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บทความวิจัย (Research Article) 
 

วิถีชีวิต ความเชื่อ การปฏิบัติการทางวัฒนธรรม การต่อรองเชิงอ านาจของ
ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทย : ขีดความสามารถทางการ

แข่งขันอย่างยั่งยืนผ่านอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ 
A Lifestyles, Belief, Culture Practices and Power Negotiation of Thai Hair 

Beauty Entrepreneurs: Sustainable Competitive Advantage through 
Critical Autoethnography 
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บทคัดย่อ 
งานวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยวิธีวิทยาอัตชีวประวัติชาติพันธุ์

วรรณนาเชิงวิพากษ์ (Critical Autoethnography) มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาวิถีชีวิต ระบบความเช่ือ การปฏิบัติการ 
ทางวัฒนธรรมและการต่อรองเชิงอ านาจของผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทยที่ส่งผลต่อการ
สร้างขีดความสามารถทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน โดยเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิง
วิพากษ์ผนวกกับผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู้เช่ียวชาญที่อยู่ในอุตสาหกรรมเส้นผมไทย จ านวน 15 ท่าน ในประเด็นพลวัต
ทางวัฒนธรรมและอ านาจภายในอุตสาหกรรมเส้นผมไทยที่เป็นตัวก าหนดการด ารงอยู่ การประกอบอาชีพ และ
ความสามารถทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนของอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทยได้ ผู้วิจัยใช้วิธีการตรวจสอบ
ความน่าเช่ือถือของข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) ตรวจสอบความสมบูรณ์ของข้อมูลตีความผลการศึกษา
พบว่า 1) วิถีชีวิตของผู้ประกอบการ คือ วิถีชีวิตแบบผสมผสานที่ท าให้เกิดความผูกพันทางสังคมระยะยาว 2) ระบบ
ความเชื่อ คือ ระบบความเชื่อท่ีสร้างวินัย แรงจูงใจและความหมายอัตลักษณ์ของวิชาชีพ 3) การปฏิบัติการทาง
วัฒนธรรม คือ การปฏิบัติการทางวัฒนธรรมที่ท าให้บริการไทยมีเอกลักษณ์ สร้างคุณค่าเชิงประสบการณ์ที่
ลอกเลียนแบบได้ยาก และ 4) การต่อรองเชิงอ านาจ คือ กลไกต่อรองอ านาจที่ก าหนดรูปแบบของการอยู่รอด 
ปรับตัวตลอดเวลาและสร้างความยั่งยืนได้ 
ค าส าคัญ: วิถีชีวิต  ความเช่ือ  การปฏิบัติทางวัฒนธรรม  การต่อรองเชิงอ านาจ   

อุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทย  ความสามารถทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน 

Abstract 
This study is a qualitative research employing Critical Autoethnography as its methodology. 

The objective is to investigate the lifestyles, belief systems, cultural practices, and power negotiations 
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of entrepreneurs within the Thai hair beauty industry that contribute to the creation of sustainable 
competitive advantage. Data were collected through critical autoethnographic accounts integrated 
with insights from key informants  amount fifteen key informants who are experts in the Thai hair 
industry. The findings reveal the cultural dynamics and power structures within the industry that 
dictate the existence, professional conduct, and sustainable competitiveness of the Thai hair beauty 
sector. The researchers used triangulation to verify the reliability of the data, checked the 
completeness of the data, and interpreted. The results of the study indicate that 1) The 
entrepreneurs' lifestyle is an integrated way of life that fosters long-term social engagement 2) The 
belief system serves as a framework that instills discipline, motivation, and professional identity 3) 
Cultural practices provide Thai services with a unique identity, creating experiential value that is 
difficult to replicate and 4) Power negotiation acts as a mechanism that determines patterns of 
survival, continuous adaptation, and the establishment of sustainability.  
Keywords: Lifestyle, Belief, Culture practices, Power negotiation, Thai hair beauty industry, 

Sustainable competitive advantage 

บทน า 
ในโลกปัจจุบัน ความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจมิได้วัดจากผลลัพธ์ทางเศรษฐกิจเพียงอย่างเดียว หากแต่

ต้องค านึงถึงมิติทางสังคม วัฒนธรรม และความยั่งยืนควบคู่กันไป องค์การสหประชาชาติได้ก าหนดเป้าหมายการ
พัฒนาที่ยั่งยืน (Sustainable Development Goals: SDGs) เพื่อเป็นกรอบแนวทางการพัฒนาที่สมดุลระหว่าง
เศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม ประกอบด้วย 17 เป้าหมาย โดยทุกอุตสาหกรรมรวมถึงอุตสาหกรรมความงามต้อง
เผชิญกับความท้าทายในการปรับตัวกับโลกยุคปัจจุบันและให้สอดคล้องกับ SDGs โดยเฉพาะเป้าหมายที่ 1 คือการ
ขจัดความยากจนทุกรูปแบบในทุกที่ เป้าหมายที่ 8 คือการส่งเสริมการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจที่ต่อเนื่ อง 
ครอบคลุม และยั่งยืน การจ้างงานเต็มที่ มีผลิตภาพ และการมีงานที่มีคุณค่าส าหรับทุกคน เป้าหมายที่ 11 การท าให้
เมือง และการตั้งถิ่นฐานของมนุษย์ มีความครอบคลุม ปลอดภัย ยืดหยุ่นต่อการเปลี่ยนแปลงและยั่งยืน เป้าหมายที่ 
12 การสร้างหลักประกันให้มีแบบแผนการผลิตและการบริโภคที่ยั่งยืน มุ่งเน้นการบริโภคและการผลิตที่รับผิดชอบ
ส่งผลให้อุตสาหกรรมบริการ รวมถึงอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผม จ าเป็นต้องปรับตัวและทบทวนรูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจให้สอดคล้องกับบริบทโลกที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว (UnitedNations, 2025) 

อุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมของประเทศไทยถือเป็นภาคบริการที่มีบทบาทส าคัญต่อเศรษฐกิจฐาน
ราก สร้างรายได้และการจ้างงานให้กับประชาชนในหลากหลายระดับ โดยเฉพาะผู้ประกอบการรายย่อยและวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมนี้ต้องเผชิญกับการแข่งขันที่รุนแรง  
การเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีดิจิทัล พฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ตลอดจนแรงกดดันจาก
มาตรฐานคุณภาพและการแข่งขันจากธุรกิจต่างชาติเกิดการแข่งขัน (Lubis, 2022; Ofori & Appiah-Nimo, 2022) 
สถานการณ์ดังกล่าวส่งผลให้การด ารงอยู่และความสามารถในการแข่งขันของผู้ประกอบการมิได้ขึ้นอยู่กับปัจจัยทาง
เศรษฐกิจเพียงอย่างเดียว แต่ยังเช่ือมโยงกับวิถีชีวิต ระบบความเชื่อ การปฏิบัติการทางวัฒนธรรม และโครงสร้าง
อ านาจที่ฝังรากอยู่ในชีวิตประจ าวันของผู้ประกอบการ 

แม้ว่างานวิจัยด้านการบริหารจัดการและความสามารถในการแข่งขันจะมีอยู่จ านวนมาก แต่การศึกษา
ส่วนมากเน้นผลการวิจัยเชิงปริมาณ มิติทางด้านกายภาพและการจัดการเชิงเทคนิค ส่วนมุมมองเชิงลึกท่ีอธิบาย
อุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทยจากมุมมองของผู้ประกอบการ โดยให้ความส าคัญกับประสบการณ์ชีวิต  
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อัตลักษณ์ วัฒนธรรม และการต่อรองเชิงอ านาจภายในอุตสาหกรรมยังมีอยู่อย่างจ ากัด (Muwanga et al., 2023) 
งานวิจัยเชิงปริมาณส่วนใหญ่ยังไม่สะท้อนพลวัตทางสังคมและวัฒนธรรมที่ซับซ้อนเป็นรากฐานส าคัญของการสร้าง
ความสามารถในการแข่งขันอย่างยั่งยืนได้อย่างครบถ้วน (Hale et al., 2023; Lim & Park, 2022) 

ในเชิงทฤษฎี แม้แนวคิดฐานทรัพยากร (Resource-Based View: RBV) และความสามารถเชิงพลวัต 
(Dynamic Capability) จะช้ีให้เห็นว่าทรัพยากรที่มีคุณค่า หายาก ยากต่อการลอกเลียนแบบ และได้รับการจัดการ
อย่างเหมาะสมจะช่วยสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันระยะยาว (Barney, 1991; Teece et al., 1997) และ
แนวคิดทุนทางวัฒนธรรมและอ านาจตามกรอบของ Bourdieu และ Foucault แสดงให้เห็นว่า วิถีชีวิต ระบบความ
เช่ือ และการปฏิบัติทางวัฒนธรรมที่ฝังตัวอยู่ในชีวิตประจ าวันกลายเป็นทุนเชิงสัญลักษณ์และกลไกของความ
ได้เปรียบเชิงอ านาจ (Gordon, 1980; Hale et al., 2023; Lamaison & Bourdieu, 1986)  แต่งานวิจัยที่บูรณาการ
เรื่องแนวคิดฐานทรัพยากรและทฤษฎีความสามารถเชิงพลวัตเข้ากับทุนวัฒนธรรมและพลวัตเชิงอ านาจในบริบท
อุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทยยังมีอยู่อย่างจ ากัด  

ดังนั้น จากช่องว่างความรู้ดังกล่าว ท าให้ยังขาดความเข้าใจเชิงลึกว่า  วิถีชีวิต ระบบความเช่ือ การ
ปฏิบัติการทางวัฒนธรรม และการต่อรองเชิงอ านาจของผู้ประกอบการช่างผมไทยมีความเช่ือมโยงกันอย่างไรในฐานะ 
กลไกทางวัฒนธรรมที่ส่งผลต่อการสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้น
ผมไทย โดยเฉพาะกระบวนการที่วิถีชีวิตแบบผสมผสานและความสัมพันธ์ทางสังคมก่อให้เกิดความไว้วางใจและ
ความผูกพันระยะยาวกับลูกค้า ระบบความเช่ือที่หล่อหลอมวินัย แรงจูงใจ และอัตลักษณ์ทางวิชาชีพ การปฏิบัติการ
ทางวัฒนธรรมที่สร้างเอกลักษณ์การบริการและคุณค่าเชิงประสบการณ์ที่ยากต่อการลอกเลียนแบบ ตลอดจนการ
ต่อรองเชิงอ านาจที่ช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถปรับตัว ประนีประนอม และรักษาความอยู่รอดของธุรกิจภายใต้
การแข่งขันและการเปลี่ยนแปลงของตลาดได้อย่างต่อเนื่อง 

แม้องค์ความรู้ฝังลึกและการปฏิบัติในชีวิตประจ าวันเหล่านี้จะมีลักษณะเป็นทรัพยากรเชิงวัฒนธรรมและทุน
มนุษย์ที่จับต้องได้ยากและยากต่อการลอกเลียนแบบ (Muwanga et al., 2023; Ward, 2020) แต่ยังมีข้อจ ากัดในการ
อธิบายว่า กลไกทางวัฒนธรรมดังกล่าวถูกแปลงให้กลายเป็นคุณค่า ความแตกต่าง และความได้เปรียบทางการแข่งขัน
อย่างยั่งยืนได้อย่างไรในบริบทของอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทย ดังนั้น การศึกษาที่ใช้วิธีวิทยาอัตชีวประวัติ
ชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ (Critical Autoethnography ) คือ การใช้มุมมองและประสบการณ์ของนักวิจัยมาเป็น
ข้อมูลหลักในการวิเคราะห์และตีความจากสิ่งที่เกิดขึ้นในสังคม เพื่อเปิดเผยความไม่ยุติธรรมที่เกิดอยู่ในสังคมและ
ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงขึ้น เพื่อศึกษาชีวิตประจ าวัน การต่อสู้เชิงอัตลักษณ์ การบริหารในบริบทวัฒนธรรม และการ
ด ารงอยู่ช่วยเปิดมุมมองใหม่ในการอธิบายความสามารถในการแข่งขัน ทั้งทางด้านเศรษฐกิจ ทุนวัฒนธรรม ทุนทาง
สังคม และการเมือง เพื่อเข้าไปคลี่คลายความสัมพันธ์ระหว่างวัฒนธรรม อ านาจ และความสามารถในการแข่งขัน  
จึงมีความจ าเป็นและมีนัยส าคัญทั้งในเชิงทฤษฎีและเชิงปฏิบัติ  

บทความนี้มุ่งอธิบายกลไกทางวัฒนธรรมที่ส่งผลต่อการสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขันอย่าง
ยั่งยืนของกิจการร้านท าผมไทย ผ่านการศึกษาวิถีชีวิต ระบบความเช่ือ การปฏิบัติการทางวัฒนธรรม และการ
ต่อรองเชิงอ านาจของผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทย โดยใช้วิธีวิทยาอัตชีวประวัติชาติ
พันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ (Critical Autoethnography) 
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วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษาวิถีชีวิต ระบบความเช่ือ การปฏิบัติการทางวัฒนธรรมและการต่อรองเชิงอ านาจของ

ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทยที่ส่งผลต่อการสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขันอย่าง
ยั่งยืน 

2. เพื่อน าเสนอกรอบแนวคิดเชิงบูรณาการที่สะท้อนขีดความสามารถทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนใน
อุตสาหกรรมด้านเส้นผมไทย 

3. เพื่ออธิบายกระบวนการที่กลไกทางวัฒนธรรมถูกแปลงให้เป็นขีดความสามารถทางการแข่งขันอย่าง
ยั่งยืนของกิจการร้านท าผมไทย 

แนวคิดทฤษฎี ทบทวนวรรณกรรมและกรอบแนวคิด 
ทฤษฎีฐานทรัพยากร (Resource-Based View: RBV) 
ทฤษฎีได้กล่าวถึงเรื่องทรัพยากรและความสามารถขององค์กรที่มีลักษณะและคุณสมบัติ คือ คุณค่า 

(Value) หายาก (Rareness) ยากต่อการลอกเลียนแบบหรือท าซ้ า ( Imitability) และมี โครงสร้างองค์กร 
(Organizational) ทั้งหมดเรียกว่า VRIO Framework เป็นรูปแบบที่สนับสนุนให้ใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ 
กล่าวคือถ้ามีสิ่งเหล่านี้ในการท าธุรกิจจะสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันระยะยาว (Sustained Competitive 
Advantage :SCA) (Barney, 1991) ในอุตสาหกรรมความงามเรื่องการจัดการคุณภาพที่มีประสิทธิภาพถือเป็นปัจจัย
ส าคัญที่ท าให้ร้านเสริมสวยประสบความส าเร็จ ความส าคัญของคุณภาพการบริการและคุณค่าที่รับรู้ได้มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมของผู้ใช้บริการร้านเสริมสวย อีกทั้งเรื่องกลยุทธ์ของการสื่อสาร การเปลี่ยนแปลง นวัตกรรม การพัฒนา
ตนเองของพนักงาน ระบบการจัดการคุณภาพ และความสม่ าเสมอของบริการที่พนักงานมอบให้กับลูกค้า แนวทาง
ปฏิบัติเหล่านี้มีอิทธิพลของต่อความพึงพอใจของลูกค้าสามารถยกระดับคุณภาพบริการและความจงรักภักดีของ
ลูกค้าต่ออุตสาหกรรมความงามได้ และเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจ (Grzymkiewicz, 2024; Lim & 
Park, 2022)  การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเกิดความพึงพอใจมีผลอย่างมากต่อการรักษาฐานลูกค้า ช่วยให้ลูกค้า
ตั้งใจที่จะมาใช้บริการจากผู้ให้บริการอย่างต่อเนื่องและช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน สร้างมูลค่า และสร้าง
ความยั่งยืนให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างมาก (Amoakoh & Naong, 2017; Karami et al., 2024)  

ทฤษฎีความสามารถเชิงพลวัต (Dynamic Capability) 
ทฤษฎีความสามารถเชิงพลวัต (Dynamic Capabilities Theory) คือ ทฤษฎีที่เน้นความสามารถในเรื่อง

การปรับตัว ปรับความสามารถภายในและภายนอกเปลี่ยนแปลงทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กร เพื่อ
พร้อมรับมือกับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป องค์กรที่ปรับตัวได้จะสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันที่ยั่งยืนได้ 
องค์กรธุรกิจต้องปรับตัวและสร้างนวัตกรรมในธุรกิจเพื่อตอบสนองการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น (Teece et al., 1997) 
เป็นทฤษฎีที่ต่อยอดจากทฤษฎีฐานทรัพยากร โดยองค์กรต้องมีลักษณะความสามารถ 3 อย่างคือ เมื่อมองเห็นรับรู้ได้
ถึงโอกาส (Sensing) พร้อมคว้าโอกาส (Seizing) และพร้อมรับการปรับโครงสร้างปรับตัว (Reconfiguring) ของ
องค์กร ความสามารถเชิงพลวัตเกี่ยวข้องกับการสร้างและการรักษาความได้เปรียบเชิงการแข่งขันในสภาพแวดล้อมที่
ผันผวนต่าง ๆ  ส าคัญ เช่น ความสามารถในการดูดซับ การบูรณาการ และทุนทางสังคม ในการบรรลุความได้เปรียบ
ในการแข่งขันที่ยั่งยืน องค์กรจ าเป็นต้องมีความสามารถในการเรียนรู้ ปรับตัว และบูรณาการทรัพยากรให้สอดคล้อง
กับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงอยู่ เสมอ โดยเฉพาะในอุตสาหกรรมความงามที่มีการเปลี่ยนแปลงของแฟช่ัน 
เทคโนโลยี พฤติกรรมผู้บริโภค และสื่อดิจิทัลอย่างรวดเร็ว ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นต้องพัฒนาทักษะ เทร็นด์แฟช่ัน
และเรียนรู้เทคโนโลยีใหม่อย่างต่อเนื่อง เพื่อความอยู่รอดในอุตสาหกรรม 
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แนวคิดเร่ืองวัฒนธรรมและอ านาจ (Cultural and Power) 
ทุนทางวัฒนธรรม (Cultural Capital) เป็นสิ่งที่จับต้องได้และจับต้องไม่ได้ เรื่องทักษะ ความรู้ วิถีชีวิต 

ระบบความเช่ือ ค่านิยม รสนิยมและแนวปฏิบัติทางวัฒนธรรมถือเป็นทุนวัฒนธรรมที่จับต้องไม่ได้ เป็นทรัพยากรที่มี
คุณค่าในสังคมแปลงสภาพเป็นทรัพยากร รวมถึงก่อให้เกิดความสามารถทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนได้ในระยะยาว
ผ่านกลไกสถาบันและความได้เปรียบเชิงอ านาจได้ ทุนทางวัฒนธรรมมีบทบาทส าคัญในการเข้าใจพลวัตทางสังคม
เมื่อรวมเข้ากับทุนทางสังคมและทุนทางเศรษฐกิจจะเป็นรากฐานของการสืบทอดอ านาจและความไม่เท่าเทียมทาง
สังคมได้ โดยการแบ่งแยกชนช้ันและความแตกต่างในสังคมมีทุนและอ านาจเป็นองค์ประกอบ (Hale et al., 2023; 
Lamaison & Bourdieu, 1986) และน าไปสู่ผลลัพธ์ทางเศรษฐกิจที่ดีขึ้นได้ (Lee, 2023) 

เรื่องของอ านาจแทรกซึมอยู่ในชีวิตประจ าวัน ผ่านวาทกรรม ความรู้ มาตรฐาน และบรรทัดฐานที่ผู้คน
ยอมรับและปฏิบัติตามโดยไม่รู้ตัว อ านาจไม่ได้อยู่เฉพาะในโครงสร้างงานธุรกิจขนาดใหญ่เท่านั้นแต่อยู่ในทุกระดับ
โครงสร้างทางสังคมโดยอ านาจและความรู้ไม่สามารถแยกจากกันได้ (Gordon, 1980; Hale et al., 2023) 

ในบริบทของอุตสาหกรรมเส้นผม สะท้อนความสัมพันธ์อ านาจที่ฝังอยู่ในบริบทของสังคม โดยอ านาจ
ปรากฏผ่านความสัมพันธ์ระหว่างครูช่างกับลูกศิษย์ ผู้ประกอบการกับลูกค้า และผู้ประกอบการกับผู้ผลิตสินค้า ล้วน
เป็นความสัมพันธ์ที่ต้องอาศัยการต่อรองอย่างต่อเนื่อง เช่น การต่อรองเชิงอ านาจ (Power Negotiation) เป็น
กระบวนการปรับตัว ประนีประนอม และเลือกใช้ทรัพยากรที่มีอยู่เพื่อรักษาความอยู่รอดของธุรกิจ การต่อรองเชิง
อ านาจเชิงวิชาชีพในการเสนอแนะ ปรับเปลี่ยน การโน้มน้าวรูปแบบทรงผมให้เหมาะสมกับสภาพเส้นผม บุคลิกภาพ
หรือการต่อรองเชิงอ านาจในมิติของราคาและการให้บริการ เช่น ผู้ประกอบการบางรายเลือกไม่ปรับขึ้นราคาตาม
ต้นทุนสินค้าในทันที แม้ต้นทุนจะเพิ่มสูงขึ้น เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและความสัมพันธ์ทางสังคมที่สั่งสมมาเป็น
เวลานาน การต่อรองเชิงอ านาจยังเกิดขึ้นในความสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการกับบริษัทผลิตสินค้า  ตัวแทน
จ าหน่าย หรือเครือข่ายวิชาชีพ โดยผู้ประกอบการบางรายใช้ช่ือเสียง ประสบการณ์ หรือเครือข่ายทางสังคมในการ
ต่อรองเง่ือนไขทางการค้า การเข้าถึงผลิตภัณฑ์ใหม่ หรือโอกาสในการเข้าร่วมกิจกรรมทางวิชาชีพ (Gordon, 2005; 
Hardy & Leiba-O'Sullivan, 1998) 

แนวคิดเรื่องทุนวัฒนธรรมถือเป็นสิ่งที่เกี่ยวข้องกับวิถีชีวิตของมนุษย์ ผ่านการสืบทอด ถ่ายทอดกันตามแต่
ลักษณะสถานการณ์และบริบทสังคมที่แตกต่างกันออกไป จนกระทั่งเป็นการปฏิบัติการทางวัฒนธรรม (Cultural 
Practice) เกี่ยวข้องกับกิจกรรมและลักษณะพฤติกรรมที่ท าเป็นประจ านิสัย (Lamaison & Bourdieu, 1986; 
Muwanga et al., 2023) เช่น ในสังคมร้านเสริมสวยของอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผม กล่าวคือ ลักษณะการ
ให้บริการที่เป็นกันเอง พูดคุย จริงใจ สุภาพ อ่อนโยนกับลูกค้า และพร้อมให้ค าแนะน าในบริบทของผู้ประกอบการ
ช่างผมไทยที่มีลักษณะเฉพาะแต่ละบุคคลเป็นทักษะคุณค่าที่หาได้ยาก และยากต่อการลอกเลียนแบบ ถือเป็นคุณ
ค่าที่ไม่ใช่เทคนิคที่เป็นลายลักษณ์อักษรที่ก าหนดตายตัวในอุตสาหกรรมบริการ ลักษณะที่กล่าวข้างต้นไม่ใช่แค่เรื่อง
เทคนิคการบริการ แต่ถือเป็นแนวทางการปฏิบัติทางวัฒนธรรมที่สั่งสม สืบทอดต่อกันมาในวิถีชีวิตของผู้ประกอบการ
เกิดความรู้ ค่านิยม มาตรฐาน และระบบค่านิยมของบริบทสังคม (Hale et al., 2023) จากงานวิจัยจะพบว่าเป็น
ความรู้ส่วนใหญ่ของอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมถือเป็นความรู้ฝังลึก (Tacit Knowledge) เป็นความรู้ที่ฝังอยู่
ในตัวบุคคลแต่ละคน เกิดจากประสบการณ์การท างานและความเชี่ยวชาญของแต่ละคน เกิดจากการสังเกต และ
ถ่ายทอดความรู้ต่อกันมารุ่นสู่รุ่น เกิดขึ้นเป็นแนวทางในการปฏิบัติ ต่อยอดองค์ความรู้ โดยความรู้เหล่านี้อาศัยการ
ฝึกฝนจนช านาญไม่ได้เกิดจากการอ่านต าราหรือคู่มือ โดยจากงานวิจัยจะพบว่าการปฏิบัติซ้ า ๆ ในชีวิตประจ าวัน 
และการปฏิบัติการทางวัฒนธรรมถือเป็นสิ่งที่ถ่ายทอด ส่งต่อกันจนเกิดเป็นความรู้ความสามารถขึ้น (Muwanga et 
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al., 2023) นับเป็นแหล่งที่มาของความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนตามแนวคิดเรื่อง Resource-Based 
View (Barney, 1991) 

เรื่องมุมมองเชิงวัฒนธรรมและอ านาจ ความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนในระยะยาวไม่ได้เกิดจาก
ทรัพยากรทางด้านวัตถุเท่านั้น แต่เกิดจากแนวทางการปฏิบัติการในชีวิตประจ าวัน ความสัมพันธ์เชิงอ านาจ และ
ความหมายที่ผู้ประกอบการสร้างขึ้น ยึดถือร่วมกันที่ถ่ายทอดสืบต่อกันมากลายเป็นวัฒนธรรม  

โดยสรุปทั้งเรื่องของทรัพยากร วัฒนธรรมและอ านาจเกี่ยวโยงกัน โดยวัฒนธรรมในอุตสาหกรรมเส้นผม
ไทยมิได้เป็นเพียงบริบททางสังคม แต่ท าหน้าที่เป็นแหล่งก าเนิดของทรัพยากรเชิงวัฒนธรรมและทุนทางสังคม ถูก
น ามาใช้เป็นฐานของการต่อรองเชิงอ านาจในชีวิตการท างาน และกลไกดังกล่าวได้หล่อหลอมรูปแบบการด ารงอยู่ 
การปรับตัว และความสามารถในการแข่งขันอย่างยั่งยืนท่ียากต่อการลอกเลียนแบบของผู้ประกอบการ ทุนทาง
วัฒนธรรมสามารถปรากฏให้เห็นในรูปแบบของทุนทางสุนทรียศาสตร์ อิทธิพลของทุนทางวัฒนธรรมนั้นมีหลาย
แง่มุม ส่งผลต่อทั้งพลวัตการให้บริการและการปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า (Ward, 2020) 
  แนวคิดทุนมนุษย์  (Human Capital) 
    ทุนมนุษย์ (Human Capital) คือ ความรู้ ทักษะ ความสามารถ บุคลิกภาพ ความช านาญ การฝึกอบรม 
และประสบการณ์ของแต่ละบุคคล โดยสิ่งเหล่านี้ก่อให้เกิดศักยภาพให้กับองค์กรได้ โดยทรัพยากรที่มีค่าที่สุดคือ 
ความรู้ (Alvino et al., 2021) ดังนั้น จึงควรให้ความส าคัญในฐานะที่มนุษย์เป็นทรัพยากรที่มีคุณค่าและส าคัญต่อ
องค์กรอย่างมากอยู่เบื้องหลังความส าเร็จขององค์กร กล่าวได้ว่าเป็นทุนมนุษย์ที่มีประสิทธิภาพ  ยังเป็นปัจจัยที่สร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับองค์กรได้ โดยทุนมนุษย์นั้นถือเป็นสินทรัพย์ที่ไม่มีตัวตน (Intangible Asset)  
ไม่สามารถจับต้องได้ (Al Frijat & Elamer, 2025; Alakkas et al., 2023; Field & Mkrtchyan, 2017; Zhang et 
al., 2023) ทุนมนุษย์ประกอบด้วย 1) ทุนทางปัญญา (Intellectual Capital) คือ ความรู้ ทักษะ ความสามารถ และ
ประสบการณ์ของแต่ละบุคคล 2) ทุนทางสังคม (Social Capital) คือ เครือข่ายความสัมพันธ์ และทุนทางอารมณ์ 
(Emotional Capital) คือ เรื่องของอารมณ์ การควบคุมอารมณ์ความรู้สึก ความยืดหยุ่นและรับรู้ในตนเอง (Schultz, 
1961) ในปัจจุบันมีนิยามเรื่องทุนมนุษย์เกิดขึ้นมากมาย โดยยังแบ่งทุนมนุษย์ได้เป็น 4 มิติ คือ ศักยภาพ การได้มา 
ความพร้อม และประสิทธิผลถือเป็นปัจจัยส าคัญในการขับเคลื่อนสร้างประสิทธิภาพด้านนวัตกรรมของธุรกิจสตาร์ท
อัพ (Hongsirikarn et al., 2019) 
     องค์ประกอบและมิติของทุนมนุษย์ที่ชัดเจน ได้แก่ ความรู้ ทักษะความเช่ียวชาญ ประสบการณ์ความคิด
สร้างสรรค์ และทัศนคติแรงจูงใจ เพื่อให้การวัดผลชัดเจนและสะท้อนได้อย่างครอบคลุม อีกทั้งมีงานวิจัยกล่าวถึงมิติ
ของทุนมนุษย์ว่าประกอบด้วยความสามารถพิเศษ ผลงานท่ีดี ผลผลิต นวัตกรรม ความยืดหยุ่น และการบริการ
ส่วนตัว (Hongsirikarn et al., 2019; Marlina et al., 2023) สรุปออกมาเป็น 4 องค์ประกอบ ได้ดังนี้ 

1. ความรู้ (Knowledge) หมายถึง ความรู้ ความสามารถของมนุษย์ ความเข้าใจในเนื้องาน ความรู้ถือเป็น
ทรัพยากรที่มีค่าของทุนมนุษย์ที่สุด (Alvino et al., 2021) ในบริบทอตุสาหกรรมความงามด้านเส้นผม ความรู้หมาย
รวมถึงความรู้ด้านเส้นผม ความรู้ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ที่ใช้ เข้าใจเทรนด์แฟช่ันต่าง ๆ  

2. ทักษะ (Skills) หมายถึง ทักษะการท างาน การน าความรู้ที่มีประยุกต์ใช้กับหน้างานจริงของแต่ละบุคคล
ที่ปฏิบัติงานได้อย่างดี (Alvino et al., 2021) เช่น การตัดผม ท าสี ดัดผม และความช านาญในการปฏิบัติงานรวมถึง
ทักษะการสื่อสารและการบริการที่ด ี

3. ประสบการณ์ (Experience) หมายถึง ประสบการณ์ของแต่ละบุคคลที่มีในสายวิชาชีพจากการท างาน
สะสมประสบการณ์ความเช่ียวชาญช านาญ รวมถึงความคิดสร้างสรรค์ที่ก่อให้เกิดนวัตกรรมและผลผลิตขึ้นในองค์กร 
ความช านาญนับเป็นศักยภาพที่ส าคัญต่อองค์กร และสร้างมูลค่าให้กับองค์กรได้ (Mailani et al., 2024) 
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4. ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ทัศนคติแรงจูงใจทางด้านอารมณ์ความรู้สึก ผู้ปฏิบัติงานที่มีทัศนคติที่ดี
จะน าไปสู่เรื่องความยืดหยุ่น การรับรู้ในตนเอง ยอมรับในการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น พร้อมเรียนรู้สิ่งใหม่ ความคิด
สร้างสรรค์ พร้อมเรียนรู้นวัตกรรม เทรนด์ต่าง ๆ ที่เข้ามา สิ่งเหล่านี้ถือว่าส าคัญและเป็นประโยชน์ในยุคแห่งความไม่
แน่นอนนี้อย่างมาก (El Nemar et al., 2025; Qandah et al., 2021) โดยงานวิจัยพบว่าทุนมนุษย์ที่มีประสิทธิภาพ
จะส่งผลในเชิงบวกต่อความยั่งยืนขององค์กรได้ (Al Frijat & Elamer, 2025; Rahi et al., 2024) 

แนวคิดและนิยามของความได้ เปรียบในการแข่งขันที่ ยั่ งยืน ( Sustainable Competitive 
Advantage) 

ความได้เปรียบในการแข่งขันที่ยั่งยืน คือ ความสามารถขององค์กร ในการด าเนินกลยุทธ์ท่ีคู่แข่งไม่สามารถ
ลอกเลียนแบบท าซ้ าหรือทดแทนได้ง่าย (Teixeira et al., 2020) ถ้าทรัพยากรในองค์กรมีคุณสมบัติคือ มีคุณค่า หา
ยาก ยากต่อการเลียนแบบ และองค์กรสนับสนุนให้ใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ องค์กรที่มีคุณสมบัติของ
ทรัพยากรครบท้ัง 4 ด้าน องค์กรนั้นจะสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนในระยะยาวได้ (Barney, 
1991) อีกท้ังต้องพิจารณาเรื่องของการปรับตัวเปลี่ยนแปลงพร้อมรับกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงปรับตัวอย่าง
รวดเร็วตลอดเวลา ต้องยืดหยุ่น พร้อมสร้างสรรค์สิ่งใหม่ ๆ ในสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป (Teece et al., 1997) 
หากต้องการจะรักษาความได้เปรียบในการแข่งขันให้ยั่งยืนอยู่ได้ในระยะยาวนั้น องค์กรจ าเป็นต้องรักษาและพัฒนา
ทุกองค์ประกอบขององค์กรให้ดีอยู่เสมอ (Pratono, 2022) ความได้เปรียบในการแข่งขันขององค์กรเกี่ยวข้องกับ
ทรัพยากรทั้งหมดที่องค์กรเป็นเจ้าของ และการรักษาความได้เปรียบในการแข่งขันเหนือคู่แข่งนั้นส าคัญอย่างมาก 
(Banmairuroy et al., 2022) องค์กรต้องสร้างสรรค์นวัตกรรมที่ไม่สามารถเลียนแบบได้อย่างต่อเนื่อง สร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันที่ยั่งยืน และสร้างผลก าไรที่มากขึ้นด้วยการบูรณาการทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพผ่านการ
พัฒนาทรัพยากรที่ตอบสนองความต้องการในอนาคต (Palácios et al., 2021; Yuan & Ferreira, 2025)  

ความได้เปรียบในการแข่งขันที่ยั่งยืน ได้แก่ ความได้เปรียบด้านต้นทุน การสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์ การมุ่งเน้นตลาดเฉพาะส่วน ความภักดีของลูกค้า นวัตกรรมที่ยั่งยืนและภาพลักษณ์องค์กรเป็นพ้ืนฐาน
จากหลักของ Resource-Based View (Barney, 1991; Porter, 2008) งานวิจัยยังพบว่า 5 มิติที่องค์กรมีข้อ
ได้เปรียบที่คู่แข่งขันเลียนแบบได้ยากและโดดเด่นที่สุด โดยสรุปคือ ความเป็นผู้น าด้านต้นทุน  การสร้างความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์ ความภักดีของลูกค้าผู้บริโภคที่ เช่ือมั่นเรื่องความยั่งยืนมีแนวโน้มภักดีต่อแบรนด์และ 
ไม่เปลี่ยนใจ นวัตกรรมที่ยั่งยืน ปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงของตลาดและกฎระเบียบ และภาพลักษณ์องค์กร  

ในอุตสาหกรรมความงามการท าความเข้าใจบทบาทของพฤติกรรมลูกค้าและการรักษาความสัมพันธ์กับ
ลูกค้าในธุรกิจบริการมีความส าคัญ โดยงานวิจัยได้แสดงให้เห็นว่าความสัมพันธ์และความเข้าใจ ลักษณะนิสัยเป็น
ปัจจัยส าคัญที่ช่วยรักษาความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าและผู้ให้บริการ โดยจะส่งผลดีระยะยาวต่อการกลับมาใช้บริการ
ของลูกค้า (Karami et al., 2024) การให้บริการที่หลากหลายและเป็นระบบจะช่วยส่งเสริมพฤติกรรมการใช้บริการ
ของลูกค้าในร้านเสริมสวยได้ (Lim & Park, 2022) ปัจจัยด้านความเห็นอกเห็นใจ การบริการอย่างมืออาชีพ มีผลต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้ามากที่สุดและช่วยเพิ่มความไว้วางใจให้แก่ลูกค้า โดยมีผลอย่างมีนัยส าคัญต่อความตั้งใจที่จะ
กลับมาใช้บริการอีกครั้ง (Park, 2023)  

ปัจจุบันลูกค้ามีความรู้ หาความรู้ได้ ง่ายและรวดเร็ว และมีประสบการณ์ที่หลากหลาย ลูกค้าให้
ความส าคัญกับความเป็นปัจเจกบุคคลและต้องการความสุขด้านสุนทรียภาพ อารมณ์ความรู้สึกเพิ่มมากข้ึนกว่าใน
อดีต การก าหนดระเบียบภายใน มาตรฐานที่มีคุณภาพ และเทคโนโลยีที่ทันสมัยจะมีส่วนช่วยสร้างความพึงพอใจของ
ลูกค้าในร้านท าผม เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันและช่ือเสียงความยั่งยืนของสถานประกอบการด้านความงาม
ได้ งานวิจัยพบว่าร้านเสริมความงามควรเน้นการส่งเสริมความไว้วางใจ และการตอบสนองในสภาพแวดล้อมการ
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บริการเน้นลูกค้าเพื่อการรับรู้และสภาวะทางอารมณ์ของลูกค้า การมองโลกในแง่ดี ถือเป็นองค์ประกอบของทุนทาง
จิตวิทยาเชิงบวก ช่วยเพิ่มการมุ่งเน้นลูกค้าในพนักงานบริการเสริมสวยท าให้ผลการบริการลูกค้าดีขึ้น (Kampani & 
Jhamb, 2021; Moon & Jung, 2022; Park & Yang, 2025) 

เรื่องทักษะการสื่อสารระหว่างช่างผมและลูกค้าเป็นปัจจัยส าคัญในการเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้าและ
ส่งเสริมความสัมพันธ์ที่ต่อเนื่องยาวนานกับลูกค้า ทั้งการสื่อสารหมายถึงทั้งด้วยค าพูดและไม่ใช้ค าพูดมีบทบาท
ส าคัญในการให้บริการในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมถือเป็นทรัพยากรที่มีค่า (Park & Yang, 2025) 

การศึกษาที่ใช้วิธีวิทยาอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ (Critical Autoethnography) วิธีวิทยา
ดังกล่าว จะช่วยเปิดพื้นที่ในการท าความเข้าใจอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมในฐานะพื้นท่ีของการผลิตความรู้ 
อ านาจ และความหมายทางสังคม มีบทบาทส าคัญต่อการด ารงอยู่และการสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขัน
อย่างยั่งยืนของผู้ประกอบการไทย (Bochner & Ellis, 2016; Ellis & Bochner, 2000; Madison, 2011) 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย (Conceptual Framework/Theoretical Framework) 

วิธีด าเนินการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผู้วิจัยใช้วิธีวิทยาอัตชีวประวัติชาติพันธุ์

วรรณนาเชิงวิพากษ์ (Critical Autoethnography) ซึ่งเหมาะสมกับการศึกษาพลวัตทางวัฒนธรรมและอ านาจที่ 
ไม่เข้าถึงได้ด้วยวิธีการวิจัยทั่วไปเพียงอย่างเดียว โดยการศึกษาที่พิจารณาข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับวิถีชีวิต ระบบความ
เช่ือ และการปฏิบัติการทางวัฒนธรรมของผู้ประกอบการด้านเส้นผมไทยที่สะท้อนขีดความสามารถทางการแข่งขัน
อย่างยั่งยืน มผีู้ให้ข้อมูลหลักเป็นผู้เช่ียวชาญความงามด้านเส้นผมไทยทั่วประเทศ จากนั้นผู้วิจัยตีความเช่ือมโยงอย่าง
ลุ่มลึกควบคู่กับมุมมองของผู้ให้ข้อมูลหลักเชื่อมโยงเรื่องกับบริบทของงานวิจัย เปิดเผย เข้าใจบริบทจริงและสร้าง
ออกเป็นประเด็นแนวคิดเชิงบูรณาการองค์ความรู้ในอุตสาหกรรมได้ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informants) จ านวน 15 ท่าน แบ่งเป็น 3 กลุ่ม ดังนี ้
กลุ่มที่ 1 คือ ผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมและผู้ประกอบการร้านเสริมสวยที่มีประสบการณ์

ไม่ต่ ากว่า 10 ปี จ านวน 7 ท่าน โดยผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้ประกอบด้วยทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุระหว่าง 40–60 ปี มี
ประสบการณ์ท างานระหว่าง 10–20 ปี และมีลักษณะกิจการที่หลากหลาย เช่น ร้านเสริมสวยครบวงจร ร้านท าผม

กลไกทางวัฒนธรรม (Cultural Mechanisms) 

วิธีวิทยา 
อัตชีวประวัติชาติพนัธุ์
วรรณนาเชิงวิพากษ์ 

(Critical 
Autoethnography) 
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แฟช่ัน ร้านท าผมชุมชน และร้านท าผมระดับพรีเมียมในพื้นที่จากกรุงเทพมหานคร จากจังหวัดชลบุรี สงขลา 
สมุทรปราการ และเชียงใหม่  

กลุ่มที่  2 คือ ผู้มี ช่ือเสียงและได้รับการยอมรับในสมาคมวิชาชีพและในท้องถิ่น  จ านวน 5 ท่าน 
ประกอบด้วยครูช่าง วิทยากร ผู้จัดการแข่งขัน และผู้เช่ียวชาญในวงการเส้นผม เป็นท่านได้รับการยอมรับจากสมาคม
วิชาชีพด้านเส้นผมระดับประเทศ บางท่านได้รับการยอมรับในเครือข่ายวิชาชีพและวงการร้านท าผมในระดับท้องถิ่น
และระดับภูมิภาค ผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้มีประสบการณ์ในวิชาชีพตั้งแต่ 15–30 ปี และมีบทบาทในการถ่ายทอดองค์
ความรู้ พัฒนามาตรฐานวิชาชีพ และสร้างเครือข่ายในวงการเส้นผมไทยจากกรุงเทพมหานคร จังหวัดชลบุรี 
กาญจนบุรี และขอนแก่น  

กลุ่มที่ 3 คือ ผู้ที่อธิบายและสะท้อนมุมมองต่อวิถีชีวิต ระบบความเช่ือ การปฏิบัติการทางวัฒนธรรม และ
การต่อรองเชิงอ านาจในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผม จ านวน 3 ท่าน ครูช่างอาวุโส ผู้บริหารเครือข่ายร้านเสริม
สวย และผู้ประสานงานกิจกรรมวิชาชีพจากจังหวัดราชบุรี  นครราชสีมา และนนทบุรี 

วิธีการคัดเลือกผู้ให้ข้อมูลหลัก ใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และแบบส
โนว์บอล (Snowball Sampling) 

ผู้ให้ข้อมูลหลักมาจากหลายพื้นที่ของประเทศไทย ได้แก่ กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ภาคกลาง 
ภาคเหนือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และภาคใต้ เพื่อให้ข้อมูลสามารถสะท้อนบริบท ความหลากหลายทาง
วัฒนธรรม และลักษณะการด าเนินธุรกิจของอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทยในระดับประเทศได้ครอบคลุม 

ผู้วิจัยมีประสบการณ์ในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผม โดยท างานอยู่ในบริบทดังกล่าวมาอย่างต่อเนื่อง
มากกว่า 10 ปี ในหลายบทบาท ส่งผลให้มีประสบการณ์ที่เป็นส่วนหน่ึง ประสบการณ์การเข้าร่วมอบรม จัดการ
แข่งขัน และกิจกรรมทางวิชาชีพด้านเส้นผมในหลายพื้นที่ของประเทศไทย การร่วมงานที่ต้องมีปฏิสัมพันธ์กับช่างผม 
ผู้ประกอบการ และผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในอุตสาหกรรม ส่งผลให้มีประสบการณ์ที่เป็นส่วนหนึ่งของโครงสร้าง
อ านาจการปฏิบัติทางวัฒนธรรม ความเช่ือ วิถีชีวิต ค่านิยมที่ศึกษา  

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย (Research Instruments) คือ  
1) บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษโ์ดยผู้วิจัย  
2) แบบสัมภาษณ์ใช้แนวค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured In-depth 

Interview Guide) เป็นแนวค าถามปลายเปิด (Open-ended Questions)   
3) การสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) 
4) แบบบันทึกภาคสนาม (Field Notes) 
การเก็บรวบรวมข้อมูล (Data Collection) เริ่มจากการบันทึกประสบการณ์ชีวิตและการปฏิบัติงานของ

ผู้วิจัยในฐานะผู้มีส่วนร่วมในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทย จากนั้นออกแบบแนวค าถามสัมภาษณ์ 
ด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ให้ข้อมูลหลัก โดยใช้การสนทนาแบบเปิดจดบันทึก และบันทึกเสียงโดยได้รับความ
ยินยอม เพื่อมาถอดความ และตรวจสอบความถูกต้องกับผู้ให้สัมภาษณ์ ระหว่างการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยใช้การสังเกต
แบบมีส่วนร่วมควบคู่กับการสัมภาษณ์ โดยผู้วิจัยเข้าไปมีส่วนร่วมในบริบทของอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผม
และผู้วิจัยใช้แบบบันทึกภาคสนาม ระหว่างและภายหลังการสังเกตและการสัมภาษณ์ เพื่อจดบันทึกบริบท 
สถานการณ์ บรรยากาศ พฤติกรรม การแสดงออก ค าพูดส าคัญ ความรู้สึกสะท้อนคิดของผู้วิจัย รวมถึงประเด็นเชิง
วัฒนธรรมและอ านาจที่ปรากฏในสนามวิจัย  
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งานวิจัยนี้ได้ด าเนินการภายใต้หลักจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์ โดยผู้วิจัยค านึงถึงการรักษาความลับ การ
ไม่เปิดเผยช่ือผู้ให้ข้อมูล ใช้ข้อมูลเพื่อวัตถุประสงค์ทางวิชาการเท่านั้น และได้ยื่นขอรับการพิจารณาจริยธรรมการ
วิจัยในมนุษย์ก่อนด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 

การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูล (Trustworthiness) ใช้การตรวจสอบแบบสามเส้า 
(Triangulation) คือ 

1) การตรวจสอบสามเส้าด้านแหล่งข้อมูล (Data Triangulation) ผู้วิจัยตรวจสอบข้อมูลจากแหล่งข้อมูล
ที่แตกต่างกัน ได้แก่ ข้อมูลจากบันทึกอัตชีวประวัติของผู้วิจัย ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ให้
ข้อมูลหลักจ านวน 15 ท่าน ข้อมูลจากการสังเกตแบบมีส่วนร่วม และข้อมูลจากบันทึกภาคสนาม 

2) การตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีการเก็บข้อมูล (Methodological Triangulation) ผู้วิจัยใช้วิธีการเก็บ
ข้อมูลหลายรูปแบบร่วมกัน ได้แก่ การสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่ง การสังเกตแบบมีส่วนร่วม บันทึก
ภาคสนาม และบันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์  

3) การตรวจสอบสามเส้าด้านทฤษฎีและการตรวจสอบกับผู้ให้ข้อมูล (Theory Triangulation and 
Member Checking) ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้มาตรวจสอบและตีความร่วมกับกรอบแนวคิดทฤษฎีฐาน
ทรัพยากร แนวคิดทุนมนุษย์ แนวคิดความสามารถเชิงพลวัต แนวคิดขีดความสามารถทางการแข่งขัน
อย่างยั่งยืน และแนวคิดทางวัฒนธรรมและอ านาจ นอกจากนี้ ผู้วิจัยยังน าข้อมูลและผลการตีความ
บางส่วนกลับไปตรวจสอบกับผู้ให้ข้อมูล (Member Checking)  

การวิเคราะห์ข้อมูล (Data Analysis) ใช้การวิเคราะห์เชิงธีม (Thematic Analysis) โดยด าเนินการอย่าง
เป็นขั้นตอน ได้แก่ การถอดความและอ่านข้อมูลซ้ าอย่างละเอียด การจัดกลุ่มเพื่อพัฒนาเป็นธีมแนวทางหลัก และ
การตีความเชิงวิพากษ์โดยเช่ือมโยงกับแนวคิด (Braun & Clarke, 2006) ทฤษฎีฐานทรัพยากร ทฤษฎีความสามารถ
เชิงพลวัต แนวคิดเรื่องทุนมนุษย์ แนวคิดเรื่องวัฒนธรรมและอ านาจ และความได้เปรียบในการแข่งขันที่ยั่งยืน 

ผลการวิจัย 
จากการวิจัยพบว่าวิถีชีวิต ระบบความเชื่อ การปฏิบัติการทางวัฒนธรรมและการต่อรองเชิงอ านาจของ

ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทยที่ส่งผลต่อการสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขันอย่าง
ยั่งยืน สามารถสรุปได้ 4 ประเด็นหลัก ดังนี ้

1. วิถีชีวิตของผู้ประกอบการ  
1.1 ความสัมพันธ์และทุนทางสังคม 
ผลการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ประกอบการร้านเสริมสวยส่วนใหญ่ด ารงชีวิตประจ าวันผ่านกิจวัตรที่ท าเป็น

ประจ า เช่น การเตรียมร้าน การให้บริการเสริมสวย และการรับฟังปัญหาของลูกค้า ก่อรูปมาเป็นทุนทางสังคม 
(Social Capital) ที่ส าคัญอย่างยิ่งต่อการสร้างลูกค้าประจ าและสร้างช่ือเสียงของร้าน โดยความสัมพันธ์ที่เกิดขึ้น
เหล่านี้เป็นลักษณะใกล้ชิดแบบวัฒนธรรมไทย เช่น การพูดคุยสร้างความคุ้นเคย เป็นกันเอง เข้าใจความต้องการของ
ลูกค้า วิเคราะห์ลูกค้า ประมวลผลจากการพูดคุยกับลูกค้า ความชอบของลูกค้า จดจ าช่ือลูกค้า สร้างความสัมพันธ์ 
เกิดเป็นความผูกพันและสร้างสังคมขนาดย่อมที่พูดคุยให้ค าปรึกษาเรื่องส่วนตัว ปรับทุกข์ และให้ค าแนะน าระหว่าง
การเข้ามารับบริการที่ร้านเสริมสวย เหมือนเป็นสังคมโลกที่สร้างปฏิสัมพันธ์และเกิดความเคยชินในการเข้ารับบริการ 
ช่างต้องมีความรู้รอบตัว สิ่งที่กล่าวมาข้างต้นนี้ถือเป็นทรัพยากรที่ยากต่อการลอกเลียนแบบได้ ถือเป็นความ
ได้เปรียบเชิงวัฒนธรรมที่เกิดขึ้นในธุรกิจเสริมสวยของไทย ดังที่ ผู้ให้ข้อมูลกล่าวว่า “ต้องคุยกับลูกค้าเป็นกันเอง  
เราจะท ายังไงให้ลูกค้ากลับมาอีก” และผู้ให้ข้อมูลอีกกล่าวว่า “ร้านท าผมไทยเขาจะมีความเหมือนและเข้าใจกัน มัน
เป็นเรื่องวัฒนธรรมวิถีชีวิตไทย” 
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ผลการวิเคราะห์บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ พบว่า ร้านเสริมสวยไม่ได้เป็นเพียงแค่
พื้นที่ในการสร้างรายได้หรือเป็นพื้นท่ีทางเศรษฐกิจเท่านั้น แต่ถือเป็นพื้นที่ทางสังคมที่ช่างเสริมสวยรับฟังเรื่องราว
ชีวิตของลูกค้า เป็นสถานที่ปรับทุกข์ระบายความรู้สึกของลูกค้าให้ผ่อนคลาย ดังนั้น การท าผมเข้าร้านเสริมสวยไม่ใช่
เป็นเรื่องธรรมดาแค่การเสริมสวยความงาม ข้อเท็จจริงนี้แสดงให้เห็นว่าร้านเสริมสวยเป็นสถานที่ซึ่งเกิดปฏิสัมพันธ์
ในสังคมได้ ก่อเกิดทุนทางสังคมและสุนทรียศาสตร์อารมณ์ที่ดีที่ฝังอยู่ในวิถีชีวิตประจ าวันของผู้ประกอบการเส้นผม
ไทย ถือเป็นทรัพยากรลักษณะที่ยากต่อการลอกเลียนแบบ จากผลการศึกษาประเด็นนี้ พบว่า ผู้ประกอบการเส้นผม
ไทยมีวิถีชีวิตแบบผสมผสานท้ังชีวิตท างาน ชีวิตส่วนตัวและสังคมที่ทับซ้อนเกี่ยวโยงกัน หลอมรวมเป็นหนึ่งเดียว 
ร้านเสริมสวยไม่ใช่เพียงสถานที่ท างาน แต่เป็นพื้นที่ทางสังคมที่สะท้อนตัวตน เกิดความสัมพันธ์ เป็นเครือญาติคน
คุ้นเคย และความคาดหวังของสังคมไทยที่มีต่อบทบาทของช่างผม  

1.2 วิถีชีวิตที่อิงฤดูกาล รายได้ไม่แน่นอน และแรงกดดันทางเศรษฐกิจ 
ผลการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ประกอบการร้านเสริมสวยส่วนใหญ่ต้องเผชิญกับรายได้ที่ไม่แน่นอนในแต่ละ

เดือน เนื่องจากขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายอย่าง อีกทั้งความคาดหวังและการเป็นที่พ่ึงของครอบครัว เป็นเสาหลักของการ
หาเลี้ยงครอบครัว ต้องเผชิญกับภาระค่าเช่าร้าน ค่าผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์เสริมสวยที่มีนวัตกรรมเปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลา รวมถึงการเข้าถึงแหล่งความรู้ที่ต้องมีการเรียนรู้ทักษะใหม่ ๆ เพิ่มเติมอยู่ตลอดเวลา สิ่งเหล่านี้เป็น
แรงผลักดันให้เกิดพฤติกรรมการท างานแบบที่ต้องเรียนรู้อยู่ตลอดเวลา และไม่หยุดนิ่งที่จะพัฒนาตนเอง หาความรู้
เรื่องเสริมสวยอยู่เสมอ ต้องตามกระแสแฟช่ัน ไม่หยุดนิ่งได้ ต้องรู้ลึก รู้จริง ซื่อสัตย์ในวิชาชีพของตน และร้านต้อง
สะอาด มีมาตรฐาน เพื่อที่จะแข่งขันอยู่ในอุตสาหกรรมนี้ได้ในระยะยาว เพราะลูกค้าในปัจจุบันมีทางเลือก และความ
ต้องการของลูกค้าเปลี่ยนได้อยู่เสมอ หากรักษาลูกค้าประจ าไว้ได้แล้วนั้นจะก่อให้เกิดความยั่งยืนสร้างรายได้ให้กับ
ธุรกิจได้ในระยะยาว ดังที ่ผู้ให้ข้อมูลกล่าวว่า “ช่างต้องเรียนรู้เทรนด์ใหม่ตลอด ไม่งั้นอยู่ไม่ได้” 

ผลการวิเคราะห์บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ พบว่า ผู้ประกอบการต้องรับภาระ
ค่าใช้จ่ายหลายอย่าง แบกรับความคาดหวังและผู้ประกอบการร้านต้องประกอบอาชีพหลัก เป็นเสาหลักในการหา
เลี้ยงครอบครัว ประสบกับความไม่แน่นอนเนื่องจากบางวันไม่มีลูกค้าหรือมีรายได้ไม่เพียงพอต่อค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้น 
เช่น ค่าเช่าร้าน ค่าไฟ ค่าผลิตภัณฑ์ อีกทั้งเศรษฐกิจที่ไม่ดีในช่วงนี้ ท าให้ลูกค้าคิดเรื่องค่าใช้จ่ายมากขึ้น มองว่าท า
ผมเองได้ ย้อมเองได้ เนื่องจากมีผลิตภัณฑ์ที่ออกรูปแบบมาแบบท าเองได้ไม่ต้องไปที่ร้าน หรือลดความถี่ในการเข้า
ร้านเสริมสวย ท าให้ผู้ประกอบการขาดรายได้ และหากเป็นวันที่มีการออกสลากกินแบ่งรัฐบาล ร้านจะยิ่งเงียบ
เนื่องจากคนส่วนมากจะไม่ออกจากบ้าน เนื่องจากถือเคล็ด ดังนั้น ลักษณะวิถีชีวิตของผู้ประกอบร้านต้องอิงจาก
สถานการณ์ ฤดูกาล ประสบกับภาวะรายได้ที่ไม่แน่นอนในแต่ละวันและเจอกับภาวะเศรษฐกิจที่ไม่ดี 

2. ระบบความเชื่อ 
2.1 ความเชื่อเร่ืองครูช่างและพิธีกรรมไหว้ครู 
ผลการสัมภาษณ์ พบว่า ความศรัทธา ครูช่าง และคุณค่าที่ส่งต่อจากรุ่นสู่รุ่นเป็นสิ่งที่อยู่ในระบบความเชื่อ

ของผู้ประกอบการเส้นผมไทย มีผลต่อวิธีคิด แนวคิดในการประกอบอาชีพ และสร้างอัตลักษณ์ให้กับช่างผมไทย โดย
ช่างผมไทยส่วนมากจะให้ความส าคัญกับพิธีไหว้ครูช่างเสริมสวย เคารพครูบาอาจารย์ ผู้ถ่ายทอดความรู้ วิชาชีพสืบ
ทอดสอนต่อกันมา โดยความเช่ือเรื่องครูช่างและพิธีกรรมไหว้ครูนั้น ช่างผมเช่ือว่าส่งเสริมอาชีพ ธุรกิจของตน รวมถึง
สร้างความมั่นใจและสร้างองค์ความรู้ให้กับตัวช่าง รวมถึงมาตรฐานของงานบริการที่ถูกสอนและหล่อหลอมมาจาก
รุ่นสู่รุ่น ดังที ่ผู้ให้ข้อมูลกล่าวว่า “เรายังไหว้ครูทุกปี ถือเป็นสิ่งส าคัญของอาชีพนี”้ 

ผลการวิเคราะห์บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ พบว่า ระบบครูและลูกศิษย์ไม่เป็นเพียง
แค่พื้นที่ของการถ่ายทอดทักษะ องค์ความรู้เท่านั้น แต่ยังเป็นพื้นที่ของอ านาจที่บ่งบอกว่าใครมีสิทธิ์ อ านาจที่
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มากกว่าและใครควรที่จะเช่ือฟัง เมื่อครูกล่าวหรือให้ค าแนะน า ลูกศิษย์จะเป็นผู้ฟังที่ดี เช่ือค าสั่งและค าแนะน าของ
ครู เช่น การที่ครูแนะน าให้ใช้ผลิตภัณฑ์หรืออุปกรณ์ในการเรียนท าผม ลูกศิษย์จะเช่ือและซื้อตามค าแนะน า และ
ปฏิบัติตามค าแนะน าของครู ทั้งนี้จากการศึกษายังพบว่า การตั้งค าถามหรือเสนอแนวคิดใหม่ของลูกศิษย์อาจถูกมอง
ว่าไม่เคารพเช่ือฟังครู นอกจากนี้การจัดงานพิธีกรรมไหว้ครูซึ่งพิธีกรรมนี้ส าคัญและมีอิทธิพลส าหรับวิชาชีพนี้อย่าง
มาก เนื่องจากถือว่าเป็นช่างแขนงหนึ่ง เมื่อจัดงานไหว้ครูช่างเสริมสวยจึงมีช่างจ านวนมากมาร่วมงานพิธีไหว้ครูช่าง 
จากแรงเคารพและศรัทธาในพิธีกรรมไหว้ครู โดยเช่ือว่าการเข้าร่วมพิธีกรรมไหว้ครูเป็นการเคารพครูบาอาจารย์ 
เสริมสิริมงคลให้แก่ตนเองและอาชีพของตน อีกทั้งเป็นที่พ่ึงทางใจเช่ือว่าจะท าให้อาชีพการงานเจริญรุ่งเรือง ก้าวหน้า
ได้ในอนาคต ร้านอยู่ได้ยั่งยืน ระบบดังกล่าวนี้เป็นรากฐานส าคัญที่ท าให้วิชาชีพนี้ด ารงอยู่ได้ 

2.2 ความเชื่อเร่ืองงานเสริมสวยคือการเยียวยาทางด้านจิตใจ 
ผลการสัมภาษณ์ พบว่า ช่างผมไทยเช่ือว่าการเข้าร้านเสริมสวยของลูกค้านั้นไม่เพียงแต่แค่ท าผมที่สวยงาม

ดูดีเท่านั้น แต่ยังเยียวยา ฟื้นฟูทางด้านจิตใจ อารมณ์ เพิ่มความมั่นใจ และสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าได้ในอีกทางหนึ่ง 
การบริการนี้ช่างผมเช่ือว่าเป็นการบริการที่ละเอียดอ่อนต้องอาศัยความใส่ใจ ดูแล และเข้าใจความต้องการของลูกค้า 
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ ดูแลลูกค้าอย่างต่อเนื่องจะเกิดความจงรักภักดีรวมถึงบอกต่อในแง่ดี เรื่องของการ
ให้บริการที่ละเอียดอ่อนและใส่ใจนี้เป็นเรื่องที่ยากต่อการลอกเลียนแบบเป็นลักษณะเฉพาะของแต่ละธุรกิจบริการ 
ดังที ่ผู้ให้ข้อมูลกล่าวว่า“งานบริการต้องใช้ใจ เข้าใจลูกค้าว่าต้องการอะไร ลูกค้าจะสัมผัสได้” 

ผลการวิเคราะห์บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ พบว่า พบว่าการใช้บริการร้านเสริมสวย
ของลูกค้าช่วยเสริมสร้างความมั่นใจ ฟื้นฟูความรู้สึกอารมณ์จากที่ขุ่นมัวให้ดีขึ้น สร้างสุนทรียศาสตร์ทางอารมณ์ได้ 
เยียวยาทางจิตใจให้ดีขึ้นเมื่อเข้ามาร้านเสริมสวย ลูกค้าส่วนมากจะอารมณ์ดี รู้สึกมั่นใจหลังจากเดินออกจากร้าน
เสริมสวย และได้พูดคุยสร้างปฏิสัมพันธ์ เล่าความรู้สึกประสบการณ์ที่พบเจอแลกเปลี่ยนความคิดเห็น เหมือนที่
ปรึกษา ท าให้ได้ระบายความรู้สึก พูดคุย พบปะใกล้ชิดสนิทเหมือนครอบครัว เครือญาติเป็นอีกสังคมหนึ่ง 

3. การปฏิบัติการทางวัฒนธรรม 
3.1 การบริการแบบสุภาพ อ่อนโยน ซ่ือสัตย์และเป็นกันเอง 
ผลการสัมภาษณ์ พบว่า ช่างผมไทยมีลักษณะการบริการที่สุภาพ อ่อนโยนและเป็นกันเองกับลูกค้า จาก

การศึกษาพบว่าการปฏิบัติทางวัฒนธรรมของไทยมีลักษณะที่เฉพาะความเป็นช่างผมไทย ใส่ใจลูกค้า ต้อนรับขับสู้
ด้วยความเป็นกันเองและอบอุ่น พูดคุยสนทนาด้วยความเข้าใจ จริงใจ เห็นอกเห็นใจ  เติมก าลังใจและพลังใจให้แก่
กัน รวมถึงการให้ค าแนะน าเทรนด์แฟช่ันความนิยมต่าง ๆ ที่เหมาะสมด้วยความจริงใจและเป็นมิตร ตั้งใจเสริมสวย
ให้ลูกค้าพึงพอใจ สิ่งเหล่านี้สร้างความมั่นใจ น่าเช่ือถือ และความผูกพันให้กับลูกค้าได้ในระยะยาว ท าให้ธุรกิจร้าน
เสริมสวยอยู่ได้ในระยะยาวและสร้างรายได้ ถือเป็นอาชีพท่ีอยู่รอดได้ท่ามกลางการแข่งขันท่ีสูงในปัจจุบัน อีกท้ัง
ประเด็นเรื่องความซื่อสัตย์กับลูกค้า จริงใจไม่โกหกลูกค้า มีจริยธรรมและจรรยาบรรณในการท าธุรกิจที่มีมาตรฐาน
และสะอาดปลอดภัยเป็นสิ่งส าคัญในการประกอบอาชีพช่างเสริมสวย ดังที ่ผู้ให้ข้อมูลกล่าวว่า “ลูกค้าชอบร้านที่คุย
ง่าย เป็นกันเอง” และ “ต้องซื่อสัตย์ต่อลูกค้า ไม่โกหกจนเกินจริง และเรื่องของการตั้งราคาต้องให้เหมาะสม” 

ผลการวิเคราะห์บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ พบว่า การบริการของช่างผมไทยมี
ลักษณะการบริการที่สุภาพ อ่อนโยนและเป็นกันเองกับลูกค้า รวมถึงซื่อสัตย์ต่อลูกค้า แนะน าทรงผม สีผม การท า
ผมให้เหมาะกับรูปหน้าและบุคลิกของลูกค้า เมื่อลูกค้าเจอปัญหา เช่น รู้สึกไม่มั่นใจในทรงผม ช่างผมจะช่วยให้
ค าแนะน าด้วยความจริงใจ พูดคุยด้วยความเข้าใจและความเป็นกันเอง ช่างผมไทยมีลักษณะที่เฉพาะของความเป็น
คนไทย การบริการที่ดีและเอาใจใส่เป็นอย่างมาก 
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3.2 การถ่ายทอดทักษะผ่านการสังเกต การลองผิดลองถูก และความสัมพันธ์แบบครอบครัว 
ผลการสัมภาษณ์ พบว่า การเรียนรู้ที่จะประกอบอาชีพช่างผมนั้นเกิดจากการเรียนรู้ลักษณะครูกับลูกศิษย์ 

รวมถึงครูพักลักจ า และการท างานฝึกฝนอยู่ในร้านจนเกิดความช านาญ และพัฒนาฝึกฝนโดยเริ่มจากช่างสระ จนมา
เป็นช่างตัดผม และท าเคมีผมต่าง ๆ รวมถึงการเรียนรู้ของช่างสมัยก่อนต้องไปเรียนที่โรงเรียนสอนฝึกอาชีพช่างผม 
ทั้งโรงเรียนสารพัดช่างตามที่ต่าง ๆ และโรงเรียนสอนท าผมเอกชน เพื่อให้ได้รับประกาศนียบัตรรับรองความสามารถ
และเพื่อเป็นอาชีพติดตัว หารายได้เลี้ยงชีพ  รวมถึงเรียนรู้เทรนด์ใหม่ ๆ ได้ จากช่องทางออนไลน์ เด็กรุ่นใหม่เรียนผิว
เผินไม่ลึกลงถึงแก่นแท้ การเรียนรู้โลกปัจจุบันการเปิดร้านและประกอบวิชาชีพต้องมีมาตรฐาน ดังที ่ผู้ให้ข้อมูลกล่าว
ว่า “ช่างรุ่นเก่าเขาสอนแบบครูพักลักจ า ดูแล้วจ าเอา” และ“เราต้องรู้ให้แตกฉาน รู้ให้ลึก ไม่ใช่รู้แค่เปลือก เราต้องรู้
ให้ถึงแก่น รู้จริง ๆ” 

ผลการวิเคราะห์บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ พบว่า การให้บริการของช่างผมไทยมักมี
การสังเกตลักษณะเส้นผมของลูกค้า เช่น ผมเส้นหนาใหญ่ ผมหนา ผมบาง โดยผ่านความรู้ที่ได้เรียนรู้มาจากครู 
รวมทั้งความช านาญในอาชีพท่ีท ามายาวนาน การปฏิบัติการทางวัฒนธรรมนี้เป็นสิ่งที่ฝังอยู่ในชีวิตประจ าวัน การ
พูดคุยกับลูกค้า การแนะน าทรงผม การดูแลผมต่าง ๆ นั้นเรียนรู้ผ่านการลองผิดลองถูก เรียนรู้จากประสบการณ์การ
ท างานที่ได้พูดคุยกับลูกค้าที่แตกต่างกันแต่ละชนช้ัน อาชีพและความสนใจที่แตกต่างกัน ทั้งหมดเป็นความรู้ที่ฝังลึก
เกิดจากการเรียนรู้ ไม่ได้เกิดจากการอ่านจากคู่มือหรือในต ารา และพบว่าปฏิสัมพันธ์ภายในร้านมีลักษณะ
ความสัมพันธ์กันแบบครอบครัวสนิท นอกจากนี้ยังพบว่า การเรียนรู้ดังกล่าวนี้สร้างความช านาญเฉพาะบุคคลและ
สร้างคุณค่าเชิงประสบการณ์ที่ลูกค้ารับรู้ได้จริง โดดเด่นแตกต่าง กลายเป็นเอกลักษณ์ของการบริการในร้านเสริม
สวยของไทยเป็นทรัพยากร และเป็นทักษะที่ยากต่อการลอกเลียนแบบในเชิงการแข่งขันทางธุรกิจ 

4. การต่อรองเชิงอ านาจ 
โครงสร้างอ านาจหลายระดับทั้งภายในร้าน ภายในเครือข่ายวิชาชีพ และระหว่างผู้ประกอบการกับผู้ผลิต

สินค้าล้วนส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขันในระยะยาว 
4.1 อ านาจแบบล าดับคั่นระหว่างครูช่างและลูกศิษย ์
ผลการสัมภาษณ์ พบว่า ในโครงสร้างรูปแบบของวัฒนธรรมไทยจะมีล าดับขั้นของครูและลูกศิษย์ โดยจะ

ให้ความส าคัญกับล าดับขั้นและถือเป็นโครงสร้างอ านาจที่เข้มแข็ง เคารพครูอาจารย์ที่ให้วิชา มีระเบียบวินัย อยู่ใน
โอวาท เช่ือฟังค าสั่ง แต่วัฒนธรรมไทยรูปแบบนี้ในบางครั้งท าให้ขาดความคิดที่สร้างสรรค์และการพัฒนาเชิง
นวัตกรรมแบบก้าวกระโดดเนื่องจากอยู่ในลักษณะของโครงสร้างวัฒนธรรมที่เป็นล าดับขั้น ฟังผู้ใหญ่ ท าให้ไม่กล้าที่
จะออกความคิดเห็น แต่ในยุคปัจจุบันครูช่างแนะน าให้ลูกศิษย์เรียนรู้ หาแหล่งความรู้ใหม่ ๆ เพื่อเสริมสร้างทักษะ 
พัฒนาตนเองไม่ให้หยุดนิ่ง โดยการศึกษาเทคนิคเพิ่มเติมการท างานของทั้งฝั่งยุโรปและเอเชีย และน าเทคนิคที่ได้จาก
ต่างประเทศมาปรับใช้ให้เข้ากับวิถีชีวิตของลูกค้าในประเทศไทย ดังนั้น ปัจจุบันจึงเป็นการผสมผสานรวมทั้งอ านาจ
แบบล าดับขั้นที่ลูกศิษย์เคารพ เช่ือฟังครูช่างและความทันสมัยของครูช่างที่เปิดกว้างให้ลูกศิษย์เรียนรู้ อย่าหยุดนิ่งที่
จะเรียนรู้ เทร็นด์แฟช่ัน ผลิตภัณฑ์ นวัตกรรมใหม่ ๆ เพื่อพัฒนาฝีมือ ให้ก้าวทันยุคสมัยและไปแข่งขันระดับ
ต่างประเทศได้ ดังที ่ผู้ให้ข้อมูลกล่าวว่า “การเรียนที่จะได้ดี...ศิษย์ต้องเคารพเช่ือฟังค าแนะน าจากครู” 

ผลการวิเคราะห์บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ พบว่า แต่เดิมอ านาจระหว่างครูช่างและ
ลูกศิษย์มีลักษณะเป็นแบบล าดับขั้น เนื่องจากถูกกดทับด้วยบริบทอ านาจ หน้าที่โครงสร้างวัฒนธรรมไทยในการ
เคารพผู้ใหญ่ ผู้ให้ความรู้ หากไม่เช่ือฟังครูจะถูกมองว่าลูกศิษย์ไม่เคารพเช่ือฟังค าสอนครูหรือเถียงครู ลูกศิษย์จึงไม่
กล้าแสดงความคิดเห็นที่แตกต่างจากที่ครูบอก นอกจากนีค้วามสัมพันธ์เชิงอ านาจที่เกิดขึ้นนั้นเหมือนการจ ากัดพื้นท่ี
ในการแสดงความคิดสร้างสรรค์ แสดงใหเ้ห็นถึงความขัดแย้งกันในความคิด ระหว่างการเช่ือฟังตามวัฒนธรรมดั้งเดิม
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กับแนวคิดการเสนอเรื่องใหม่ เช่น นวัตกรรมใหม่ในวงการช่าง เพื่อการพัฒนาในอุตสาหกรรมความงาม ทั้งนี้การพบ
เห็นข้อจ ากัดในการแสดงความคิดเห็นหรือน าเสนอเรื่องนวัตกรรมใหม่ เกิดจากโครงสร้างวัฒนธรรมไทยแบบล าดับ
ขั้นที่มีความเกรงใจ เคารพเช่ือฟังครูบาอาจารย์ และครูมีอ านาจมากกว่าลูกศิษย์ ลูกศิษย์จะปฏิบัติตามกรอบที่ครู
วางไว้ แต่ปัจจุบันเมื่อบริบทโลกเปลี่ยนแปลงไป เป็นโลกแห่งการแข่งขันไม่เพียงแค่แข่งขันกันภายในประเทศ แต่การ
แข่งขันไปสู่ตลาดต่างประเทศจึงเปิดกว้างเรื่องการเรียนรู้มากข้ึน สิ่งนี้สะท้อนให้เห็นว่าการต่อรองเชิงอ านาจต้อง
ปรับกระบวนการคิดและการเรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ อย่างต่อเนื่อง เพื่อให้ธุรกิจอยู่รอด เป็นโจทย์ส าคัญที่ต้องปรับตัว
ต่อรอง ปรับแนวคิดใหม่ ยอมรับสิ่งใหม่ เพื่อความอยู่รอดและพัฒนาในการแข่งขันของธุรกิจ 

4.2 อ านาจการต่อรองกับผู้ผลิตสินค้าหรือแบรนด์ใหญ่ 
ผลการสัมภาษณ์ พบว่า ช่างผมไทยผูกพันกับแบรนด์ผลิตภัณฑ์ที่ใช้เป็นประจ า ต้องพึ่งพาวัตถุดิบซึ่งกัน

และกันในการประกอบอาชีพ การตลาดที่ถูกก าหนดโดยผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่าย การต่อรองสะท้อนถึงความไม่เท่า
เทียมในอุตสาหกรรม ผลิตภัณฑ์ในปัจจุบัน ที่มีรูปแบบหลากหลาย พัฒนาเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยและปรับให้
เหมาะกับสภาพเส้นผมแต่ละชนิด ผมหญิง ผมชาย การท าเคมีผม รวมถึงผลิตภัณฑ์ออร์แกนิก รวมถึงมีอุปกรณ์
เทคโนโลยีใหม่ ๆ มีนวัตกรรม เกิดขึ้น ดังนั้น ช่างต้องพัฒนาเรียนรู้การใช้ผลิตภัณฑ์และเครื่องมือใหม่ ๆ อยู่เสมอ ใน
ขณะเดียวกันผู้ผลิตสินค้าหรือแบรนด์ใหญ่ต้องพึ่งพาผู้ประกอบการช่างเสริมสวย เนื่องจากผู้ประกอบต้องซื้อ
ผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์ต่าง ๆ เข้าใช้ภายในร้าน ปัจจุบันมีสินค้าเกิดขึ้นใหม่ให้เลือกหลายแบรนด์ รวมทั้งสินค้าจาก
ประเทศจีน ดังนั้น แต่ละแบรนด์ต้องแข่งขันกันเพื่อท่ีจะขายสินค้าให้กับผู้ประกอบการ รวมถึงการจัดอบรมฟรี
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของแต่ละแบรนด์ เพื่อให้ความรู้ใหม่ ๆ วิธีการใช้กับผู้ประกอบการช่างเสริมสวย ท าให้
ผู้ประกอบการปัจจุบันมีอ านาจต่อรองกับผู้ผลิตสินค้าหรือแบรนด์ใหญ่ในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์สูง ดังที่ ผู้ให้ข้อมูล
กล่าวว่า “ซัพพลายเออร์ตอนเนี้ยเราที่เป็นช่างอ านาจเหนือกว่าเพราะว่าเราก็ต้องสั่งของ” 

ผลการวิเคราะห์บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ พบว่า ในสมัยก่อนการเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์ถูกก าหนดโดยเง่ือนไขทางการตลาด การส่งเสริมการขาย หรือภาพลักษณ์ของแบรนด์มากกว่าความ
เหมาะสมกับลูกค้า แต่ในปัจจุบันมีผลิตภัณฑ์มากขึ้นทั้งแบรนด์ใหม่สินค้าของไทยและสินค้าน าเข้าจากต่างประเทศ 
จึงพบว่าผู้ประกอบการมีอ านาจในการต่อรองตัดสินใจเลือกใช้ผลิตภัณฑ์มากขึ้นบนฐานของประสบการณ์จริง ความรู้
เชิงเทคนิค และความรับผิดชอบต่อคุณภาพการบริการ หลายผลิตภัณฑ์ต้องพยายามรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ด้วย
ความสัมพันธ์อันดี เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่มีทางเลือกมากขึ้นสะท้อนให้เห็นว่าช่างผมมีอ านาจต่อรองกันได้มากขึ้น 

4.3 อ านาจการต่อรองกับลูกค้าในยุคดิจิทัล 
ผลการสัมภาษณ์ พบว่า ปัจจุบันลูกค้ามีอ านาจการต่อรองที่มากขึ้น  เนื่องจากในยุคดิจิทัล ลูกค้า

เปรียบเทียบราคา ดูแบบทรงผม หาข้อมูลได้ง่ายผ่านช่องทางต่าง ๆ และคาดหวังสูงขึ้นกับการเข้ารับบริการ ช่างผม
จึงต้องเรียนรู้ พัฒนาและฝึกฝนฝีมืออยู่เสมอ ช่างผมต้องตามให้ทันเรื่องนวัตกรรม เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไปในตัว
ผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์เสริมสวย ช่างต้องไม่หยุดนิ่ง และพัฒนาตนเองโดยหาแหล่งความรู้ เรียนรู้เทร็นด์แฟช่ันในการ
ท างานของทั้งไทยและต่างประเทศ ศึกษาเพิ่มเติมความรู้เทคนิคเพื่อมาใช้กับลูกค้าในยุคปัจจุบัน ลูกค้าสามารถรีวิว
และเรียกร้องผ่านช่องทางออนไลน์ได้ง่าย ผู้ประกอบการจึงต้องพึงระวังและรักษาความสัมพันธ์อันดีไว้ พร้อมท้ัง
ให้บริการแก่ลูกค้าอย่างเต็มที่และซื่อสัตย์ เพื่อรักษามาตรฐาน คุณภาพการบริการที่ดีไว้ และสร้างความพึงพอใจ
ให้กับลูกค้าได้ ลูกค้าไปบอกต่อในแง่ดีได้เช่นกันจากช่องทางในยุคดิจิทัล จะท าให้มีลูกค้ารายใหม่มากขึ้นรวมถึง
ลูกค้าประจ าของธุรกิจ ดังที่ ผู้ให้ข้อมูลกล่าวว่า “ลูกค้าสมัยนี้ดูรีวิวก่อนเข้าร้านเสมอ”และ “ปัจจุบันนี่มันเป็นอะไร
ที่มันเทรนมันมาไวไปไว...มีตัวเทคโนโลยีเข้ามาช่วย” 



236 | Humanities and Social Sciences Journal of Pibulsongkram Rajabhat University 

Volume 20  No.1  January – June  2026 

 

ผลการวิเคราะห์บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์ พบว่า โลกที่เปลี่ยนแปลงไปในปัจจุบัน
ท าให้ลูกค้ามีอ านาจในการต่อรองมากขึ้นกว่าอดีต สังเกตเห็นถึงความแตกต่าง โดยพบว่าลูกค้าในยุคดิจิทัลหาความรู้
ได้ง่ายจากสื่อในโลกดิจิทัลที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ในอดีตจ าเป็นต้องดูแบบทรงผมจากในนิตยสารหรือให้ช่าง
เป็นผู้แนะน า แต่ในปัจจุบันพบว่าลูกค้าจะน าสื่อภาพดิจิทัลหรือวิดีโอมาให้ชม และบอกความต้องการได้อย่างชัดเจน 
อีกทั้งหากลูกค้าเกิดความไม่พอใจในการเข้ารับการบริการลูกค้าสามารถเข้าไปในสื่อดิจิทัลแสดงความคิดเห็นและให้
รีวิวที่ไม่ดีแบบทันที ปัจจุบันลูกค้าสามารถเปลี่ยนใจไปร้านอื่นได้อย่างรวดเร็ว เนื่องจากสื่อดิจิทัลที่เข้าถึงได้ง่ายมี
โฆษณาขึ้นมาให้ลูกค้าเห็นในสื่อดิจิทัลตลอดเวลา ลูกค้าจึงมีอ านาจต่อรองกับร้านผู้ประกอบการช่างผมมากขึ้น  

การต่อรองเชิงอ านาจการประกอบอาชีพช่างผม ต้องด ารงอยู่ท่ามกลางโครงสร้างอ านาจหลายระดับ ทั้ง
ความสัมพันธ์เชิงล าดับคั่นระหว่างครูช่างและลูกศิษย์ พึ่งพาแบรนด์ผู้ผลิตสินค้า และแรงกดดันจากลูกค้าในยุค
ดิจิทัล ความสามารถในการปรับสมดุลอ านาจในแต่ละบทบาท การเรียนรู้ที่จะเจรจาต่อรอง ประนีประนอมและ
ยอมรับถือเป็นกลไกส าคัญที่ท าให้ผู้ประกอบการด ารงธุรกิจได้อย่างต่อเนื่องและแข่งขันได้อย่างยั่งยืน 

จากผลการศึกษาดังกล่าวมานี้สามารถน าเสนอกรอบแนวคิดกลไกทางวัฒนธรรม เพื่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทย ได้ดังนี้  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพ 2 กรอบแนวคิดกลไกทางวัฒนธรรม (Culture Mechanisms Framework)  
ในการสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทย 
 

กลไกทางวัฒนธรรมเหล่านี้สะท้อนให้เห็นว่าความสามารถในการแข่งขันอย่างยั่งยืนในอุตสาหกรรมความ
งามด้านเส้นผมไทยไม่ได้มาจากเทคโนโลยีหรือการลงทุนเท่านั้น แต่เกิดจากทุนทางวัฒนธรรม ทุนทางสังคม ความ
เช่ือ อัตลักษณ์ และการต่อรองเชิงอ านาจในชีวิตประจ าวันของผู้ประกอบการ ซึ่งเกี่ยวข้องกับกลไกทางวัฒนธรรม  
4 มิติ คือ  

มิติที่ 1  วิถีชีวิตของผู้ประกอบการ คือ วิถีชีวิตแบบผสมผสานที่ท าให้เกิดความผูกพันทางสังคมระยะยาว 
มิติที่ 2  ระบบความเช่ือ คือ ระบบความเช่ือที่สร้างวินัย แรงจูงใจและความหมายอัตลักษณ์ของวิชาชีพ 
มิติที่ 3  การปฏิบัติการทางวัฒนธรรม คือ การปฏิบัติการทางวัฒนธรรมที่ท าให้บริการไทยมีเอกลักษณ์ 

สร้างคุณค่าเชิงประสบการณ์ที่ลอกเลียนแบบได้ยาก 
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มิติที่ 4  การต่อรองเชิงอ านาจ คือ กลไกต่อรองอ านาจที่ก าหนดรูปแบบของการอยู่รอด การปรับตัวอยู่
ตลอดเวลา และสร้างความยั่งยืน 

โดยสรุป ความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่ งยืน เป็นผลรวมของการใช้ชีวิตประจ าวันของ
ผู้ประกอบการ การใช้เทคโนโลยีและเงินลงทุนของธุรกิจ องค์ประกอบที่กล่าวข้างต้นนี้ผสานกันจนก่อให้เกิด
ความสามารถในการแข่งขันที่ลอกเลียนแบบได้ยากในอุตสาหกรรมความงามเส้นผมไทย ช่างผมต้องมีความรู้
ความสามารถ พัฒนาตนเองอย่างต่อเนื่องทั้งทักษะฝีมือที่เป็นมาตรฐาน พัฒนาตนเองเรื่องการสื่อสาร จะก่อให้เกิด
ความยั่งยืน อาชีพช่างเสริมสวยไม่มีตายหรือหายไปอย่างแน่นอน การปรับตัวตามเทร็ นด์แฟช่ันจากทั้งในและ
ต่างประเทศก็ส าคัญ การไม่หยุดนิ่งที่จะเรียนรู้แฟช่ัน พัฒนาความรู้ความสามารถของตนเองอยู่เสมอ เรียนรู้การใช้
ผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์ใหม่อยู่เสมอ ปรับตัวให้เข้ากับวัฒนธรรมการเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดขึ้น เนื่องจากเทร็นด์แฟช่ันใน
ปัจจุบันมาไวไปไว ช่างจึงจ าเป็นต้องตามเทร็นด์ตลอดเพื่อความสดใหม่ของงานท่ีน าเสนอให้กับลูกค้า สะท้อนถึง
ความสามารถเชิงพลวัตของผู้ประกอบการอาชีพช่างผม และการท างานแบบมืออาชีพที่ต้องมีมาตรฐานที่ดี  ดูแล
รักษาความสะอาด ถือเป็นรากฐานที่แท้จริงและส าคัญต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน 

สรุปและอภิปรายผล 
ผลการวิจัยสะท้อนความคิดเห็นจากผูใ้ห้ข้อมูลหลักในประเด็นขีดความสามารถทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน

ของผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทย ต้องค านึงถึงเรื่องส าคัญคือกลไกทางวัฒนธรรมที่ฝังราก
อยู่ในวิถีชีวิต ระบบความเช่ือ การปฏิบัติการทางวัฒนธรรม และการต่อรองเชิงอ านาจในชีวิตประจ าวันของ
ผู้ประกอบการ เป็นปัจจัยหลักทีส่ าคัญท าให้ธุรกิจอยู่รอดในอุตสาหกรรมได้ในระยะยาว 

1. วิถีชีวิตของผู้ประกอบการของไทย มีบทบาทเรื่องความสัมพันธ์ใกล้ชิดระหว่างช่างผมกับลูกค้า  
การพูดคุยอย่างเป็นกันเอง และการเข้าใจบริบทชีวิตของลูกค้า ก่อให้เกิดทุนทางสังคมที่สั่งสมผ่านเวลาและปฏิสัมพันธ์
อย่างต่อเนื่อง ทุนทางวัฒนธรรมและทุนทางสังคมมีเอกลักษณ์เฉพาะในเชิงวัฒนธรรมไทยที่หายากและยากต่อการ
ลอกเลียนแบบนี้ สร้างความสัมพันธ์ระยะยาว สร้างความไว้วางใจกับลูกค้า อีกทั้งเรื่องวิถีชีวิตของผู้ประกอบการที่ต้อง
เผชิญกับรายได้ไม่แน่นอนและแรงกดดันทางเศรษฐกิจ จึงท าให้ผู้ประกอบการต้องพัฒนาตนเอง หาความรู้เทร็นด์
แฟช่ัน และเรียนรู้ทักษะ นวัตกรรม เทคนิคใหม่ ๆ อย่างต่อเนื่อง จึงถือเป็นสิ่งส าคัญของการอยู่ในอุตสาหกรรมนี้ได้
อย่างยั่งยืน แนวคิดนี้สอดคล้องกับงานวิจัยที่กล่าวเรื่องอารมณ์ ความรู้สึก ความสัมพันธ์ระหว่างช่างผมกับลูกค้าที่ดี 
เข้าใจและเป็นกันเอง การให้ค าแนะน าที่ดี เมื่อช่างมีความรู้ ลูกค้ารับรู้ถึงมาตรฐานและเทคโนโลยี นวัตกรรมใหม่ ๆ 
เกิดความไว้วางใจสร้างความสัมพันธ์ในระยะยาวได้ (Grzymkiewicz, 2024; Karami et al., 2024; Lamaison & 
Bourdieu, 1986; Park & Yang, 2025; Park, 2023)  

2. ระบบความเช่ือ เรื่องความศรัทธาในครูช่างและพิธีกรรมไหว้ครูมีบทบาทในวิชาชีพช่างเสริมสวย รวมถึง
สร้างมาตรฐานการท างาน และอัตลักษณ์ของช่างผมไทย ระบบความเช่ือ ความศรัทธา ระบบค่านิยมที่เกิดขึ้นนี้หล่อ
หลอมกรอบแนวคิดและความรับผิดชอบต่อผลงานและลูกค้าอย่างต่อเนื่อง เกิดเป็นระบบค่านิยมของสังคมและ
บริบทของวิชาชีพน้ี อีกท้ังความเชื่อเกี่ยวกับเรื่องการเยียวยาทางจิตใจน้ันถือว่าเป็นสิ่งที่ละเอียดอ่อน เน้นคุณค่า
ทางด้านอารมณ์ที่เกิดขึ้น ส่งผลให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์การบริการมีคุณค่าทางด้านอารมณ์ ความรู้สึก เกิดความ
พึงพอใจและความสัมพันธ์อันดีขึ้น เป็นสิ่งที่ยากต่อการทดแทนหรือลอกเลียนแบบได้ และสร้างความจงรักภักดีของ
ลูกค้าได้ในระยะยาว ผลการศึกษานี้สอดคล้องกับงานวิจัยที่กล่าวว่า ลักษณะนิสัยส่งผลความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้า
และผู้ให้บริการ และท าให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการได้ในระยะยาว ความเห็นอกเห็นใจช่วยเพิ่มความไว้วางใจให้แก่
ลูกค้าลูกค้าจะเกิดความตั้งใจที่จะกลับมาใช้บริการอีกครั้ง (Grzymkiewicz, 2024; Karami et al., 2024; Park, 
2023) โดยความเช่ือ ทัศนคติของแต่ละกลุ่มคนเกิดเป็นระบบค่านิยมของชุมชนได้ (Hale et al., 2023) 
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3. การปฏิบัติการทางวัฒนธรรม ผลการวิจัยพบว่าการบริการแบบสุภาพ อ่อนโยน จริงใจ ซื่อสัตย์และเป็น
กันเองกับลูกค้า เป็นรูปแบบที่แทรกอยู่ในวัฒนธรรมไทย รวมถึงเรื่องการเรียนรู้ที่เกิดจากการถ่ายทอดผ่านการสังเกต 
การลองผิดลองถูก และความสัมพันธ์แบบครอบครัว กระบวนการเรียนรู้ดังกล่าวก่อให้เกิดความรู้ฝังลึกและทักษะเชิง
ปฏิบัติที่ต้องเรียนรู้สืบทอดต่อกันมา ถือเป็นลักษณะที่เฉพาะและฝังอยู่ในวัฒนธรรมของไทย เป็นเรื่องที่ยากต่อการ
ลอกเลียนแบบ ผลการศึกษานี้สอดคล้องกับงานวิจัยที่กล่าวว่าความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิด ความเข้าใจในตัวลูกค้าจะช่วย
สร้างความสัมพันธ์ระยะยาว ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ า และการจัดการบริการอย่างเป็นระบบช่วยกระตุ้นพฤติ
กรรมการอยากเข้าใช้บริการและเพิ่มประสบการณ์ที่ดีของลูกค้าในร้าน เป็นการสร้างคุณค่าเชิงประสบการณ์กับลูกค้า
สามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในระยะยาว (Karami et al., 2024; Lim & Park, 2022) พฤติกรรมที่
ปฏิบัติกันมาเป็นประจ าอย่างต่อเนื่องเกิดเป็นการปฏิบัติการทางวัฒนธรรม (Muwanga et al., 2023) 

4. การต่อรองเชิงอ านาจ ผลการวิจัยสะท้อนโครงสร้างอ านาจที่เปลี่ยนแปลงได้ กล่าวคือในเรื่องโครงสร้าง
อ านาจแบบล าดับขั้นที่มีอิทธิพลต่อการต่อรองเรื่องต่าง ๆ ในความสัมพันธ์ระหว่างครูช่างและลูกศิษย์  ผู้ประกอบการ
กับแบรนด์สินค้า และผู้ประกอบการกับลูกค้าในยุคดิจิทัล  อย่างไรก็ตาม ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าความยืดหยุ่นและ
การเปลี่ยนแปลงเป็นไปตามยุคสมัยและความเหมาะสม เปิดกว้างต่อการรับข้อมูลข่าวสาร การเรียนรู้นวัตกรรม 
เทคโนโลยี ความรู้ใหม่ ๆ ผ่านช่องทางดิจิทัล เพื่อให้เกิดการเรียนรู้ และสร้างมาตรฐานให้กับธุรกิจให้อยู่ได้อย่างยั่งยืน
ในระยะยาว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยที่กล่าวว่าการสร้างมาตรฐานที่มีคุณภาพ และเทคโนโลยีที่ทันสมัยจะมีส่วนช่วย
สร้างความพึงพอใจของลูกค้าในร้านท าผม เพิ่มความสามารถในการแข่งขันและช่ือเสียง รักษาความยั่งยืนของสถาน
ประกอบการด้านความงามในอุตสาหกรรมบริการนี้ได้ (Amoakoh & Naong, 2017; Grzymkiewicz, 2024; 
Kampani & Jhamb, 2021; Moon & Jung, 2022) รวมถึงการต่อรองเชิงอ านาจที่เกิดขึ้นได้ส าหรับชนช้ันทางสังคม
หรือใช้ส าหรับการจัดล าดับช้ันทางสังคม เกิดความแตกต่างและอ านาจที่แตกต่างกัน (Gordon, 2005; Hardy & 
Leiba-O'Sullivan, 1998) 

ผลการวิเคราะห์บันทึกอัตชีวประวัติชาติพันธุ์วรรณนาเชิงวิพากษ์  สะท้อนให้เห็นว่าความสามารถ 
ในการแข่งขันอย่างยั่งยืนมิได้เกิดจากทรัพยากรที่จับต้องได้ที่เป็นเชิงวัตถุเพียงอย่างเดียว แต่ฝังอยู่ในวิถี
ชีวิตประจ าวัน มองผ่านมิติทางด้านวัฒนธรรม ความสัมพันธ์ และอ านาจได้ โดยสามารถอธิบายผ่านกรอบแนวคิด
ทฤษฎีฐานทรัพยากร ทฤษฎีความสามารถเชิงพลวัต แนวคิดเรื่องทุนมนุษย์ แนวคิดเรื่องวัฒนธรรมและอ านาจ  และ
ความได้เปรียบในการแข่งขันท่ียั่งยืน ท าให้เห็นกลไกการแข่งขันที่สร้างความยั่งยืน มองภาพได้ลึกซึ้งกว่าการมอง
ด้านเศรษฐกิจทรัพยากรที่จับต้องได้เพียงแค่แง่มุมเดียว 

ข้อเสนอแนะ  
ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ  
1. หน่วยงานภาครัฐ สมาคมวิชาชีพด้านเส้นผม และสถาบันพัฒนาฝีมือแรงงาน ควรร่วมกันพัฒนา อบรม

ให้ความรู้แนวทางการปฏิบัติในประเด็นกลไกทางวัฒนธรรม 4 มิติ ให้กับผู้ประกอบการช่างเสริมสวย เพื่อให้เข้าใจ
และมีทักษะสร้างความยั่งยืนในกับอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทย 

2. สมาคมวิชาชีพด้านเส้นผม สถานศึกษา และหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ควรออกแบบการพัฒนาทักษะช่าง
เสริมสวยให้ครอบคลุมทางด้านวัฒนธรรม จริยธรรม ทักษะการสื่อสาร และการสร้างความสัมพันธ์ เพื่อช่วย
เสริมสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขันและสร้างความแตกต่างถือเป็นรากฐานส าคัญของความได้เปรียบทางการ
แข่งขันอย่างยั่งยืน 
  3. ผู้ประกอบการร้านท าผม หน่วยงานด้านการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม และเครือข่ายธุรกิจความงาม  
ควรร่วมกันพัฒนาแนวทางการให้บริการที่สะท้อนอัตลักษณ์ความเป็นไทย ทั้งด้านการบริการ การสื่อสาร การดูแล
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ลูกค้า และบรรยากาศของร้าน เพื่อยกระดับการปฏิบัติการทางวัฒนธรรมให้กลายเป็นคุณค่าเชิงประสบการณ์ที่สร้าง
ความประทับใจ ความแตกต่าง และยากต่อการลอกเลียนแบบ  

4. หน่วยงานภาครัฐ สมาคมวิชาชีพ และเครือข่ายผู้ประกอบการร้านท าผม ควรส่งเสริมพื้นที่การ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้ การสร้างเครือข่ายความร่วมมือ และการพัฒนาทักษะการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ์ เพื่อช่วยให้
ผู้ประกอบการสามารถปรับตัวและต่อรองเชิงอ านาจได้อย่างเหมาะสมทั้งในด้านการแข่งขันทางธุรกิจ ความสัมพันธ์
กับลูกค้า การบริหารแรงงาน และการเปลี่ยนแปลงของตลาด ซึ่งจะช่วยเสริมสร้างความสามารถในการอยู่รอด  
การปรับตัว และการเติบโตอย่างยั่งยืนของอุตสาหกรรมความงามด้านเส้นผมไทย 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป  
1. การประยุกต์ใช้ทฤษฎีฐานทรัพยากร ทฤษฎีความสามารถเชิงพลวัตและความได้เปรียบในการแข่งขันใน

การพัฒนาอุตสาหกรรมบริการของประเทศไทยให้ยั่งยนื 
2. ควรต่อยอดงานวิจัยโดยใช้การวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อศึกษาหาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุระหว่าง

องค์ประกอบเชิงวัฒนธรรมต่อความสามารถในการแข่งขันอย่างยั่งยืนในระยะยาว 
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