาย ฯ ด้วยเหตุผลว่า การส่งเสริมการขาย
ผ่านสาวเชียร์เบียร์เป็นอาชีพสุจริต และเป็นไปตามกลไกการตลาดในแง่ของการขายสินค้า ซึ่งถ้ามองว่าการเชียร์
เบียร์ไปกระตุ้นให้เกิดการบริโภคเกินพอดีในตัวลูกค้านั้น อาจมีความถูกต้องในส่วนหนึ่ง แต่ท้ายที่สุดแล้วลูกค้าควร
ดื่มอย่างรู้จัก “ประมาณตนเอง” และควรควบคุมสติตัวเองให้ได้ว่าดื่มแค่ไหนถึงจะดูแลตัวเองได้อย่างปลอดภัย 
(และไม่ไปสร้างปัญหาใด ๆ ให้กับผู้ร่วมสังคมคนอื่น ๆ ) 

ข้อค้นพบส าคัญจากการน ากลยุทธ์ส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผา่นพริตตี้เหล้า สาวเชียร์
เบียร์มาใช้ในสังคมไทย 

 พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ จัดเป็นกลยุทธ์โฆษณาผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่เกิดข้ึน ณ จุดซึ่งมีการ
บริโภคผลิตภัณฑ์นั้นโดยตรง ซึ่งนอกจากจะเป็นกลยุทธ์การโฆษณาสินค้าที่เข้าถึงผู้บริโภคในทันทีแล้ว ยังเป็นการ
อุดช่องว่างที่ไม่สามารถน าสินค้าผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์นี้ไปท าการโฆษณาผ่านสื่อสารมวลชน (โทรทัศน)์ 
และการสื่อสารผ่านสื่อในรูปแบบอื่น ๆ (สื่อออนไลน์) ได ้

 หากมองพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ ผ่านด้านการส่งเสริมการขายแล้ว กลยุทธ์นี้จัดเป็นการส่งเสริมการ
ขายที่อาศัย “การสื่อสารโดยตัวบุคคล” อย่างแท้จริง (นอกเหนือจากการสื่อสารผ่านแบรนด์ผลิตภัณฑ์) อันส่งผล
ทางกายภาพต่อยอดการขายผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์โดยตรง แต่ในขณะเดียวกันการสื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติ
ทางเพศในลักษณะนี้นั้น อาจน ามาซึ่งพฤติกรรมและการสร้างค่านิยมในการบริโภคของผู้บริโภคจนเกินความพอดี 

 ข้อค้นพบที่ส าคัญอีกประการในเชิงสังคม คือ ค่านิยมในการเข้ามาประกอบอาชีพพริตตี้เหล้า สาวเชียร์
เบียร์ ก าลังเป็นที่นิยมในวัยผู้ก าลังศึกษาเล่าเรียนโดยเฉพาะนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาต่าง  ๆ  อันเนื่องมาจาก
ค่าตอบแทนด้านรายได้ที่ค่อนข้างสูง (หมายรวมถึงค่าตอบแทนพิเศษในลักษณะของการได้รับทิป) และยังมีโอกาส
ได้พบปะและเรียนรู้ลูกค้าที่หลากหลาย และอาจส่งเสริมให้ได้รับโอกาสดีๆในชีวิตบางประการตามมา ใน
ขณะเดียวกันผู้ประกอบอาชีพนี้จ านวนมากต่างพึงพอใจที่จะประกอบอาชีพนี้เพราะมองว่าตนเองได้ก าไรชีวิตจาก
การดื่มกิน การสังสรรค์ การเที่ยวเตร่ยามค่ าคืน (จากพฤติกรรมส่วนตัวที่ชอบการใช้ชีวิตในแนวนี้) และมีบางราย
ให้ค าตอบในขณะสัมภาษณ์อย่างตรงไปตรงมาว่า อาจมีการรับงานขายบริการทางเพศเพิ่มเติมด้วยในบางช่วงเวลา
ที่มีความจ าเป็นต้องใช้เงิน หรือเลือกรับงานพิเศษนี้หากมีความพึงพอใจเป็นการส่วนตัวกับลูกค้าเฉพาะราย (เช่น 
ลูกค้าหน้าตาดี , พุดคุยแล้วถูกใจกัน , หรือมีการยื่นข้อเสนอทางการเงินหรือผลตอบแทนอื่น ๆจนยากที่จะปฏิเสธ
ได้) ซึ่งผู้ที่ยอมรับอย่างตรงไปตรงมานี้มีประมาณ 5 เปอร์เซ็นต์ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด แต่ในความเป็นจริงแล้ว 
คงไม่สามารถหาค าตอบอย่างแท้จริงและสรุปได้อย่างชัดเจนว่า พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ ในสัดส่วนเท่าไรที่เป็นผู้
ปฏิบัติตัวในลักษณะดังที่กล่าวมา (เนื่องจากผู้ให้สัมภาษณ์ปกปิดข้อมูลไว้) 

 มิติทางสังคมอีกประการ ซึ่งอาจเป็นผลเชิงลบมาจากการเป็นพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ (เฉพาะ
รายบุคคล) คือ ความหมิ่นเหม่ต่อการก้าวเข้าสู่พฤติกรรมอันไม่พึงประสงค์ เช่น การเข้าสู่วงจรการขายบริการทาง
เพศ ขณะเดียวกันในอีกมุมหนี่งเมื่อมองผา่นกลุ่มผู้บริโภค การส่งเสริมการขายวิธีนี้อาจน ามาซึ่งพฤติกรรมและสรา้ง
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ค่านิยมในการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จนเกินความพอดี ซึ่งอาจส่งผลร้ายต่อสังคม เช่น การดื่มมากจนขาดสติ 
เมาแล้วขับจนไปก่อเกิดอุบัติเหตุบนท้องถนนตามมา การคุกคามทางเพศ การก่อพฤติกรรมทางเพศอันไม่เหมาะสม 
ในบางรายอาจส่งผลกระทบต่อคุณภาพในการศึกษาเล่าเรียนหรือกระทบต่อหน้าที่การงานประจ า เป็นต้น 
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บทที่ 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 งานวิจัย “พริตต้ีเหล้าสาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณาและสง่เสริมการขายเครื่องดืม่แอกอออล์ การสื่อสาร
ด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศ”สามารถสรุปและอภิปรายผลได้ตรงตามแนวคิดเรื่องการสง่เสรมิการขายว่าการ
ส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอลผ์่านสาวเชียร์เบียร์นั้นเป็นกิจกรรมการสง่เสรมิการตลาดที่นอกเหนือไปจาก
การโฆษณาผ่านสือ่ในช่องทางต่าง ๆ เป็นกิจกรรมการตลาดที่ส่งเสริมการขายผ่านพนักงานขายโดยตรง ทั้งยงัเป็น
กิจกรรมที่จัดข้ึนเป็นครัง้คราว เป็นการกระตุ้นความสนใจ การทดลองดื่มหรอืการซื้อของลูกค้าในข้ันสุดท้าย โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อการสร้างยอดขายในทันท ี

 การวิจัยในครัง้นี้เป็นการบูรณาการความรู้ทัง้ทางด้านการบรหิารธุรกจิ เศรษฐศาสตร์ นิเทศศาสตร์ สงัคม
วิทยา จิตวิทยา เข้าด้วยกันทั้งยังสามารถน ามาอธิบายปรากฏการณ์ทางสังคมซึง่เป็นผลมาจากการประกอบธุรกจิ
ผลิตภัณฑ์เครื่องดืม่แอลกอฮอล์ซึง่สง่ผลสมัพันธ์ต่อเนื่องไปยงัพฤติกรรมในการบริโภคเครื่องดื่มชนิดนี้ของผู้บริโภค
ในท้ายที่สุด 

 งานวิจัยครั้งนี้ สามารถสร้างความต่อเนื่องและน ามาขยายผลในการค้นคว้าเพื่อสร้างองค์ความรู้ในประเด็น
การสง่เสรมิการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในรปูแบบการจัดกิจกรรมผ่านการกระตุ้นยอดขายโดยกจิกรรมของบุคคล 
เพื่อใหรู้้เท่าทันกลยุทธ์การสง่เสรมิการขายของผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์และผู้เกี่ยวข้อง เพื่อน ามาวางเป็น
กรอบในการก าหนดนโยบายหรอืมาตรการควบคุมดูแลการจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในสถานบริการต่างๆ
ให้อยู่ในขอบเขตที่ถูกต้องและเหมาะสม 

 งานวิจัยเรื่อง “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณาและสง่เสรมิการขายเครื่องดื่มแอลกอออล์ การ
สื่อสารด้วยสิง่เร้าผ่านมายาคติทางเพศ ”สามารถน าแนวคิดเกี่ยวกับมายาคติมาใช้เป็นแนวทางในการศึกษา
วิเคราะห์ได้โดยตรง อันเนื่องมาจากกลยุทธ์การส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยอาศัยพนักงานสาวมาเป็น
ผู้กระตุ้นยอดขายและสร้างแรงจูงใจในการบรโิภคต่อผู้ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์นั้นจัดเป็นการน า “มายาคติทาง
เพศ” มาใช้เป็น “เครื่องมือ” ในการต่อรองและการยอมรบัเพื่อก่อใหเ้กิด “การสมประโยชน์” ต่อกันจากทุกฝ่าย
นั่นเอง 

 ผลวิจัยพบว่า สาวเชียรเ์บียร์จะท าหน้าที่เสมือนเป็นตัวแทนผลิตภัณฑ์เบียรเ์พื่อส่งเสริมและกระตุ้น
ยอดขาย ซึ่งจากบรบิทของเศรษฐกจิภายใต้ระบบทุนนิยมและการค้าในตลาดเสรซีึ่งมกีารแข่งขันทางการตลาด
อย่างเข้มข้น ทั้งจากผลิตภัณฑ์เบียร์ภายใต้แบรนด์ของไทยเอง และผลิตภัณฑ์เบียร์แบรนด์น าเข้าจากต่างประเทศ 
ประกอบกบัแรงกดดันทีร่ัฐบาลมีนโยบายจ ากัดช่วงเวลาในการโฆษณาเครื่องดืม่แอลกอฮอล์ทางสถานีโทรทัศน์ 
และการห้ามโฆษณาผ่านช่องทางสื่ออกีหลายประเภท ล้วนเป็นปัจจัยผลกัดันให้ธุรกจิเบียร์ใช้ช่องทางทีจ่ะน าเดก็
สาววัยรุ่น หรือพนักงานสาวที่มรีูปร่าง หน้าตาดี บุคลกิดี พูดจาสนุกสนาน มาเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดและการ
ส่งเสริมการขายในรูปแบบเฉพาะตัว เพื่อสร้างการรับรู้และกระตุ้นยอดขายเครือ่งดื่มยีห่้อของตน โดยพบว่าสาว
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เชียร์เบียร์แตล่ะคนจะมีชุดเชียร์เบียร์ของแต่ละยีห่้อที่ได้เตรยีมไว้ให้สวมใส่ เพื่อบง่บอกถึงการเป็นตัวแทนสัญญะ
ของบริษัทเบียร์นั้น ๆ ซึ่งเมื่อสาวเชียรเ์บียร์ได้สวมใส่ก็จะเปรียบเสมอืนเป็นตัวแทนหรอืกลายเป็นสินค้าทีลู่กค้า
สามารถเรียกมาสอบถามหรือสั่งซื้อเมื่อมีความสนใจในตัวสาวเชียร์เบียร์เอง กระบวนการนีจ้ัดเป็นช่องทางการ
สื่อสารในรปูแบบหนึง่ของ “การสื่อสารผ่านบุคคล”โดยตรง 

 ผลการศึกษาจากงานวิจัยพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่ม  
แอลกอฮอล์การสื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศ ในพื้นที่ภาคใต้พบว่า ผู้ประกอบอาชีพสาวเชียร์เบียร์ส่วน
ใหญ่อยู่ในวัยรุ่นและก าลังศึกษาในระดับมหาวิทยาลัย (และบางส่วนจบการศึกษาแล้ว แรงจูงใจหลักในการเข้ามา
ประกอบอาชีพนี้ คือ การหารายได้เพื่อใช้จ่ายระหว่างการศึกษา และหารายได้เพื่อเลี้ยงชีพ มีทั้งผู้ท าเป็นพนักงาน
ประจ าของผลิตภัณฑ์เบียร์ยี่ห้อใด ๆ มีสัญญาการท างานและค่าตอบแทนเป็นรายเดือนชัดเจนจากผู้ว่าจ้าง 
(ผลิตภัณฑ์เบียร์) และผู้เข้าไปท าเป็นพาร์ทไทม์เป็นครั้ง ๆ ตามร้านอาหารที่ว่าจ้าง 

 หน้าที่ของสาวเชียร์เบียร์ คือ การสร้างและกระตุ้นยอดขายให้กับผลิตภัณฑ์เบียร์ โดยมีข้อตกลงกับทาง
ผู้ว่าจ้างในยอดขายหรือเป้าการขายล่วงหน้า ดังนั้นสาวเชียร์เบียร์จึงต้องใช้กลยุทธ์และหลักการส่งเสริมการขายทัง้
ในแง่หลักจิตวิทยา วาทศิลป์ ศิลปะในการโน้มน้าวใจ เทคนิคในการสร้างยอดขาย  หรือแม้แต่การใช้กลยุทธ์ด้าน
เสน่ห์ในความเป็นผู้หญิงและเสน่ห์ทางเพศเพื่อชักจูงและกระตุ้นให้ผูด้ื่มเกดิความสนใจ และเกิดการดื่มตามมา จาก
การเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่า กลยุทธ์ที่นิยมใช้กัน ได้แก่ การพูดจาด้วยน้ าเสียงไพเราะ พูดจาออด
อ้อน ใช้ค าพูดโน้มน้าวใจ สร้างความเป็นกันเอง และในบางกรณีอาจต้องยินยอมให้ลูกค้าถูกเนื้อต้องตัว (ข้ึนกับ
บุคคล และอยู่ในขอบเขตที่ไม่เกินงามจนเกินไป) บางครั้งอาจต้องเป็นเพื่อนร่วมดื่มไปกับลูกค้าเพื่อสร้างความสนิท
สนมเป็นกันเอง ซึ่งอาจส่งผลต่อมายาคติทางเพศด้านความพึงพอใจ จนลูกค้าสั่งยอดดื่มเพิ่มตามมา (ใน
ขณะเดียวกันก็เป็นการเพิ่มยอดขายด้านปริมาณ เช่น จ านวนขวด จ านวนเหยือก ที่ลูกค้าต้องสั่งเพิ่มข้ึน ให้กับตัวผู้
เชียร์เองไปพร้อม ๆ กัน)  

 เมื่อมองผ่านด้านผู้ดื่มพบว่า ในกรณีของลูกค้าที่นิยมดื่มและมีพฤติกรรมไปนั่งดื่มในสถานบริการต่าง ๆ ที่
มีการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็นพฤติกรรมปกติมีการใช้พนักงานเชียร์เบียร์มาส่งเสริมการขาย ซึ่งมีผลต่อ
การสร้างแรงจูงใจและกระตุ้นให้ผู้ดื่มเข้าถึงการดื่มอย่างค่อนข้างชัดเจนและมีผลต่อการเพิ่มยอดดื่มอย่างชัดเจน
เช่นกัน และส่วนหนึ่งค่อนข้างสรุปได้ว่าเป็นผลมาจากมายาคติทางเพศที่มีต่อตัวพนักงานส่งเสริมการขายนั่นเอง 

 ในส่วนของลูกค้าซึ่งมีพฤติกรรมการดื่มที่ไม่แน่นอน สามารถส่งผลต่อการสร้างแรงจูงใจ และกระตุ้นให้มี
การสั่งเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ถูกส่งเสริมการขายผ่านพนักงานเชียร์ได้เช่นกัน (โดยมักข้ึนกับสถานการณ์ ณ เวลา
นั้น ๆ ) กลยุทธ์การส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยอาศัยพนักงานสาวมาเปน็ผู้กระตุ้นยอดขาย และสร้าง
แรงจูงใจในการบริโภคต่อผู้ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์นั้นจัดเป็นการน า “มายาคติทางเพศ” มาใช้เป็น “เครื่องมือ” 
ในการต่อรอง และการยอมรับเพื่อก่อให้เกิด “การสมประโยชน์” ต่อกันจากทุกฝ่ายนั่นเอง 

 งานวิจัยในครั้งนี้ สอดคล้องกับ อัมพร บุญเทพ.(2556) ได้ศึกษาเรื่อง “พริตต้ีเชียร์เบียร์ในเชียงใหม่ : การ
ท าให้ผู้หญิงเป็นสินค้าอุตสาหกรรมการค้าเบียร์” ผลการวิจัยพบว่า ในทัศนะของทั้งกลุ่มผู้บริโภคเบียร์เพศชาย 
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และพริตต้ีเชียร์เบียร์มองว่าอาชีพนี้เป็นอาชีพบริการที่มีความส าคัญต่อธุรกิจเบียร์ พริตต้ีมีหน้าที่คอยแนะน าสินค้า
เบียร์ยี่ห้อตางๆ ต้องยิ้มแย้มแจ่มใส คล่องแคล่ว กระฉับกระเฉงและต้องสวย รูปร่างหน้าตาดี หากพิจารณาใน
บริบทของสังคมเชียงใหม่อาชีพนี้ยังคงเป็นที่ต้องการทั้งในปัจจุบัน และมีแนวโน้มที่จะเพิ่มมากขึ้นในอนาคตตราบ
เท่าที่การน ากลยุทธ์ทางด้านเพศมาใช้เป็นจุดดึงดูดความสนใจจากผู้บริโภคโดยเฉพาะผู้บริโภคเพศชาย ทัศนคติ
ของเพศชายที่มีต่อเพศหญิงยังมองว่าสิ่งที่เพศหญิงมีอยู่ในตัวที่ส าคัญที่สุด และมีอ านาจหรืออิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจของเพศชายในการเลือกซื้อสินค้า บริการ รวมถึงการบริโภคเบียร์นั้นคือ ความงาม ความสวย รูปร่าง
หน้าตาของพริตต้ีเชียร์เบียร์ ดังนั้น สินค้าที่บริษัทเบียร์น าเสนอขายจึงไม่ใช่เฉพาะเครื่องดื่มแต่เพียงอย่างเดียว แต่
เป็นรูปรางหน้าตา ความสวยงามของพริตต้ีผู้หญิงที่ท าหน้าที่เสนอขายสินค้าอีกด้วย 

 งานวิจัยในครั้งนี้ สอดคล้องกับ สิโรบล สุขสวคนธ์ (2551) ได้ศึกษาเรื่อง “สาวเชียร์เบียร์ ปฏิบัติการ
ส่งเสริมการขายในอุตสาหกรรมเครื่องดื่ม” ผลวิจัยพบว่า สาวเชียร์เบียร์จะท าหน้าที่เป็นตัวแทนบริษัทเบียร์เพื่อ
กระตุ้นยอดขาย และจากบริบทของเศรษฐกิจภายใต้ระบบทุนนิยมอันเต็มไปด้วยกลไกการแข่งขันทางการตลาดที่
เข้มข้น ประกอบกับแรงกดดันที่รฐับาลมีนโยบายจ ากัดช่วงเวลาในการโฆษณาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ล้วนเป็นปัจจยั
ผลักดันให้ธุรกิจเบียร์ริเริ่มที่จะน าเด็กสาววัยรุ่นมาเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดแบบใหม่เพื่อเสริมสร้างยอดขาย
เครื่องดื่มยี่ห้อของตน และพบว่าสาวเชียร์เบียร์แต่ละคนจะต้องสวมใส่ชุดของเบียร์แต่ละยี่ห้อที่ได้เตรียมไว้เพื่อบ่ง
บอกถึงการเป็นตัวแทนสัญญะของบริษัทเบียร์ ซึ่งเมื่อสาวเชียร์เบียร์ได้สวมใส่กจ็ะกลายมาเปน็ตัวแทนหรือกลายมา
เป็นสินค้าที่ลูกค้าสามารถเลือกสั่งซื้อหรือเรียกมาสอบถามเมื่อมีความสนใจในตัวสาวเชียร์เบียร์เอง 

 งานวิจัยในครั้งนี้ยังสามารถน าไปเปรียบเทียบกับกลยุทธ์การส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ซึ่ง
เกิดข้ึนในต่างประเทศและไปสอดคล้องกับงานวิจัยของเอเมกา ดับบลิว ดัมบิลี (Emeka W. Dumbili , 2015) ซึ่ง
ได้ศึกษาถึงการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในประเทศไนจีเรียและพบว่า ปัจจัยหนึ่งที่เอื้อต่อการบริโภค
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์คือการตลาดแอลกอฮอล์ อุตสาหกรรมแอลกอฮอล์ข้ามชาติในไนจีเรียใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการ
ขายที่ซับซ้อนหลากหลาย และไม่มีนโยบายควบคุมการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ผลลัพธ์แสดงให้เห็น
ว่านักศึกษาหญิงที่ระบุว่า 'สวย' ถูกใช้เป็นกลยุทธ์ในการโปรโมตแบรนด์เบียรใ์นบาร์ ไนต์คลับ และสถานที่ดื่มอื่น ๆ 
การส่งเสริมการขายเบียร์เกี่ยวข้องกับการเข้าสังคมในบาร์และโน้มน้าวให้ลูกค้าซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มากขึ้น 
ผู้หญิงตกลงที่จะส่งเสริมการขายเบียร์เนื่องจากได้รับค่าคอมมิชชันภายในระยะเวลาสั้น ๆ อย่างไรก็ตาม การ
ส่งเสริมการขายเบียร์สร้างความเสีย่งในระดับที่แตกต่างกันส าหรับผู้สง่เสริมการขาย ผู้ส่งเสริมการขายเบียรอ์าจถูก
กดดันให้ต้องสร้างความสัมพันธ์ที่ไม่พึงปรารถนา ลูกค้าผู้ชายก็มีความเสี่ยงเช่นกัน เนื่องจากพวกเขาอาจดื่ม
แอลกอฮอล์ในปริมาณมาก ผลการศึกษาช้ีให้เห็นว่าการใช้ผู้หญิงในการส่งเสริมการขายเบียร์ท าให้พวกเธอถูกเอา
เปรียบได้ง่ายข้ึน และยังส่งผลต่อปัญหาซึ่งเกี่ยวข้องกับแอลกอฮอล์ที่เพิ่มมากขึ้นในไนจีเรียอีกด้วย 
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แผนภาพท่ี 3 : แสดงถึงมายาคติทางเพศที่เกิดข้ึนในการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ด้วยกล -
ยุทธ์พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์ 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 กล่าวโดยสรุปได้ว่า จากกลยุทธ์หรือวิธีการต่าง ๆ  ซึ่งน ามาใช้ในการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ผ่านการท าหน้าที่ของพริตต้ีเหล้าสาวเชียร์เบียรด์ังที่กลา่วมา จะเห็นได้ว่าหลายวิธีเป็นการใช้ “มายาคต”ิ เพื่อสรา้ง 
“ภาพลวง” ดังที่โรล็องด์ บาร์ต (Roland Barthes) ได้กล่าวไว้ว่ามายาคติหมายถึง การสื่อความหมายด้วยคติ 
ความเช่ือทางวัฒนธรรมซึ่งถูกกลบเกลือ่นให้เปน็ที่รบัรู้เสมอืนว่าเป็นธรรมชาติ หรืออาจกล่าวได้ว่าเป็นกระบวนการ
ของการลวงให้หลงอย่างหนึ่ง มายาคติมิได้ปิดบังอ าพรางสิ่งใดทั้งสิ้น ทุกอย่างปรากฏต่อหน้าต่อตาเราอย่างเปดิเผย 
การที่ผู้ดื่มคุ้นเคยกับรูปแบบในการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยมีการน าคุณลักษณะต่าง ๆ ของความ
เป็น “อิสตรีเพศ” มาประกอบใช้จนผู้บริโภคคุ้นเคยกับสิ่งนี้ และสามารถสรุปได้ว่า การส่งเสริมการขายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ผ่านพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ได้กลายเป็น “สิ่งประกอบสร้างทางวัฒนธรรมการจ าหน่ายและ
บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์” ในสังคมไทยไปแล้ว 

 และท้ายที่สุดแล้ว งานวิจัยเรื่อง “พริตต้ีเหล้าสาวเชียร์เบียร์ กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่ม
แอกอออล์ การสื่อสารด้วยสิ่งเร้าผ่านมายาคติทางเพศ” ในครั้งนี้ สอดคล้องตรงกับความหมายของการสื่อสาร
การตลาดที่กล่าวไว้ใน พระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล พ.ศ. 2551 ในมาตรา 3 ซึ่งบัญญัติไว้ว่า “การ
สื่อสารการตลาด” หมายความวา การกระท ากิจกรรมในรูปแบบตาง ๆ โดยมีวัตถุประสงค เพื่อขายสินค้า บริการ
หรือภาพลักษณ การประชาสัมพันธ การเผยแพรขาวสาร การสงเสริมการขาย การแสดงสินค้า การจัดหรือ
สนับสนุนใหมีการจัดกิจกรรมพิเศษ และการตลาดแบบตรง (พระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล พ.ศ. 
2551) 

การออดอ้อนเอาใจ 
การแต่งกาย 

การใช้เสน่ห์ในความ
เป็นเพศหญิง 

หน้าตา 

การโน้มน้าว
โโนม้นา้ว 

กิริยา 

รูปร่าง 

ค าพูด 

มายาคติทางเพศ 

ซึ่งเกิดขึ้นในสาวเชียร์เบียร์ 
การบริโภคในนักด่ืม 
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 การใช้กลยุทธ์โฆษณาและส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ผ่านทางพริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์ 
จัดเป็น “การสื่อสารการตลาด”ของอุตสาหกรรมเบียร์ซึ่งมีความหมายสอดคล้องกับพระราชบัญญัติฯ นี้ในแทบทุก
ประการ นั่นคือการใช้กลยุทธ์ “พริตตี้เหล้า สาวเชียร์เบียร์” เป็นการกระท ากิจกรรมในรูปแบบต่าง ๆ โดยมี
วัตถุประสงค์ เพื่อขายผลิตภัณฑ์เบียร์ มีการน าเสนอบริการต่าง ๆ  รวมถึงด้านภาพลักษณ์ของทั้งตัวผลิตภัณฑ์ และ
ภาพลักษณ์ของพนักงานสาวเชียร์เบียร์เอง ทั้งยังเป็นกิจกรรมที่ท าข้ึนเพื่อการประชาสัมพันธ์ การเผยแพร่ข่าวสาร 
การส่งเสริมการขาย ตลอดจนการแสดงสินค้า ในตัวผลิตภัณฑ์เบียร์ และกลยุทธ์ “พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์” ยัง
เป็นส่วนหนึ่งของการจัดหรือสนับสนุนใหมีการจัดกิจกรรมพิเศษอื่น ๆ ตามมา และประการส าคัญสุดกลยุทธ์ 
“พริตต้ีเหล้า สาวเชียร์เบียร์” นี้ก็คือ “การท าการตลาดแบบตรง” จากอุตสาหกรรมเบียร ์เป็นการใช้บุคคลมาเปน็
สื่อในการส่งเสริมการขายไปยังผู้บริโภคนักดื่มโดยตรง ณ จุดขายนั้น ๆ นั่นเอง 

ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

 1. ควรมีการก าหนดมาตรการควบคุมการใช้บุคคลมาเป็นสื่อในการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ให้มีความรัดกุมมากกว่าในปัจจุบัน เช่น การก าหนดเรื่องอายุของพนักงาน (ไม่น้อยกว่าอายุที่กฎหมายเยาวชน
ก าหนด) ก าหนดกิจกรรมหรือรูปแบบของการส่งเสริมการขายให้เหมาะสมและมีส่วนร่วมรับผิดชอบต่อสังคมมาก
ข้ึน 

 2. หากเป็นไปได้ ควรมีมาตรการหรือข้อก าหนดร่วมกันในเรื่องชุดแต่งกายของพนักงานที่เข้ามาประกอบ
อาชีพนี้ทั้งหมด ให้มีชุดแต่งกายประจ าที่เหมาะสม ไม่ล่อแหลมหรือยั่วยุทางเพศ (ซึ่งในกรณีของการเป็นพนักงาน
ส่งเสริมการขายของแบรนด์โดยตรงจะไม่น่าเป็นห่วงมากนัก) ทั้งนี้เพื่อลดแรงกระตุ้นทางเพศของลูกค้าผู้ดื่มให้
เหลือน้อยที่สุด เพื่อเป็นการปกป้องและป้องกันปัญหาการลวนลามทางเพศต่อพนักงาน และอาจช่วยลดแรง
กระตุ้นต่อปัญหาการขายบริการทางเพศในบางกรณีได้ 

 3. ควรมีมาตรการลงโทษด้วยมาตรการทางกฎหมายต่อตัวแทนผู้จ าหน่าย หรือต่อตัวผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์โดยตรง ในกรณีการส่งเสริมการขายในรูปแบบหรือกิจกรรมที่ไม่เหมาะสม ตลอดจนการปล่อยปละ
ละเลยต่อกรณีการค้าแรงงานมนุษย์แบบไม่ชอบธรรม ฯลฯ 

 4. ในอนาคตควรมีการก าหนดมาตรฐานและรูปแบบการส่งเสริมการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยใช้
บุคคลมาเสริมเป็นสือ่ในการขายในลักษณะเช่นน้ีให้มีกฎเกณฑ์หรือข้อก าหนดในการปฏิบัติงานที่ชัดเจนละรัดกมุให้
มากที่สุด 

 5. ผลจากการวิจัยในครั้งนี้ สามารถน าไปต่อยอดเพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการพัฒนาแคมเปญสื่อสารเพื่อ
การรณรงค์ที่มีประสิทธิภาพ โดยใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานในการออกแบบโครงการให้ความรู้เกี่ยวกับการโฆษณาแฝง
และกลยุทธ์การใช้ความดึงดูดทางเพศในการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ รวมถึงน าไปประยุกย์ใช้ในการ
พัฒนาสื่อสร้างสรรค์ เช่น ละครสั้น หนังสั้น หรือ อินโฟกราฟิก เพื่อสื่อสารถึงผลกระทบของการใช้มายาคติทาง
เพศในธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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