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บทคััดย่่อ

มองคู่่�เจรจาชาวอินิเดียีอย่่างเข้้าใจด้ว้ยมุุมมองด้า้นวััฒนธรรม 

ถึงึแม้ว้่า่ประเทศอินิเดีียกำำ�ลังัเจริญิเติบิโตทั้้�งด้า้นธุรุกิจและเศรษฐกิิจ แต่ก่าร
ศึกึษาเกี่่�ยวกับัการเจรจากับัผู้้�แทนจากอิินเดีียยังัมีีค่อ่นข้า้งจำำ�กัดัเมื่่�อเปรีียบเทีียบ
กับัประเทศอื่่�น  ๆ ในทวีีปเอเชีีย อาทิิ ประเทศจีีนและประเทศญี่่�ปุ่่�น  บทความชิ้้ �น
น้ี้ �จึงึศึกึษาผลงานวิิจัยัในอดีีตที่่�เกี่่�ยวข้อ้งและเรีียบเรีียงข้อ้ค้น้พบต่า่ง ๆ เพื่่�อสร้า้ง
ความเข้า้ใจเกี่่�ยวกับัผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียผ่่านมุมุมองด้า้นวัฒันธรรม ซึ่่�งพบว่่านักั
เจรจาชาวอิินเดีียนั้้�นได้ร้ับัอิิทธิิพลจากศาสนาฮิินดููและศาสนาพุทุธ จึ ึงให้ค้วาม
สำำ�คัญักับัลำำ�ดับัชั้้�นการบังัคับับัญัชาในองค์ก์ร ค่อ่นข้า้งยึดึมั่่�นกับัคติิรวมหมู่่� (col-
lectivism) เป็็นผู้้�ถ่อมตน และมีีความอดทน การที่่�จะประสบความสำำ�เร็จ็ในการ
เจรจากับัคู่่�เจรจาชาวอิินเดีียนั้้�น ผู้้�เจรจาชาวต่า่งชาติคิวรมีีความเข้า้ใจและเคารพ
ในวัฒันธรรมอิินเดีียและแสดงออกอย่า่งเหมาะสม
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สื่่�อสารระหว่า่งวัฒันธรรม
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ABSTRACT

Understanding Indian Negotiators from a Cultural Perspective 

 

Even though India is growing in businesses and the economy, there 
are a limited number of works concentrating on negotiation with Indians 
compared to other Asian countries such as China and Japan. This article 
aimed to provide an understanding of Indian negotiators on cultural aspects 
by reviewing scholarly works. Influenced by Hinduism and Buddhism, 
Indian negotiators are hierarchical-oriented, moderate-collectivist, modest, 
and patient. Foreign counterparts should understand and respect Indian 
culture and act accordingly to be successful in the negotiation.  

Keywords: Culture, Negotiation, India, Indian negotiators, 
Intercultural communication   
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บทนำำ�

เทคโนโลยีีที่่�ก้้าวหน้้าในด้้านต่่าง ๆ โดยเฉพาะอย่่างย่ิ่�งเทคโนโลยีีดิิจิิทัล
และเทคโนโลยีีด้้านการคมนาคม ย่่นย่่อโลกในปััจจุบัันให้้แคบลง การเดิินทาง 
การเจรจาระหว่่างประเทศโดยเฉพาะอย่่างย่ิ่�งในบริิบทด้้านธุุรกิิจจึงเป็็นส่ิ่�งที่่�เกิิด
ข้ึ้�นและพบเห็็นได้้ทั่่�วไป ทั้้�งนี้้� ปััจจัยที่่�นำำ�ไปสู่�ความสำำ�เร็็จในการเจรจานั้้�นมีีหลาย
ด้้านด้้วยกัน ปััจจัยด้้านวััฒนธรรมอาจกล่าวได้้ว่่าเป็็นหนึ่่�งในปััจจัยที่่�มีีความสำำ�คัญ
และส่่งผลต่่อความสำำ�เร็็จบนเวทีีการเจรจา โดยเฉพาะอย่่างยิ่่�งการเจรจาระหว่่าง
วััฒนธรรม (Zhang, 2013).

ถึึงแม้้ประเทศอิินเดีียจะเป็็นประเทศที่่�มีีประชากรมากที่่�สุุดเป็็นอัันดัับสอง
ของโลก (census.gov, 2023) และเศรษฐกิิจใหญ่่เป็็นอัันดัับห้าของโลก (wi-
sevoter.com, 2023) แต่่งานวิิจัยที่่�ศึึกษาด้้านการเจรจาของผู้้�เจรจาชาวอิินเดีีย
ยัังมีีอยู่่�อย่่างจำำ�กัดเมื่่�อเทีียบกับงานวิิจัยที่่�ศึึกษาผู้้�เจรจาชาวจีีนหรืือชาวญี่่�ปุ่่�น ซ่ึ่�ง
เป็็นประเทศที่่�มีีเศรษฐกิิจใหญ่เ่ป็็นอัันดัับสองและสามของโลกตามลำำ�ดับ บทความ
วิิชาการชิ้้�นนี้้�จึึงมุ่่�งเสนอข้้อมููลเพ่ื่�อสร้างความเข้้าใจเกี่่�ยวกัับการเจรจากัับคู่�เจรจา
ชาวอิินเดีียและช่่วยให้้ผู้้�เจรจาสามารถเตรีียมความพร้้อมก่่อนที่่�จะเข้้าร่่วมการ
เจรจากัับคู่�เจรจาชาวอิินเดีียและสามารถประสบความสำำ�เร็็จจากการเจรจาดััง
กล่าว ในการนี้้� ผู้้�เขีียนเร่ิ่�มต้้นด้้วยข้อมููลทางวััฒนธรรมและการเจรจา ต่่อด้้วยพื้้�น
หลัังด้้านวััฒนธรรมของอิินเดีีย อิิทธิิพลด้้านวััฒนธรรมที่่�ส่่งผลต่่อการเจรจาของชาว
อิินเดีีย โดยประมวลจากข้อ้ค้้นพบในงานวิิจัยัของ Hoefstede และ Salacuse รวม
ถึึงข้้อค้้นพบจากงานวิิจัยอื่�นๆ ที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับการเจรจาของชาวอิินเดีีย

 

วััฒนธรรมกัับการเจรจา 

คำำ�ว่า “วััฒนธรรม” นั้้�น ถููกแปลความหมายและให้้คำำ�จำำ�กัดความแตกต่่าง
กัันไปตามมุุมมองของแต่่ละบุุคคล อาทิิ Hofstede (2011, หน้้า 3) นิิยามคำำ�ว่า 
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“วััฒนธรรม” ไว้้ว่่าเป็็นชุุดความคิิดที่่�สมาชิิกกลุ่่�มหนึ่่�งมีีร่่วมกัันและสร้างความแตก
ต่่างจากสมาชิิกกลุ่่�มอ่ื่�น (“the collective programming of the mind that 
distinguishes the members of one group or category of people from 
others”) ในขณะที่่� Salacuse (1998, หน้้า 222) อธิิบายคำำ�ว่า “วััฒนธรรม” ว่่า
เป็็นรููปแบบพฤติิกรรม บรรทัดัฐาน ความเช่ื่�อ ค่่านิิยมทางสังัคมที่่�ถููกถ่ายทอดสืืบต่่อ
กัันมาในสัังคมนั้้�น ๆ”  จากคำำ�จำำ�กัดความเหล่่านี้้� อาจจะกล่าวได้้ว่่า ผู้้�คนสามารถ
ตััดสิินส่ิ่�งต่่าง ๆ ที่่�อยู่่�รอบตัวได้้โดยอาศััยกรอบวัฒนธรรมของสัังคมที่่�ตนเองสัังกััด
หรืืออาศััยอยู่่�

	 ในขณะเดียีวกััน การเจรจาอาจกล่า่วได้้ว่่าเป็็นกิิจกรรมที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับการ
แก้้ปััญหาดังัจะเห็น็ได้้จากคำำ�จำำ�กัดของนักัวิิชาการต่่าง ๆ  อาทิิ Lax และ Sebenius 
(1986, หน้้า 11) ให้้คำำ�จำำ�กัดความคำำ�ว่า “การเจรจา” ไว้้ว่่า เป็็น “กระบวนการมีี
ปฏิิสัมพัันธ์์เพ่ื่�อแสวงหาโอกาสที่่�เป็็นไปได้้ของผู้้�เจรจาอย่่างน้้อยสองฝ่่ายข้ึ้�นไป ใน
การเจรจานั้้�นอาจจะมีีความขััดแย้้ง ความพยายามที่่�จะหาทางออกที่่�สุุดร่วมกััน” 
คำำ�จำำ�กัดความนี้้�สอดคล้้องกัับคำำ�จำำ�กัดความของ Rogoveanu (2010, หน้้า 10) ที่่�
ว่่า การเจรจาจะเกิิดข้ึ้�นเม่ื่�อสองฝ่่ายต่่างพยายามที่่�จะบรรลุุข้้อตกลงในส่ิ่�งที่่�สนใจ
ร่่วมกััน” ส่่วน Naghavi และ Mubarak (2019, หน้้า 488) ได้้เช่ื่�อมโยงวััฒนธรรม
เข้้ากัับการเจรจา โดยให้้มุุมมองว่่า “การเจรจาคืือการแสดงออกทางวััฒนธรรม 
เพราะในการเจรจานั้้�นแฝงไปด้้วยข้อ้ปฏิิบััติิบางประการที่่�มุ่่�งไปสู่่�การยุตุิิข้อขััดแย้ง้
อย่่างมีีอารยะ”

เม่ื่�อพิิจารณาจากคำำ�จำำ�กัดความข้า้งต้้น การที่่�ผู้้�เจรจาจะประสบความสำำ�เร็็จ
บนเวทีีเจรจาระหว่่างวััฒนธรรมได้้นั้้�น ผู้้�เจรจาควรให้้ความสำำ�คัญและยอมรัับใน
ความแตกต่่างขั้้�นพื้้�นฐานด้้านวััฒนธรรมของคู่่�เจรจาด้้วย ทั้้�งนี้้� เป็็นเพราะคู่่�เจรจามีี
แนวโน้้มที่่�จะตั้้�งข้้อสัันนิิษฐาน ใช้้ดุุลยพิินิิจ และตััดสิินใจเร่ื่�องต่่าง ๆ  อยู่่�บนพื้้�นฐาน
ทางวััฒนธรรมของตนเอง นอกจากนี้้� ยัังมีีความเป็็นไปได้้ว่่า ผู้้�เจรจาอาจตีความ
อากััปกริิยา ท่่าทาง หรืือพฤติิกรรมของคู่่�เจรจาแตกต่่างไปจากเจตนาที่่�แท้้จริิงของ
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คู่่�เจรจา อีีกทั้้�งอาจจะแสดงปฏิิกิิริิยาตอบโต้้ที่่�นำำ�ไปสู่�ข้อตกลงร่่วมกัันด้้วยดีหรืือ
นำำ�ไปสู่�ความล้้มเหลวก็็เป็็นได้้ ด้้วยเหตุุนี้้� ความเข้้าใจในคู่่�เจรจาจึึงเป็็นเสมืือนข้้อ
ได้้เปรียบเน่ื่�องจากทำำ�ให้้สามารถคาดเดาได้้ว่่าคู่่�เจรจาต้้องการหรืือคาดหมายส่ิ่�ง
ใด เขาจะแสดงออกเช่่นไรบ้้างในเวทีีการเจรจาที่่�จะเกิิดข้ึ้�น หากผู้้�เจรจาสามารถ
เตรีียมการรัับมืือได้้เป็็นอย่่างดีี ก็็มีีแนวโน้้มจะนำำ�ไปสู่่�การบรรลุุข้้อตกลงที่่�ทั้้�งสอง
ฝ่่ายต่่างได้้ประโยชน์์

	 โลกขับัเคล่ื่�อนด้้วยความหลากหลายทางวัฒันธรรม วััฒนธรรมของประเทศ
ในซีีกโลกตะวัันออกแตกต่่างจากวัฒนธรรมของประเทศในซีีกโลกตะวัันตกอย่่างไม่่
ต้้องสงสััย (Benoliel, 2013) แต่่บรรดาประเทศในทวีปีเอเชีียด้้วยกันก็็ไม่่ได้้มีีกรอบ
วััฒนธรรมด้้านค่่านิิยม ความเช่ื่�อ และรููปแบบพฤติิกรรมที่่�เป็็นชุุดเดีียวกัันเสมอไป 
(Salacuse, 1999) ผลการศึึกษาในอดีีตของนัักวิิชาการหลายท่านยืืนยัันว่่าแต่่ละ
ประเทศล้้วนแตกต่่างกััน (Benoliel & Kaur, 2014; Gray, 2012; Naghavi & 
Mubarak, 2019; Vindry & Gervais, 2019; Zhang, 2013).

รากวััฒนธรรมของอิินเดีียโดยย่่อ

ในการที่่�จะทำำ�ความเข้้าใจวิิธีคิิดและลีีลาการเจรจาของชาวอิินเดีียนั้้�น จำำ�เป็็น
อย่่างย่ิ่�งที่่�จะเข้้าใจรากวัฒนธรรมของพวกเขาด้้วย ประเทศอิินเดีียมีความหลาก
หลายทั้้�งในแง่่ของศาสนาและภาษา (Benoliel, 2013). วััฒนธรรมอิินเดีียถููกหล่่อ
หลอมจากศาสนาฮิินดููมาอย่่างยาวนานกว่า 5,000 ปีี ผสมผสานกัับศาสนาพุุทธที่่�
อยู่่�คู่�อิินเดีียมากว่่า 3,000 ปีี ศาสนาฮิินดููเช่ื่�อการกระทำำ�ความดีีจะช่่วยให้้มนุุษย์์
หลุุดพ้นจากการเวีียนว่่ายตายเกิิดและมุ่่�งสู่่�การหลุุดพ้นทางจิิตวิิญญาณ (Benoliel, 
2013; Naghavi & Mubarak, 2019) Naghavi และ Mubarak ยังัเน้้นย้ำำ��อีกว่าราก
ทางวััฒนธรรมดัังกล่าวนี้้�มีสี่ว่นเกี่่�ยวข้อ้งอย่า่งมากต่่อแนวคิิดแบบความเป็็นคติิรวม
หมู่่� (collectivism) ชาวอิินเดียีมองเห็น็ตนเองเป็น็สมาชิิกคนหนึ่่�งของกลุ่่�ม มีีความ
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สััมพัันธ์์เกี่่�ยวข้้องกัับสมาชิิกคนอื่่�น ๆ  ในกลุ่่�ม จึึงให้้ความสำำ�คัญกัับ “ความเป็น็กลุ่่�ม” 
มากกว่า “ตััวเอง” แต่่อย่่างไรก็็ดีี การตกเป็็นอาณานิิคมของอัังกฤษในระหว่่างปีี 
ค.ศ. 1858-1947 ประกอบกับการก้้าวเข้้าสู่่�โลกในยุุคโลกาภิิวัตน์ทำำ�ให้้อิินเดีียได้้รัับ
อิิทธิิพลจากโลกตะวัันตกมากข้ึ้�น สัังคมของชาวอิินเดีียสมัยใหม่่จึึงค่่อยๆ ขยับัออก
จาก “สัังคมรวมกลุ่่�ม” และโน้้มเอีียงเข้้าหา “สัังคมแบบปััจเจก” ทีีละน้้อย สัังคม
ของอิินเดีียจึงถููกจัดว่าเป็็นกลุ่่�มที่่�น่่าสนใจ เพราะมีีการผสมผสาน สลับไปมาระ
หว่่าง “ความเป็็นกลุ่่�ม” และ “ความเป็็นปััจเจก” (Nagavi & Mubarak, 2019)

ค่่านิิยมสำำ�คัญท่ี่�เก่ี่�ยวข้้องกัับองค์์กรสััญชาติิอิินเดีีย

จากงานวิิจัยของ Zhang (2013) สามารถสรุปคุณค่่าขององค์์กรในบริิบท
ของประเทศอิินเดีียเอาไว้้ 5 ประเด็็น ดัังต่่อไปนี้้�

1. การให้้ความร่่วมมืือถืือเป็็นส่ิ่�งที่่�ชาวอิินเดีียให้้คุุณค่่าค่่อนข้้างมาก ชาว
อิินเดีียเคารพและให้้ความสำำ�คัญของครอบครััวและกลุ่่�มของตนเป็็นสำำ�คัญ การ
ให้้ความร่่วมมืือจึึงเป็็นส่ิ่�งสำำ�คัญที่่�ทำำ�ให้้สถานภาพความเป็็นครอบครััวและกลุ่่�มมีี
ความมั่่�นคงและยั่่�งยืืน ด้้วยเหตุุนี้้� เราจะไม่่ค่่อยพบว่ามีีการแข่่งขัันกัันเองภายใน
ครอบครััวหรืือภายในกลุ่่�ม

2. ชาวอิินเดีียให้้ความสำำ�คัญกัับค่านิิยมเร่ื่�องความอ่่อนน้้อมถ่่อมตน ชาว
อิินเดีียค่อนข้้างที่่�จะถ่่อมตััวมากกว่าที่่�จะคุุยโม้้โอ้้อวดความสำำ�เร็็จของตนเอง

3. ชาวอิินเดีียให้้คุุณค่่าเร่ื่�องความมีศัีักดิ์์�ศรีี ชาวอิินเดียีเคารพและสนับัสนุนุ
สิิทธิิแต่่ละบุุคคล ด้้วยเหตุุนี้้� ชาวอิินเดีียจึงจะไม่่เสนอความช่่วยเหลืือหรืือให้้คำำ�
แนะนำำ�โดยปราศจากการร้้องขอ โดยเฉพาะอย่่างยิ่่�งในเร่ื่�องส่่วนตััว ในขณะเดีียวกััน 
อิินเดีียก็จะต่่อต้้านการเข้้าแทรกแซงกิิจการภายในประเทศจากภายนอกด้้วย

4. ความอดทนถืือเป็็นจุุดแข็็งอย่า่งหนึ่่�งของชาวอิินเดีีย ความอดทนนี้้�ถููกฉาย
ชััดผ่านความละเอียีดและการใช้้เวลาในการทำำ�งานไม่ว่่่าจะเป็็นงานศิิลปะหรืืองาน
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ในภาคธุุรกิิจ ดัังนั้้�น การเจรจากัับคู่�เจรจาชาวอิินเดีียจึงจำำ�เป็็นต้้องใช้้ความอดทน
ค่่อนข้้างสููงเช่่นกััน

5. ความสามััคคีี เป็็นอัันหนึ่่�งอัันเดีียวกัันภายในกลุ่่�มหรืือองค์์กร หากมองว่่า
ประเทศอิินเดีียมีแีนวคิิดแบบรวมกลุ่่�ม ชาวอิินเดีียจะให้้ความร่่วมมืือร่่วมใจ ความ
จงรัักภักดี และความใส่่ใจห่วงใยต่่อสมาชิิกในกลุ่่�มหรืือองค์์กรของตน ชาวอิินเดีีย
มีีแนวโน้้มที่่�จะให้้ความสำำ�คัญกัับความต้้องการของกลุ่่�มมากกว่าความต้้องการของ
ตนเอง 

อิิทธิิพลทางวััฒนธรรมที่่�มีีต่่อการเจรจาของชาวอินเดีีย (Gray, 2012; Hofst-
ede, 2001, 2011; Hofstede Insight, n.d.; Nagavi & Mubarak, 2019; 
Salacuse, 1998, 2005, 2015; Vindry & Gervais, 2019; Zhang, 2013)

การทำำ�ความรู้้�จักและเข้้าใจการเจรจาของชาวอิินเดีียผ่านมิิติิด้้านวััฒนธรรม
นั้้�น สามารถมองได้้จากหลายมุม หลายแนวคิิดด้้วยกัน บทความฉบัับนี้้�เลืือกนำำ�
เสนอมิิติิด้้านวััฒนธรรมที่่�เสนอโดย Salacuse (1998, 2005, 2015) เป็็นแกน
หลััก เน่ื่�องจากเป็็นการศึึกษาที่่�มุ่่�งเน้้นการเจรจาโดยตรง ผสมผสานด้้วยมุมมองมิิติิ
ด้้านวััฒนธรรมที่่�เสนอโดย Hofstede (2001, 2011; Hofstede Insight, n.d.) 
ซ่ึ่�งเก็็บข้อมููลรายประเทศเอาไว้้อย่่างหลากหลาย อีีกทั้้�งยัังสามารถนำำ�มาประยุุกต์
ใช้้ในบริิบทด้้านการเจรจาได้้ และมุุมมองวััฒนธรรมที่่�มีีผลกระทบต่่อการเจรจา
โดยตรงที่่�รวบรวมมาจากงานวิิจัยในอดีีต (Gray, 2012; Nagavi & Mubarak, 
2019; Vindry & Gervais, 2019; Zhang, 2019)

Jeswald W. Salacuse ศาสตราจารย์์ด้้านกฎหมายระหว่่างประเทศ 
รวบรวมข้อ้มููลลีีลาการเจรจาระหว่่างคู่่�เจรจาที่่�มีีความแตกต่่างทางด้้านวัฒันธรรม 
โดยเก็็บข้อมููลจากผู้้�เจรจา 12 ประเทศ พบข้อเสนอมิิติิด้้านวััฒนธรรม 10 ด้้านที่่�มััก
ปรากฏในเวทีีการเจรจาระหว่่างประเทศและสามารถใช้้เป็็นแนวทางในการสัังเกต
ความแตกต่่างระหว่่างวััฒนธรรมของคู่่�เจรจา ผู้้�เจรจาสามารถอาศััยกรอบแห่่งมิิติิ
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วััฒนธรรมนี้้�ในการทำำ�ความเข้้าใจคู่�เจรจาจากต่่างวััฒนธรรมให้้ดีียิ่่�งข้ึ้�น และสามารถ
คาดการณ์์ล่่วงหน้้าถึึงความเข้้าใจผิิดที่่�อาจจะเกิิดข้ึ้�นได้้ด้้วย

1. เป้้าหมายของการเจรจา: สััญญาทางธุุรกิิจ หรืือ ความสััมพัันธ์์

ผู้้�เจรจาจากแต่่ละประเทศอาจจะมีีเป้้าหมายในการเจรจาที่่�แตกต่่างกััน 
สำำ�หรัับผู้้�เจรจาในบางประเทศนั้้�น เป้้าหมายสููงสุุดเพีียงอย่่างเดีียวในการเจรจา
คืือการได้้ลงนามเซ็็นสััญญาตกลงที่่�จะทำำ�ธุุรกิิจร่วมกััน ในขณะที่่�หลายประเทศ
ให้้ความ สำำ�คัญกัับการสร้างและพััฒนาความสััมพัันธ์์ระหว่่างคู่่�เจรจาทั้้�งสองฝ่่าย
มากกว่่า ประเทศอิินเดีียนั้้�นถููกจััดให้้อยู่่�กลุ่่�มหลััง กล่าวคืือผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียจะ
ใช้้เวลาค่อ่นข้้างมากในการทำำ�ความรู้้�จักั พััฒนาความสัมัพัันธ์์กัับคู่�เจรจา เนื่่�องจาก
พวกเขาเล็็งเห็็นว่่าความสััมพัันธ์์ที่่�ดีีจะเป็็นรากฐานไปสู่�การเจรจาในลำำ�ดับต่่อไป 
เม่ื่�อเปรียบเทีียบกับผู้้�เจรจาจากประเทศอื่่�น ๆ ในทวีีปเอเชีีย ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีีย
ให้้ความสำำ�คัญกัับการสร้างและพััฒนาความสััมพัันธ์์มากกว่าผู้้�เจรจาชาวจีีนและ
ญี่่�ปุ่่�น ข้้อค้้นพบนี้้�สอดคล้้องกัับข้อค้้นพบจากการศึึกษาของ Zhang (2013) ที่่�ว่่า
ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียมักใช้้เวลาค่่อนข้้างมากในการสร้างและพััฒนาความสััมพัันธ์์กัับ
คู่่�เจรจา และมุ่่�งหวัังที่่�สร้างความร่่วมมืือกัันในระยะยาว

2. ทััศนคติิในการเจรจา: มีีผู้้�แพ้้ ผู้้�ชนะ หรืือ ชนะด้้วยกันทั้้�งสองฝ่่าย

ความแตกต่่างทางวัฒันธรรมประกอบกับัความแตกต่่างทางด้้านบุคุลิิกภาพ
จะนำำ�ไปสู่�ทัศนคติิในการเจรจาที่่�แตกต่่างกััน ผู้้�เจรจาที่่�มีีทััศนคติิในการเจรจาที่่�มุ่่�ง
มั่่�นว่่าจะต้้องมีีฝ่่ายใดฝ่่ายหนึ่่�งเป็็นผู้้�ชนะ จะมองการเจรจาเป็็นเสมืือนการเผชิิญ
หน้้า มีีการต่่อสู้้� มีีผลแพ้้ชนะ ในขณะที่่�ผู้้�เจรจาที่่�มีีทััศนคติิว่าในการเจรจานั้้�น
สามารถมีผู้้�ชนะได้้มากกว่าหนึ่่�ง มองว่่าการเจรจาคืือการแสวงหาความร่่วมมืือ ใน
มิิติิวัฒนธรรมด้้านนี้้� ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียร้อยละ 78 ที่่�เข้้าร่่วมในงานวิิจัยของ Sala-
cuse ระบุุว่่า พวกเขามองว่่าการเจรจาธุุรกิิจสามารถมีผู้้�ชนะได้้มากกว่าหนึ่่�งฝ่่าย 

ทั้้�งนี้้� หากพิิจารณาร่่วมกัับมิิติิด้้านวััฒนธรรมของ Hofstede ในด้้านสัังคม
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แห่่งความเป็็นชาย-ความเป็็นหญิิง โดยสังคมแห่่งความเป็็นชาย หมายถึึงสัังคม
ของผู้้�ที่่�กล้าแสดงออกและรัักการแข่่งขััน ผู้้�คนมีีความกระตืือรืือร้้นที่่�จะเป็็นผู้้�ชนะ
หรืืออยู่่�ในทีีมที่่�ชนะ และสัังคมแห่่งความเป็็นหญิิงคืือสัังคมที่่�มุ่่�งใส่่ใจซ่ึ่�งกัันและกััน 
ห่่วงใยกัน จะพบว่า อิินเดีียได้้คะแนนในมิิติินี้้� 56 คะแนน (Hofstede Insight, 
n.d.; Nagavi & Mubarak, 2019; Vindry & Gervais, 2019) ทำำ�ให้้อิินเดีียจัด
อยู่่�เป็็นประเทศในกลุ่่�มสัังคมแห่่งความเป็็นชาย แต่่คะแนนที่่�เกิินครึ่่�งมาเพีียงเล็็ก
น้้อยนี้้� สามารถอธิิบายได้้ว่่ามาจากที่่�ชาวอิินเดีียได้้รัับอิิทธิิพลจากศาสนาฮิินดููจึง
ทำำ�ให้้ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียมีความรู้้�สึกเป็็นห่่วงเป็็นใยผู้้�อื่�น และมีีความอ่่อนน้้อมถ่่อม
ตน (Vindry & Gervais, 2019) สัังคมอิินเดีียจึงอยู่่�ในจุุดที่่�มีีความสมดุุลระหว่่าง
สัังคมแห่่งความเป็็นชายและหญิิง นำำ�ไปสู่�ทัศนคติิในการเจรจาที่่�ผู้้�ชนะสามารถมี
ได้้มากกว่าหนึ่่�งฝ่่าย

3.  ลีีลาการเจรจา: เป็็นทางการหรืือไม่่เป็็นทางการ

มิิติิทางวััฒนธรรมด้้านนี้้�พิิจารณาการเจรจาในแง่่วิิธีการพููด การใช้้คำำ�เรีียก
ขานคู่่�สนทนา การแต่่งกาย การมีีปฏิิสัมพัันธ์์กัับคู่�เจรจา จากการสัังเกตของนััก
วิิจัยพบว่า ผู้้�เจรจาที่่�มีีลีีลาการเจรจาเป็็นทางการนั้้�น จะเรีียกขานคู่่�สนทนาด้้วย
ตำำ�แหน่ง่มากกว่า่ช่ื่�อของบุคุคล พยายามหลีกีเลี่่�ยงที่่�จะพููดคุยหรืือกล่า่วถึึงเร่ื่�องส่่วน
ตััว เร่ื่�องเกี่่�ยวกัับครอบครััว ในทางตรงกัันข้้าม ผู้้�เจรจาที่่�มีีลีีลาแบบไม่่เป็็นทางการ
นั้้�นจะเรีียกขานคู่่�สนทนาด้้วยชื่�อต้้น พร้้อมที่่�จะริิเร่ิ่�มและพััฒนาความสััมพัันธ์์ส่่วน
ตััวนัับตั้้�งแต่่การพบปะกัันในครั้้�งแรก และจะลดความเป็็นทางการลงให้้ได้้มากที่่�สุุด 
ผลการวิิจัยเฉพาะกลุ่่�มผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียพบว่า ร้้อยละ 78 ประเมิินตนเองว่่าเป็็นผู้้�
ที่่�เจรจาด้้วยลีลาการเจรจาแบบไม่เ่ป็็นทางการ เมื่่�อเปรียบเทีียบกับผู้้�เจรจาจากทวีปี
เอเชีียด้้วยกันที่่�มีีส่่วนร่่วมในการวิิจัยครั้้�งนี้้� พบว่าสััดส่วนของผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียที่่�
เลืือกเจรจาอย่่างไม่่เป็็นทางการนั้้�น สููงกว่าผู้้�เจรจาชาวญี่่�ปุ่่�นและผู้้�เจรจาชาวจีีน 

อย่า่งไรก็็ดีี ข้้อมููลที่่�ได้้การสัมัภาษณ์์นัักธุุรกิิจชาวอิินเดียี (Gray, 2012) พบว่า่ 
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นัักธุุรกิิจชาวอิินเดีียยืืนยัันว่่าพวกเขาเรีียกขานคู่่�สนทนาด้้วยตำำ�แหน่่งหรืือคำำ�นำำ�หน้้า
ช่ื่�อ เพ่ื่�อเป็็นการแสดงความเคารพและให้้เกีียรติิคู่�สนทนา เว้้นเสีียแต่่ว่่าคู่่�สนทนา
ยืืนยัันให้้เรีียกขานด้้วยชื่�อ 

4. วิิธีการส่ื่�อสารในการเจรจา: ตรงไปตรงมา หรืือ อ้้อมค้้อม

วิิธีการส่ื่�อสารเป็็นอีีกมิิติิที่่�มีีความแตกต่่างกัันระหว่่างผู้้�เจรจาจากต่่าง
วััฒนธรรม ผู้้�เจรจาจากบางประเทศเลืือกที่่�จะเจรจาอย่า่งตรงไปตาม ไม่่ซัับซ้อน ใน
ขณะที่่�ผู้้�เจรจาจากบางประเทศเลืือกวิิธีการเจรจาที่่�อ้้อมค้้อม เลืือกแสดงออกทาง
สีีหน้้า ภาษากาย มากกว่าที่่�จะพููดออกมาตรงๆ หากในเวทีีเจรจานั้้�นคู่่�เจรจามีีวิิธี
การส่ื่�อสารที่่�แตกต่่างกััน อาจจะเกิิดความเข้้าใจผิิดได้้ อาทิิ ผู้้�เจรจาจากวัฒนธรรม
หนึ่่�งไม่่กล้าที่่�จะส่ื่�อสารอย่่างตรงไปตรงมาว่่าข้้อเสนอไม่่ได้้รัับการอนุุมััติิ อาจจะ
ทำำ�ให้้คู่่�เจรจาเข้้าใจผิิดคิิดว่าข้้อเสนอที่่�ยื่่�นไปกำำ�ลังอยู่่�ในขั้้�นตอนของการพิิจารณา 
และต้้องเสีียเวลาในการรอคอย ในมิิติินี้้� เม่ื่�อเปรียบเทีียบกับประเทศอ่ื่�น ๆ ที่่�เข้้า
ร่่วมการวิิจััย พบว่า ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียมีวิิธีการสื่่�อสารที่่�ตรงไปตรงมามากกว่่าผู้้�
เจรจาชาวญี่่�ปุ่่�นและจีีน แต่่ในขณะเดีียวกััน วิิธีีการส่ื่�อสารในการเจรจาของชาว
อิินเดีียนั้้�นจะถููกมองว่่ามีีความอ้้อมค้้อมเม่ื่�อเปรียบเทีียบกับผู้้�เจรจาจากสเปน 
สหรััฐอเมริิกา และเยอรมนีี

5. การให้้ความสำำ�คัญเร่ื่�องเวลา: มากหรืือน้้อย

ผู้้�คนจากแต่่ละประเทศให้้ความสำำ�คัญกัับเร่ื่�องเวลาแตกต่่างกััน บางประเทศ
ให้้ความสำำ�คัญมาก บางประเทศให้ค้วามสำำ�คัญน้้อย เม่ื่�อพิิจารณาในบริิบทของการ
เจรจา เวลาที่่�กล่าวถึึงนั้้�นหมายรวมถึึงเวลาที่่�ใช้้ในการเจรจา เวลาที่่�ใช้้จนกว่าจะ
บรรลุุข้้อตกลง รวมไปถึึงเร่ื่�องการตรงต่่อเวลา ผลการศึึกษาของ Salacuse ยืืนยันั
ความแตกต่่างในมิิติินี้้� อาทิิ ผู้้�เจรจาชาวอเมริิกันให้้ความสำำ�คัญกัับเวลามาก เวลา
ทุุกนาทีีมีีค่่า พวกเขาจึึงพยายามลดความเป็็นทางการเพ่ื่�อลดอุปสรรคในการทำำ�งาน 
และเพ่ื่�อให้้ใช้้เวลาในการบรรลุุข้้อตกลงให้้ได้้เร็็วที่่�สุุด ผู้้�เจรจาชาวเยอรมัันเป็็นผู้้�
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เจรจาที่่�ตรงต่่อเวลา ผู้้�เจรจาเชื้้�อสายละติินมัักจะล่่าช้้าอยู่่�เสมอ ส่่วนผู้้�เจรจาชาว
อิินเดีียนั้้�นให้้ความสำำ�คัญกัับเวลาน้้อยที่่�สุุดเม่ื่�อเปรียบเทีียบกับผู้้�เจรจาจากประเทศ
อ่ื่�น ๆ พวกเขาให้้ความสำำ�คัญกัับการรัักษาความสััมพัันธ์์เป็็นหลััก ซ่ึ่�งกระบวนการ
สร้างและรัักษาความสััมพัันธ์์เป็็นกระบวนการที่่�ใช้้เวลานาน การเร่่งรััดการเจรจา
ให้้สำำ�เร็็จรวดเร็็วอาจจะถููกมองว่่าเป็็นการเร่่งรีีบเพราะมีีวาระซ้้อนเร้้น และในท้้าย
ที่่�สุุดอาจจะสร้างความไม่่วางใจ จนนำำ�ไปสู่�การยกเลิิกการเจรจาได้้ 

ทั้้�งนี้้� เราสามารถพิิจารณาประเด็็นนี้้�เพ่ิ่�มเติิมได้้โดยอาศััยกรอบมิิติิวัฒนธรรม
ของ Hofstede (2001, 2011)ในมิิติิด้้านการมองการณ์ไ์กลหรืือใกล้ ้(Long-Term 
Orientation vs. Short-Term Orientation) ซึ่่�งกล่าวถึึงการจััดลำำ�ดับความสำำ�คัญ
ของเวลาร่่วมอยู่่�ด้้วย กล่าวคืือ สัังคมที่่�ได้้รัับคะแนนในมิิติิด้้านนี้้�ต่ำำ��คืือ สัังคมที่่�มีี
ความพึึงพอใจกับการให้้ความสำำ�คัญเร่ื่�องเวลา ในขณะที่่�สัังคมที่่�ได้้รัับคะแนนในมิิติิ
ด้้านสููงคืือสัังคมที่่�มีีความยืืดหยุ่่�นเร่ื่�องเวลา สามารถปรับัเปลี่่�ยนได้้ตามสถานการณ์์ 
(Nagavi & Mubarak, 2019) ประเทศอิินเดีียได้้รัับคะแนนในมิิติินี้้� 51 คะแนน ถึึง
แม้้จะไม่่สามารถบ่งชี้้�ได้้อย่่างชััดเจนว่่าสัังคมอิินเดีียโอนเอีียงไปด้้านใดเป็็นพิิเศษ 
แต่่การที่่�ประเทศอิินเดีียได้้รัับอิิทธิิพลจากศาสนาฮิินดููนั้้�น ทำำ�ให้้คนอิินเดีียมองว่่า 
“เวลา” เป็็นเสมืือนวััฏจักร ไม่่ใช้้เส้้นตรง (Hofstede Insight, n.d.; Nagavi & 
Mubarak, 2019) เวลาจึึงเป็็นส่ิ่�งที่่�ยืืดหยุ่่�นได้้ตามสถานการณ์์

6. การแสดงออกทางอารมณ์์: สููงหรืือต่ำำ��

วััฒนธรรมของแต่่ละประเทศมองความเหมาะสมของการแสดงออกทาง
อารมณ์์แตกต่่างกััน ผลการวิิจัยของ Salacuse พบว่ากลุ่่�มประเทศละติินอเมริิกา
มัักจะแสดงอารมณ์์ ความรู้้�สึกอย่า่งชััดเจนบนเวทีีการเจรจา ในขณะที่่�ผู้้�เจรจาเชื้้�อ
สายเอเชีียมักจะไม่่แสดงออกทางอารมณ์์มากนัก การศึึกษาของ Salacuse พบว่า 
ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียและญี่่�ปุ่่�นแสดงอารมณ์์ในการเจรจาน้้อยกว่าผู้้�เจรจาชาวจีีน

7. รููปแบบของข้้อตกลง: แบบกว้าง ๆ หรืือเฉพาะเจาะจง
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ในการเจรจานั้้�น ไม่่ว่่าเป้้าหมายจะอยู่่�ที่่�ข้้อตกลงหรืือความสััมพัันธ์์ที่่�ดีี
ระหว่่างคู่่�เจรจาก็็ตาม ทุุกการเจรจาจะมีีการบัันทึึกข้อตกลงเสมอ รููปแบบการ
เขีียนข้้อตกลงก็็สามารถสะท้้อนถึึงความแตกต่่างระหว่่างวััฒนธรรมได้้เช่่นเดีียวกััน 
กล่าวคืือ ผู้้�เจรจาจากประเทศตะวัันตก เช่่น อัังกฤษ หรืือ สหรััฐอเมริิกา จะเขีียน
ข้้อตกลงอย่่างละเอีียด เน่ื่�องจากพวกเขาถืือข้้อตกลงเหล่่านั้้�นเปรียบเสมืือนพัันธะ
สััญญาที่่�จะถููกใช้้อ้้างอิิงไปตลอด ในขณะที่่�ประเทศแถบเอเชีีย เช่่น อิินเดีีย มัักจะ
เขีียนข้้อตกลงแบบกว้าง ๆ  เพราะพวกเขายึดึถืือเร่ื่�องความสััมพัันธ์์เป็็นหลััก หากใน
อนาคตมีเหตุุการณ์์ไม่่คาดคิิดเกิิดข้ึ้�น แนวทางการแก้้ไขปััญหาจะไม่่ได้้ยึดึอยู่่�กับส่ิ่�ง
ที่่�ระบุุไว้้ในสััญญาหรืือข้้อตกลง แต่่จะพิิจารณาจากความสััมพัันธ์์ที่่�มีีต่่อกัันเป็็นหลััก 
ซ่ึ่�งความแตกต่่างเหล่า่นี้้�อาจจะนำำ�ไปสู่่�ความไม่เ่ข้้าใจกันได้้ เน่ื่�องจากกลุ่่�มที่่�เขีียนข้้อ
ตกลงอย่่างกว้างจะมองว่่ากลุ่่�มที่่�เขีียนข้้อตกลงหรืือสััญญาแบบเฉพาะเจาะจงนั้้�น 
ไม่่ไว้้วางใจซ่ึ่�งกัันและกัันจึึงต้้องเขีียนระบุุทุุกส่ิ่�งเอาไว้้อย่่างละเอีียด รััดกุม

คุุณลัักษณะเช่่นนี้้�ของผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียสามารถยืืนยัันได้้จากมุมมองมิิติิ
วััฒนธรรมของ Hofstede ด้้านการหลีีกเลี่่�ยงความไม่่แน่่นอน (Uncertainty 
Avoidance) ประเทศอิินเดีียได้้รัับคะแนนในมิิติิด้้านนี้้� 40 คะแนน (Hofstede 
Insight, n.d.) ซึ่่�งหมายความว่่า ชาวอิินเดีียตระหนัักดีว่่าส่ิ่�งต่่าง ๆ อาจจะไม่่
สมบููรณ์์หรืือเป็็นไปตามแผนเสมอไป กฎ กติิกา ข้้อตกลงต่่าง ๆ จึึงสามารถปรับ
เปลี่่�ยนไปได้้ตามสถานการณ์์

8.  กระบวนการสร้างข้้อตกลง: อุุปนัยหรืือนิิรนััย

มิิติิด้้านนี้้�สืืบเน่ื่�องมาจากมิิติิก่่อนหน้้า กล่าวคืือ นอกเหนืือไปจากรููปแบบ
ของข้้อตกลงแล้้ว กระบวนในการร่่างข้้อตกลงนั้้�นอาจจะมาจากทิิศทางที่่�ต่่างกััน 
บางวััฒนธรรมสร้างข้้อตกลงโดยเร่ิ่�มต้้นจากภาพรวมแล้้วจึึงค่่อย ๆ ระบุุอย่่าง
เฉพาะเจาะจง แต่่ในบางวััฒนธรรมอาจจะเร่ิ่�มต้้นจากข้อตกลงย่่อยในแต่่ละด้้าน 
อาทิิ ราคา วัันเวลาในการจััดส่งสิินค้้า ฯลฯ เม่ื่�อนำำ�ข้อตกลงย่่อยนี้้�มาเรีียบเรีียงเข้้า
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ด้้วยกันจะได้้ข้้อตกลงที่่�ภาพรวมของทั้้�งหมด ผลการวิิจัยของ Salacuse พบว่า ผู้้�
เจรจาชาวอิินเดีียจะสร้างข้้อตกลงด้้วยวิิธีนิิรนััย คืือเร่ิ่�มต้้นจากข้อตกลงกว้าง ๆ  ใน
เชิิงภาพรวมก่่อนที่่�จะลงรายละเอีียดในแต่่ละด้้าน

9. โครงสร้างของกลุ่่�ม: อำำ�นาจอยู่่�ที่่�ผู้้�นำำ�เพีียงคนเดีียว หรืือ มติิจากสมาชิิก
ในกลุ่่�ม

ในการเจรจาโดยเฉพาะอย่่างย่ิ่�งการเจรจาระหว่่างวััฒนธรรมนั้้�น ความเข้้าใจ
เกี่่�ยวกัับโครงสร้า้งอำำ�นาจของกลุ่่�มมีีความสำำ�คัญมาก ผู้้�เจรจาควรรู้้�ว่า่ในทีมีคู่่�เจรจา
นั้้�นใครคืือผู้้�มีอำำ�นาจในการตััดสิินใจ การตััดสิินใจข้ึ้�นอยู่่�กับผู้้�นำำ�กลุ่่�มเพีียงคนเดีียว 
หรืือการตััดสิินใจยึึดตามมติิของสมาชิิกในกลุ่่�ม ผลการวิิจัยของ Salacuse พบ
ว่่าในการเจรจากัับผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียนั้้�น ข้้อตกลงจะมีีแนวโน้้มว่่ามาจากมติิของ
กลุ่่�มมากกว่าที่่�จะมาจากผู้้�นำำ�กลุ่่�มเพีียงคนเดีียว ซ่ึ่�งแตกต่่างไปจากกลุ่่�มผู้้�เจรจา
จากประเทศบราซิิลหรืือประเทศจีีนที่่�อำำ�นาจการตััดสิินใจจะอยู่่�ที่่�ผู้้�นำำ�กลุ่่�มเท่่านั้้�น 

เม่ื่�อพิิจารณามิิติิด้้านวััฒนธรรมของ Hofstede ด้้านสัังคมแห่่งความเป็็น
ปััจเจกร่วมด้้วย พบว่า ประเทศอิินเดีียมีคีะแนนในมิิติิสังัคมปััจเจกนิิยม 48 คะแนน 
สะท้้อนถึึงความเป็็นสัังคมผสมผสาน แต่่ก็็สามารถอธิิบายเพ่ิ่�มเติิมได้้ว่่า ชาวอิินเดีีย
ชอบความรู้้�สึกของการได้้เป็็นส่่วนหนึ่่�งของสัังคม การตััดสิินใจหรืือการกระทำำ�มัก
จะได้้รัับอิิทธิิพลมาจากความเห็น็ของหลายฝ่่าย (Hofstede Insight, n.d.; Nagavi 
& Mubarak, 2019) 

10. ความกล้าที่่�จะเสี่่�ยง: สููงหรืือต่ำำ�� 

Salacuse เสนอว่่าวััฒนธรรมแต่่ละประเทศมีีอิิทธิิพลต่่อความกล้าที่่�จะเสี่่�ยง
ของผู้้�เจรจา ผู้้�เจรจาบางประเทศเปิดิรับข้อมููลใหม่ ่ๆ  มองหาทางเลืือกเพิ่่�มเติิม และ
มีีความอดทนต่่อความไม่่แน่่นอนได้้ค่อ่นข้้างสููง ในขณะที่่�บางประเทศ เช่่น ญี่่�ปุ่่�น จะ
ค่่อนข้้างระมััดระวังัและรอบคอบ พยายามหลีกีเลี่่�ยงความเสี่่�ยงให้้ได้้มากที่่�สุุดเท่่าที่่�
จะเป็็นไปได้้ สำำ�หรัับผู้้�เจรจาจากประเทศอิินเดีียจัดอยู่่�ในกลุ่่�มผู้้�เจรจาที่่�มีีใจเปิิดกว้าง 
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ยอมรัับความไม่่แน่่นอนได้้มาก ซ่ึ่�งสอดคล้้องกัับการประเมิินด้้วยมิิติิวัฒนธรรมของ 
Hofstede ด้้านการหลีีกเลี่่�ยงความไม่่แน่่นอน (Uncertainty Avoidance) โดย
ประเทศอิินเดีียได้้รับัคะแนนในด้้านนี้้� 40 คะแนน หมายความว่่าผู้้�เจรจาชาวอิินเดีีย
สามารถรับมืือกัับสถานการณ์์ที่่�ไม่่เคยประสบมาก่่อน สถานการณ์์ที่่�ไม่่เป็็นไปตาม
ความคาดหมาย หรืือสถานการณ์์ที่่�เกิิดข้ึ้�นโดยไม่่คาดคิิดได้้ นอกจากนี้้� พวกเขายังั
ยอมรับัได้้ว่่าบางส่ิ่�งบางอย่า่งอาจจะไม่เ่ป็็นไปตามแผน การปรับ เปลี่่�ยน กฎ กติิกา 
สามารถยอมรัับได้้ หากเป็็นการเปลี่่�ยนแปลงที่่�นำำ�ไปสู่�การบรรลุุข้้อตกลงหรืือแก้้ไข
ปััญหาและอุุปสรรค

ข้้อค้้นพบที่่�สำำ�คััญในกระบวนการเจรจากัับชาวอินเดีีย

ในช่่วงระยะเวลาไม่่เกิิน 15 ปีีที่่�ผ่่านมา นัักวิิชาการกลุ่่�มหนึ่่�ง (Benoliel & 
Kaur, 2014; Gray, 2012; Naghavi & Mubarak, 2019; Vindry & Gervais, 
2019; Zhang, 2013) ศึึกษาวิิจััย วิิเคราะห์์พฤติิกรรมในการเจรจาระหว่่าง
วััฒนธรรมของผู้้�เจรจาชาวอิินเดีีย โดยศึกษาทั้้�งจากมุมมองของชาวอิินเดีียเอง 
(Gray, 2012; Naghavi & Mubarak, 2019) และจากมุมมองของคู่่�เจรจาต่่าง
วััฒนธรรม (Benoliel & Kaur, 2014; Gray, 2012; Vindry & Gervais, 2019; 
Zhang, 2013) งานวิิชาการเหล่่านั้้�นเสนอข้้อค้้นพบที่่�น่่าสนใจที่่�เป็็นประโยชน์์ต่่อ
การประยุุกต์ใช้้เม่ื่�อต้้องเจรจากัับคู่�เจรจาชาวอิินเดีียดังต่่อไปนี้้�

การทัักทายและการพบปะครั้้�งแรก

การทัักทายและการพบปะในครั้้�งแรกมีความสำำ�คัญยิ่่�งต่่อการเจรจาในครั้้�ง
ต่่อ ๆ ไป และอาจจะมีีผลไปถึึงการบรรลุุเป้้าหมายในการเจรจาด้้วย เพราะความ
ประทัับใจรวมทั้้�งการสร้างและพััฒนาความสััมพัันธ์์ระหว่่างคู่่�เจรจาที่่�สร้างความ
เช่ื่�อมั่่�นให้้กัับผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียนั้้�น มีีแนวโน้้มที่่�จะนำำ�ไปสู่�ความสำำ�เร็็จและบรรลุุ
เป้้าหมายในการเจรจา และอาจจะนำำ�ไปสู่�การเปิิดโอกาสทางธุุรกิิจในอนาคตด้้วย
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จากการศึึกษาของ Gray (2012, หน้้า 28) ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียรายหนึ่่�งได้้
ยืืนยัันถึึงความสำำ�คัญของการพบปะในครั้้�งแรกไว้้ดัังนี้้� 

“การพััฒนาความสััมพัันธ์์กัับผู้้�ท่ี่�กำำ�ลังจะทำำ�ธุรกิิจเป็็นเร่ื่�องสำำ�คัญมาก ๆ  การ
สร้างความเช่ื่�อมั่่�นให้้เกิิดขึ้�นจะช่่วยกระตุ้้�นยอดขายได้้เพราะคู่่�ค้ารายนี้้�จะแนะนำำ�
เรากัับผู้้�อื่�นต่อ ๆ ไป แต่่หากคู่่�เจรจาเร่่งรีีบในการเจรจาธุุรกิิจมากเกิินไปอาจจะ
ทำำ�ให้้เราเกิิดความลัังเลใจท่ี่�ร่่วมทำำ�การค้้าด้้วย”

	ผู้้� เจรจาชาวฝรั่่�งเศสที่่�เคยมีประสบการณ์์ในการเจรจากัับคู่�เจรจาชาว
อิินเดีียก็ได้้ยืืนยัันว่่าการสร้างและพััฒนาความสััมพัันธ์์เป็็นส่ิ่�งสำำ�คัญ (Vindry & 
Gervais, 2019, หน้้า 761)

“ในช่วงเริ่่�มต้้น พวกเราทำำ�ความรู้้�จักซ่ึ่�งกัันและกััน เราแนะนำำ�ตัวเอง จากนั้้�น
พยายามมองหาว่่ามีีอะไรท่ี่�ทั้้�งสองฝ่่ายสนใจร่่วมกัันบ้าง การพููดคุยด้้านธุรกิิจและ
ราคาจะค่่อยถููกนำำ�มาพููดคุยในโอกาสต่อ่ ๆ  ไป ถ้้าหากพวกเราเร่่งรััดการเจรจาเสีีย
ตั้้�งแต่่ช่่วงต้้น มัันไม่่มีีประโยชน์์และการเจรจาจะไม่่มีีทางคืืบหน้าไปไหน ในฐานะ
ชาวต่า่งชาติิ ทัันทีีท่ี่�คุุณแสดงให้้พวกเขาเห็น็ว่าคุุณรู้้�จักประเทศและวัฒันธรรมของ
เขาอย่่างแท้้จริิง คุุณก็็จะได้้รัับความสนใจและการปฏิิบััติิด้้วยเป็็นอย่่างดีีจากคู่่�
เจรจาชาวอิินเดีีย”

นอกจากนี้้� ผู้้�เจรจาจากต่่างชาติิสังเกตว่าชาวอิินเดีียทั้้�งเพศชายและหญิิง
จะแสดงความเคารพคู่่�สนทนาด้้วยอากััปกริิยาที่่�คล้้ายการ “ไหว้้” ของไทย (ชาว
อิินเดีียเรีียกว่า นมััสเต Namaste) ผู้้�ชายชาวอิินเดีียอาจจะทัักทายด้้วยการจัับ
มืือแบบตะวัันตก แต่่จะทำำ�เฉพาะกัับคู่�เจรจาที่่�เป็็นเพศเดีียวกัันเท่่านั้้�น ผู้้�หญิิงชาว
อิินเดีียอาจจะทัักทายด้้วยการจับัมืือกัับเด็ก็เล็็ก (Zhang, 2013) ทั้้�งนี้้� ในการพบปะ
กัันครั้้�งแรก ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียจะแลกนามบััตรกัับคู่�เจรจา แต่่จะยัังไม่่มีีการเตรี
ยมของที่่�ระลึึกไปมอบให้้จนกว่าจะมีีการพััฒนาความสััมพัันธ์์และรู้้�สึกว่ามีีความ
คุ้้�นเคยกันมากเพีียงพอแล้้ว
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ส่่วนการแต่่งกายโดยเฉพาะในการพบปะกัับคู่�เจรจาเป็็นครั้้�งแรกนั้้�น ผู้้�เจรจา
ชาวอิินเดีียมักจะแต่่งกายอย่า่งเป็็นทางการ เพราะพวกเขาเห็็นว่่าการแต่่งกายให้้ดููดี 
ภููมิิฐาน มีีความน่่าเช่ื่�อถืือนั้้�น เป็็นการสร้างความประทัับใจแรกซ่ึ่�งมีีความสำำ�คัญ 
(Gray, 2012)	

การแสดงความเคารพคู่่�เจรจาผ่่านการรัักษาระยะห่่าง

จากมุมมองของผู้้�เจรจาต่่างชาติิที่่�ปรากฏเป็็นข้้อค้้นพบจากงานวิิจัยของ 
Zhang (2013) พบว่า ชาวอิินเดีียให้้ความสำำ�คัญกัับความเป็็นส่่วนตััวมาก ระยะห่่าง
ที่่�เหมาะสมในระหว่่างพููดคุยเจรจากัับคู่�เจรจาชาวอิินเดีียคืือระยะห่่างประมาณหนึ่่�ง
ช่่วงแขน การเว้้นระยะห่่างน้้อยหรืือประชิิดตัวคู่่�เจรจาชาวอิินเดีียจนเกิินไป อาจจะ
ทำำ�ให้พ้วกเขารู้้�สึกหงุดุหงิิดหรืือโกรธได้้ ลัักษณะดังักล่าวอาจนำำ�ไปสู่�บรรยากาศการ
เจรจาที่่�ไม่่ราบรื่�นและผลการเจรจาที่่�ล้้มเหลวได้้

การให้้ความสำำ�คัญเร่ื่�องเวลา

ผู้้�เจรจาจากต่่างชาติิมีคีวามเห็น็ว่่าชาวอิินเดียีตระหนักัดีถึึงความสำำ�คัญของ
การตรงต่่อเวลา (Gray, 2012) แต่่พวกเขาก็็ไม่่ค่่อยจริิงจัังในแง่่ของการปฏิิบััติิมาก
นััก นอกจากนี้้� พวกเขายัังไม่่ให้้ความสำำ�คัญกัับตารางการนััดหมายของผู้้�อื่�นด้้วย 
(Naghavi & Mubarak, 2019) ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียให้้สััมภาษณ์์ไว้้ในงานวิิจัยของ 
Gray (2012 หน้้า 32) ดัังนี้้�

“การตรงต่่อเวลาเป็็นสิ่่�งสำำ�คัญ โดยทั่่�วไป การประชุุมท่ี่�กำำ�หนดไว้้ว่่าจะใช้้
เวลาประมาณหนึ่่�งชั่่�วโมงมัักจะถููกขยายออกไปเป็น็สองชั่่�วโมง เพราะเวลาไม่ใ่ช่่สิ่่�ง
ท่ี่�สำำ�คัญอยู่่�เสมอ เราอยากท่ี่�จะใช้้เวลาในการทำำ�งานให้้มากท่ี่�สุุด พวกเรามองว่่าการ
เจรจาเป็็นเร่ื่�องกระบวนการท่ี่�ต้้องใช้้เวลานาน” ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียให้้สััมภาษณ์์ไว้้
ในงานวิิจัยของ Gray (2012, 32)

คำำ�กล่าวข้้างต้้นนี้้�สอดคล้้องกัับข้อมููลที่่�ผู้้�เจรจาจากต่่างชาติิได้้สะท้้อนมุุม
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มองเกี่่�ยวกัับการให้้ความสำำ�คัญกัับเวลาของชาวอิินเดีียที่่�ว่่าผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียอาจ
จะเข้้าประชุุมช้้าอย่่างต่ำำ��ครึ่่�งชั่่�วโมง (Zhang, 2013) อีีกทั้้�งระยะเวลาที่่�ใช้้ในการ
เจรจากัับชาวอิินเดีียมักจะยาวนานกว่าที่่�กำำ�หนดเอาไว้้ (Vindry & Gervais, 2019; 
Zhang, 2013) เน่ื่�องจากผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียจะใช้้เวลามากที่่�สุุดเท่่าที่่�จะทำำ�ได้้ ไม่่ใช่่
เฉพาะในประเด็็นข้้อตกลงทางธุุรกิิจเท่่านั้้�น พวกเขายังัใช้้เวลาค่่อนข้้างมากในการ
พััฒนาความสััมพัันธ์์ด้้วยเช่่นกััน ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียประเมิินความสำำ�เร็็จของการ
เจรจาที่่�ผลลััพธ์์มากกว่าประสิิทธิิภาพของกระบวนการเจรจา	  

ส่่วนเร่ื่�องของกำำ�หนดเวลาต่่าง ๆ  นั้้�น กำำ�หนดเวลาของแผนธุุรกิิจและกิิจกรรม
ทางการค้้าของบริิษัทอิินเดีียมักจะล่่าช้้าออกไปอย่่างน้้อยหนึ่่�งสััปดาห์์ โดยส่วนใหญ่่
พนัักงานชาวอิินเดีียมักส่งงานล่่าช้้าเสมอ (Zhang, 2013)

เป้้าหมายและการมุ่่�งสู่่�เป้้าหมาย

มุุมมองเกี่่�ยวกัับเป้้าหมายและการมุ่่�งสู่่�เป้้าหมายของผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียมี
ความสอดคล้้องกัันทั้้�งมุุมมองจากชาวอิินเดีียเองและต่่างชาติิ (Benoliel & Kaur, 
2014; Naghavi & Mubarak, 2014; Zhang, 2013) กล่าวคืือ ชาวอิินเดีียมีความ
ทะเยอทะยานสููง ทัันทีีที่่�การเจรจาเร่ิ่�มข้ึ้�น ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียจะเร่ิ่�มต้้นบทสนทนา
ด้้วยความมั่่�นใจ ใช้้กลยุทุธ์์เชิิงบวก มองโลกในแง่ดี่ีในการเจรจา หากเมื่่�อใดก็ตามที่่�
การเจรจาถึึงราคาและต้้นทุุน ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียจะมุ่่�งมั่่�นเจรจาให้้บรรลุุข้้อตกลง
ในราคาที่่�ต่ำำ��สุด ต้้นทุุนต่ำำ��สุด ข้้อมููลทุุกอย่า่งจะถููกรวบรวมเพื่่�อให้้มั่่�นใจว่าพวกเขา
รู้้�ทุกอย่่างเกี่่�ยวกัับเร่ื่�องที่่�กำำ�ลังเจรจาอยู่่�

ข้้อเสนอแนะอ่ื่�น ๆ เพิ่่�มเติิม

1. การมีีผู้้�ประสานงานเป็็นชาวอิินเดีียร่วมในทีีมเจรจา

จากมุุมมองของผู้้�เจรจาต่่างชาติิที่่�เคยมีประสบการณ์์เจรจาธุุรกิิจกัับชาว
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อิินเดีีย (Vindry & Gervais, 2019) พวกเขาค้้นพบว่าการมีีชาวอิินเดีียเข้้าร่่วม
ทีีมเพ่ื่�อเป็็นผู้้�ช่วยประสานงานนั้้�นมีีความจำำ�เป็็นอย่่างยิ่่�ง ถึึงแม้้ว่่าหลายคนอาจจะ
มองว่่าชาวอิินเดีียสามารถสื่�อสารด้้วยภาษาอัังกฤษซ่ึ่�งเป็็นภาษาสากลได้้ดีีอยู่่�แล้้ว 
ภาษาจึึงไม่่น่่าจะเป็็นอุุปสรรคในการเจรจาก็็ตาม แต่่การพููดจาด้้วยภาษาเดีียวกััน
เพีียงอย่า่งเดีียวไม่อ่าจยืืนยันัได้้ว่่าการเจรจานั้้�นจะราบรื่่�นหรืือประสบความสำำ�เร็็จ
ได้้ด้้วยดี ผู้้�เจรจาชาวฝรั่่�งเศสให้้ข้้อเสนอแนะว่่าผู้้�ประสานงานชาวอิินเดีียนั้้�นจะ
ช่่วยเหลืือทีีมผู้้�เจรจาจากต่่างชาติิได้้หลายด้้านด้้วยกัน กล่าวคืือ การมีีผู้้�ประสาน
งานชาวอิินเดีียอยู่่�ในคณะของผู้้�เจรจาจากต่่างชาติิจะสะท้้อนให้้เห็็นถึึงความสนใจ
ที่่�ผู้้�เจรจาต่่างชาติิมีต่่อวััฒนธรรมและบริิบททางสัังคมของอิินเดีีย ช่่วยป้องกััน ลด 
จำำ�กัดความเสี่่�ยงที่่�อาจจะเกิิดจากการส่ื่�อสารหรืือการตีีความที่่�ผิิดพลาดได้้ รวมทั้้�ง
เป็็นตััวกลางในการส่ื่�อสารในบางช่่วงเวลาที่่�ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียอาจจะรู้้�สึกสะดวกที่่�
ส่ื่�อสารด้้วยภาษาท้้องถ่ิ่�นมากกว่าภาษาสากล

2. ข้้อน่่าสัังเกตเกี่่�ยวกัับผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียในมุุมของความเป็็นปััจเจกคืือ 
ชาวอิินเดีียใช้้วิิธีคิิดแบบวิิเคราะห์์แยกแยะ (Benoliel & Kaur, 2014; Nagavi & 
Mubarak, 2014) พวกเขาจะเก็็บรวบรวมข้้อมููลทุุกอย่่างที่่�ต้้องการและวิิเคราะห์์
ทุุกทางเลืือกอย่่างละเอีียดก่อนที่่�จะตััดสิินใจ ด้้วยเหตุุนี้้�ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียจึงใช้้เวลา
ในการเจรจานานกว่าที่่�จะบรรลุุข้้อตกลง

3. การเจรจากัับชาวอิินเดีียต้้องใช้้ความอดทนสููง สืืบเน่ื่�องมาจากการใช้้
เวลายาวนานในการเจรจา ประกอบกับวิิธีการคิิด วิิเคราะห์์อย่่างละเอีียดที่่�กล่าว
ไปแล้้วข้้างต้้น ผู้้�เจรจาต่่างชาติิให้้ข้้อมููลไว้้ว่่า หากต้องการที่่�จะประสบความสำำ�เร็็จ
ในการเจรจากัับชาวอิินเดีีย พวกเขาจะต้้องอดทน ให้้เวลาคู่่�เจรจาชาวอิินเดีียได้้คิิด 
พิิจารณาอย่่างเต็็มที่่� ไม่่ควรแสดงอาการเบ่ื่�อหน่่าย ใจร้อน (Vindry & Gervais, 
2019 หน้้า 761)

“ในท้ายท่ี่�สุุดปัญหาต่่าง ๆ จะได้้รัับการแก้้ไข เราต้้องให้้เวลาคู่่�เจรจาชาว
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อิินเดีียได้้คิิด ส่ื่�อสารถึึงกัันอยู่่�เสมอ และแสดงให้้คู่่�เจรจาเห็็นว่าเราสนใจในข้้อ
เสนอของเขา”

“ห้้ามหมดความอดทนโดยเด็็ดขาด เราต้้องยิ้้�มแย้้มและเป็็นมิตรอยู่่�เสมอ 
ไม่่ควรแสดงอาการให้้คู่่�เจรจาชาวอิินเดีียรัับรู้้�ได้้ว่่าเราต่ื่�นเต้้น ซ่ึ่�งอาจจะส่่งผลเสีีย
ต่่อการเจรจาได้้” 

สรุป

วััฒนธรรมมีีอิิทธิิพลต่่อวิิธีคิิด การรัับรู้้� การตััดสิิน และการแสดงพฤติิกรรม
ของมนุุษย์์ ดัังนั้้�น การทำำ�ความเข้้าใจคู่�เจรจาจึึงมีีความสำำ�คัญเป็็นอย่่างยิ่่�ง ถึึงแม้้
ประเทศอิินเดีียจะอยู่่�ในทวีีปเอเชีีย แต่่ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียก็มีีวิิธีคิิด มุุมมอง วิิถี
ปฏิิบััติิที่่�แตกต่่างจากผู้้�เจรจาชาวจีีน ชาวญี่่�ปุ่่�น ชาวเกาหลีีใต้้ หรืือแม้้แต่่กระทั่่�ง
ชาวไทยที่่�มาจากทวีีปเอเชีียเหมืือนกััน ผู้้�เจรจาต่่างชาติิควรมีีความเข้้าใจวิิธีคิิด 
พฤติิกรรมของผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียด้้วย อาทิิ คู่่�เจรจาชาวอิินเดีียให้้คุุณค่่ากัับความ
สััมพัันธ์์มาก ผู้้�เจรจาควรมีีความอดทนเป็็นพิิเศษเพราะกระบวนการเจรจาอาจใช้้
เวลานานมากกว่าที่่�วางแผนไว้้แต่่แรก ผู้้�เจรจาชาวอิินเดีียจะใช้้ทัักษะคิิดวิิเคราะห์์
ในการพิิจารณาข้้อเสนอต่่าง ๆ พวกเขาจึึงใช้้เวลานานทั้้�งในการเก็็บรวบรวมและ
วิิเคราะห์์ข้้อมููลอย่า่งรอบด้้าน และที่่�สำำ�คัญที่่�สุุดคืือ ผู้้�เจรจาจากต่่างชาติิจำำ�เป็็นต้้อง
เข้้าใจและเคารพในขนบธรรมเนีียม วััฒนธรรมท้้องถ่ิ่�น รวมไปถึึงประพฤติิ ปฏิิบััติิ
กัับชาวอิินเดีียอย่่างสอดคล้้องและเหมาะสม
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