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เมื�อเศรษฐกิจของประเทศตะวันตกไม่สดใส ประเทศส่วนใหญ่มีปัญหาด้านกําลังซื $อถดถอยมาตั $งแต่วิกฤต

แฮมเบอร์เกอร์ในสหรัฐอเมริกาต่อเนื�องมาถึงปัญหาเศรษฐกิจในสหภาพยุโรปปัจจุบนั แม้สหรัฐอเมริกาจะเริ�มฟื$นตวัอย่าง
ตอ่เนื�อง แตต่ลาดยุโรปยงัไม่สามารถหาข้อสรุปของการแก้ไขปัญหาเศรษฐกิจได้อย่างยั�งยืน ทําให้เศรษฐกิจโลกโดยรวม
ไมเ่ติบโตเท่าที�ควรมาเป็นเวลาหลายปี 

ในระหว่างที�เศรษฐกิจตะวนัตกไม่ดี ท่านผู้อ่านคงได้รับรู้ข่าวว่าเศรษฐกิจของเอเชีย โดยเฉพาะจีน อินเดียและ
ประเทศเพื�อนบ้านของไทย ยังมีอตัราการเติบโตทางเศรษฐกิจอยู่ในระดบัสูง และการเริ�มเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียนหรือ AEC ในปี 2558 ส่งผลดีต่อภาคการส่งออกของไทยในช่วง 2-3 ปีที�ผ่านมา ทาํให้ตลาดส่งออก
หลักของประเทศไทยย้ายมาอยู่ใกล้บ้านเราและตลาดเหล่านี 7เป็นตลาดที�มีศักยภาพสูง ไม่เพียงเฉพาะด้านการ
เติบโตทางเศรษฐกิจและรายได้เท่านั $น แต่เมื�อดเูรื�องจํานวนประชากรประกอบด้วยแล้ว ตลาดนี 7เป็นตลาดผู้บริโภคที�มี
ขนาดใหญ่ที�สุดและมีกาํลังซื 7อกเ็พิ�มมากขึ 7นทุกปี 

อย่างไรก็ตาม ประเทศตา่งๆ ในเอเชีย มีประวติัศาสตร์ที�ยาวนาน ทําให้มีความหลากหลายทางภาษา วฒันธรรม 
ค่านิยม ความเชื�อ ประเพณีปฏิบัติ ดงันั $น การติดต่อธุรกิจการค้าการลงทุนจึงต้องระมัดระวังพฤติกรรมและการ
แสดงออก รวมทั 7งปรับเปลี�ยนให้เหมาะสม นอกจากนี $ควรศึกษาเรื� องมารยาทและปฏิบัติให้สอดคล้องกับ
วัฒนธรรมของแต่ละประเทศ ซึ�งนอกจากจะช่วยลดช่องว่างความแตกต่างทางวฒันธรรมระหว่างกนัแล้ว ยงัเป็นการ
สร้างความประทบัใจแรกพบให้แก่คูเ่จรจาทางธุรกิจ แตก่ารขาดการเตรียมพร้อมที�ดีในการติดต่อและดําเนินธุรกิจภายใต้
สภาพแวดล้อมทางวฒันธรรมที�แตกต่างกันในแต่ละตลาดเป็นอุปสรรคที�สําคญัที�อาจทําให้ธุรกิจของท่านประสบความ
ล้มเหลวในการเริ�มต้นติดต่อค้าขายหรือสญูเสียลูกค้าได้ ซึ�งเรื�องนี $มีนกัวิจัยต่างประเทศได้ศกึษาไว้และพบว่านกัธุรกิจชาว
องักฤษ 1 ใน 7 และประมาณร้อยละ 25 ของนักธุรกิจอเมริกันประสบความล้มเหลวในการทําธุรกิจระหว่างประเทศ
เนื�องจากความไมเ่ข้าใจในเรื�องวฒันธรรมของประเทศที�ทําธุรกิจด้วย 

การเรียนรู้วฒันธรรมของแต่ละประเทศที�ผู้ประกอบการต้องการไปทําธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นการส่งออกหรือการเข้าไป
ลงทุน เป็นกุญแจสําคญัดอกหนึ�งที�จะช่วยให้สามารถปรับกลยุทธ์ทางการตลาดและกําหนดแผนการตลาดให้เหมาะสม
กบัสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ทั $งในด้านประเภทสินค้า ลกัษณะของสินค้า บรรจุภณัฑ์ การจดัทําโปรโมชั�น โฆษณาสินค้า 
เป็นต้น หรือแม้แตก่ารเริ�มต้นเจรจาธุรกิจ การเริ�มต้นด้วยการพดูคยุกบัคูค้่าแบบสบายๆ เกี�ยวกบัเรื�องรอบตวัของคู่ค้า เช่น 
วฒันธรรม กีฬา ประวติัศาสตร์ หรือความสนใจของชาตินั $นๆ จะทําให้เกิดภาพลกัษณ์ในเชิงบวกและสร้างความประทบัใจ
ตอ่การติดตอ่ธุรกิจ แล้วจงึคอ่ยนําเสนอสินค้าและเรื�องอื�นๆ ที�เกี�ยวข้องกบัการขายสินค้า 

ในการเจรจาธุรกิจระหว่างประเทศ ธรรมเนียมปฏิบัติ มารยาทต่างๆ เช่น การแต่งกาย การสื�อสารทางกาย 
ท่าทางและการแสดงออก การรักษาเวลา การแลกเปลี�ยนนามบตัร หรือแม้แต่มารยาทในการรับประทานอาหาร เป็นเรื�อง
สําคญัที�ต้องระมดัระวงัและเตรียมตวัอย่างดี โดยเฉพาะประเทศใน AEC นกัธุรกิจในประเทศเหล่านี $ยงัยึดถือเรื�องเหล่านี $
เป็นสิ�งสําคญัในการเริ�มต้นเจรจาธุรกิจและติดต่อธุรกิจระหว่างกนั แม้ว่าผู้ประกอบการจะมีสินค้าที�ดี ราคาและเงื�อนไข
ตา่งๆ ที�สามารถแข่งขนัได้ แต่ไม่ได้หมายความว่าจะสามารถขายสินค้าได้เพียงเพราะตวัสินค้าและเงื�อนไขเสมอไป การ
สร้างความประทบัใจที�เกดิจากมารยาทและการปฏบิัตทิี�ดีและถูกต้องตามวัฒนธรรมท้องถิ�นจะเป็นการเริ�มสาย
สัมพันธ์และจะเป็นพันธมิตรทางธุรกจิอย่างต่อเนื�องและยั�งยืน 


