
บทที่ 4 
การจัดการภายใตภาวะไรพรมแดน 

 
วัตถุประสงคของการเรียน 
หลังจากไดอานบทนี้แลว นักศึกษาควรมีความสามารถที่จะ 
1. อธิบายความสําคัญของการมองการจัดการจากองครวมได 
2. จําแนกความแตกตางของ global perspectives ไดทั้งสามแบบ 
3. บอกลักษณะของความแตกตางของพันธมิตรทางการคาในภูมิภาคได 
4. อธิบายวาเหตุใดประเทศตางๆ จึงเขาเปนสวนหนึ่งของพันธมิตรการคาในภูมิภาค 
5. เปรียบเทียบความแตกตางของ multinational, transnational และ borderless organizations 
6. บอกขั้นตอนที่องคการจะไปลงทุนในตางประเทศได 
7. อธิบายสี่มิติของวัฒนธรรมชาติ 
8. บอกลักษณะวัฒนธรรมสหรัฐอเมริกาตามมิติทั้งส่ี 
9. อธิบายสิ่งที่ทาทายผูจัดการเมื่อไดรับมอบหมายใหไปทํางานตางประเทศ 
ภาวะการณที่ยากลําบากของผูจัดการ 

โอกาสการขายทั่วโลก ไดจูงใจองคกรทั้งใหญและเล็กทั่วโลก  แมแตประเทศจีน ที่ซึ่งการ
ขายแบบสงออกไปยังนานาชาติไมไดเปนทางเลือกสําหรับผูจัดการเทาใดนัก ความจริงแลวบางครั้ง
ยังเกิดความทอใจจากกฎระเบียบของรัฐบาล,กฎเกณฑและขอจํากัดทางวัฒนธรรม ส่ิงเหลานี้ไม
เคยหยุดนักธุรกิจชาวจีนที่ประสบความสําเร็จ เชน Pan Yaping 
            โรงงานอุตสาหกรรม ของ Pan The Xingtehao Industrial Corporation ไดเปลี่ยนตัวเอง
จากผูผลิต ของตกแตงวันคริสตมาส ราคาถูก มาเปนบริษัทผลิตเครื่องใชไฟฟามูลคา 100 ลาน
เหรียญสหรัฐ  โรงงานที่ เมืองเซี่ยงไฮ ดูเกาและอยูตามธรรมชาติ แตคนงานที่นั่น ผลิตสนิคาทนัสมยั
ฝกฝนการใชเครื่องมือการประกอบทางไฟฟา เพื่อสงขายตลาดตางๆทั่วโลก ผลิตภัณฑจากโรงงาน
ที่เซี่ยงไฮ และโรงงานตางๆของ Pan ถูกกําหนดสําหรับขายตลาดตางประเทศ โดยเฉพาะอยางยิ่ง 
ยุโรป  อุปกรณไฟฟา เครื่องออกกําลังกายในบาน โคมไฟ เครื่องชารตแบตเตอรี่ เครื่องดูดฝุน และ
เครื่องนวดแผนหลัง เหลานี้เปนสวนหนึ่งของสินคาจากหลายชนิดที่สงขายนอกประเทศจีน 
          แมวาตลาดยุโรปจะทํากําไรใหบริษัทอยางงดงาม แต Pan ยังตองการขยายการขาย และ
มองหาทางเขาไปในตลาดสหรัฐอเมริกา เชนเดียวกับนักธุรกิจขามชาติที่ชาญฉลาด Pan ไม
ตองการเขาตลาดอยางไรทิศทาง เขาควรจะรูอะไรบาง เกี่ยวกับการเมือง กฎหมาย เศรษฐกิจ และ
ส่ิงแวดลอมทางวัฒนธรรม กอนที่จะทดลองขายสินคา ถาเราเปน Pan ขอมูลแบบไหนที่เราตองการ 
เพื่อจะตัดสินใจอยางชาญฉลาดในการบุกตลาดอเมริกา 

คุณควรทําอยางไร 
กรณี The Xingtehao Industrial Corporation  แสดงใหเห็นวา ภาวะไรพรมแดนจะมี

ผลกระทบตอประเภท และขนาดขององคการทั่วโลก ปจจุบันเปนเกมแขงขันแบบใหมสําหรับ
ผูจัดการ เมื่อโลกทั้งโลกกลายเปนตลาดเดียวและเขตแดนประเทศไรความสําคัญ แนวโนมที่



องคการจะเติบโตและขยายจะเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว ตัวอยาง การศึกษาบริษัทผูผลิตสินคาตางๆของ
อเมริกา 1250 บริษัท ที่มีธุรกิจในหลายประเทศ มียอดขายเพิ่มข้ึนเปนสองเทา และมีกําไรมากกวา
บริษัทที่คาขายแตในประเทศ 

การขจัดเขตแดนและสิ่งกีดขวางทางการคา นอกจากจะทําใหเกิดภาวะการณที่ลําบากแลว 
ยังทําใหเกิดปญหาตามมาอีก เชน คูแขงใหมสามารถเกิดขึ้นไดทันที ทุกเวลาทุกที่     ผูจัดการที่ไม
สังเกตการเปลี่ยนแปลงของโลกอยางใกลชิด หรือไมสามารถตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงได
ทันทวงที จะพบคูแขงใหมในตลาดในประเทศ และเกิดความไมมั่นใจในความอยูรอดขององคการ 

ใครเปนเจาของอะไร 
ทางหนึ่งที่จะเขาใจธรรมชาติการเปลี่ยนแปลงของภาวะไรพรมแดน คือ พิจารณาประเทศ

ตนกําเนิดที่ผลิตสินคาที่เราคุนเคย ทานจะประหลาดใจที่พบวาสินคามียี่หอหลายผลิตภัณฑ ที่คิด
วาผลิตโดยบริษัทอเมริกัน กลับไมใช ใหตอบคําถามตอไปนี้  
1. บริษัทแมของ Braun ผูผลิตเครื่องใชในครัวเรือน (เครื่องโกนหนวดไฟฟา เครื่องชงกาแฟและ 
     อ่ืนๆ) ตั้งอยูในประเทศ 
    a. สวิสเซอรแลนด      b. เยอรมัน        c. สหรัฐอเมริกา    d.  ญี่ปุน 
2. บริษัท Bic Pen เปนของประเทศ 
    a. ญี่ปุน                   b. อังกฤษ       c. สหรัฐอเมริกา     d. ฝร่ังเศส 
3. บริษัทที่เปนเจาของ ไอศกรีม Haagen Daz  อยูในประเทศ 
   a. เยอรมัน          b. อังกฤษ            c. สวีเดน                   d. ญี่ปุน 
4. เครื่องโทรทัศน RCA ผลิตโดยบริษัทที่ตั้งอยูในประเทศ 
    a. ฝร่ังเศส                   b. สหรัฐอเมริกา     c. มาเลเซีย                d. ไตหวัน 
5. บริษัทที่เปนเจาของ Green Giant Vegetables คือ 
   a. สหรัฐอเมริกา          b. แคนาดา             c. อังกฤษ                  d. อิตาลี 
6. เจาของ  ช็อคโคแลต Godiva  คือ 
   a. สหรัฐอเมริกา            b. สวิส                  c. เนเธอรแลนด                   d. สวีเดน 
7. บริษัทที่ผลิต Vaseline คือ 
   a.  ฝร่ังเศส                   b. เนเธอรแลนด       c. เยอรมัน              d. สหรัฐอเมริกา 
8. ยีนส  Wrangler ผลิตจากประเทศ 
   a. ญี่ปุน                        b. ไตหวัน                c. อังกฤษ                d. สหรัฐอเมริกา 
9. บริษัทที่เปนเจาของ โรงแรม Holiday Inns มีสํานักงานใหญ ที่ประเทศ 
   a. ซาอุดิอาระเบีย          b. ฝร่ังเศส               c. สหรัฐอเมริกา       d. อังกฤษ 
10. น้ําสม Tropicana เปนเจาของโดย บริษัทที่มีสํานักงานใหญอยูที่ประเทศ 
      a .เม็กซิโก                       b. แคนาดา               c. สหรัฐอเมริกา         d. ญี่ปุน 
(1c-2d-3b-4a-5c-6a-7b-8d-9d-10b) 
 คะแนนทานเปนอยางไรบาง ทานเห็นหรือไมวา สินคามากมายที่เราใชทุกวัน ที่จริงผลิต 
โดยบริษัทที่ฐานไมอยูในประเทศอเมริกา 



 เพื่อเปนการตอกย้ําประเด็นเกี่ยวกับการเขาสูธุรกิจนานาชาติในวันนี้ ดูตารางรายชื่อบริษัท
อเมริกันสวนหนึ่งที่มีรายไดคร่ึงหนึ่งหรือมากกวาจากตางประเทศ จะเห็นไดวา บริษัทเหลานี้เปน
ตัวแทนบริษัทที่มีสินคา ตลาดและอุตสาหกรรมที่แตกตางกัน 



 
บริษัทมสีินทรัพยรวมมากกวา 60 % ของการดําเนนิงานนอกสหรัฐ 

 
ช่ือบริษัท     % ของสินทรัพยจากการดําเนินงาน
นอกสหรัฐ 
 Exxon        76.8 
 Colgate-Palmolive      71.6 
 Manpower       70.8 
 Mobil        67.2 
 Coca-Cola       67.1 
 Pharmacia & Upjohn      66.7 
 Avon Products       65.3 
 Digital Equipment      64.8 
 Gillette        63.1 
 Unisys        63.1 
 IBM        61.3 
Citicorp       60.6 
Crown Cork & Seal      60.1 
ที่มา :  “Buying American, “ Forbes, July 28, 1997, pp. 218-20 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ทัศนคติของทานตอโลกเปนอยางไร 

                    คนเยอรมัน และอิตาลี พูดได 3-4 ภาษา เด็กญี่ปุนสวนใหญ เร่ิมเรียนภาษาอังกฤษ 
ต้ังแตระดับประถมศึกษาตอนตน  ในทางกลับกัน เด็กอเมริกัน สวนใหญเรียนแตภาษาอังกฤษใน
โรงเรียน คนอเมริกันคิดวา ภาษาอังกฤษ เปนภาษาเดียวที่ใชเปนภาษาทางธุรกิจ และไมจําเปนตอง
เรียนภาษาอื่น 

                    การนิยมภาษาเดียว เปนผลมาจากการที่คนอเมริกันเปน parochialism ความคิด
แคบ มองโลกโดดเดี่ยว ไมยอมรับคนที่มีวิถีชีวิตและการทํางานที่แตกตาง ความคิดเห็นแคบแบบนี้
คืออุปสรรค ของผูจัดการอเมริกัน ในขณะที่สวนอื่นๆในโลก พยายามทําความเขาใจประเพณี
ตางชาติและความแตกตางของตลาด ผูจัดการอเมริกัน บอยครั้งจะรูสึกผิดที่ละเลยคุณคาและ
ประเพณีตางชาติ และติดกับความคิด “ ของเราดีกวาคนอื่น”  แตทัศนคติที่เห็นแกตัว ใจแคบ ไมใช
มุมมองเดียวที่ผูจัดการอาจจะมีตอการธุรกิจตางประเทศ ผูจัดการอาจจะมีทัศนคติอยางใดอยาง
หนึ่งในสามแบบ คือ ethnocentric (ชี้นําโดยประเทศแม) polycentric (ชี้นําโดยประเทศที่ไป      
ลงทุน) geocentric (สถานการณโลกชี้นํา) ตารางตอไปนี้จะสรุปประเด็นสําคัญของทัศนคติแตละ
แบบ มาดูกันใหละเอียด 
 



ประเด็นสาํคัญเกี่ยวกับทศันคติ 3 แบบ 
   Ethnocentric                  Polycentric   Geocentric 
ขอดี -โครงสรางไมซับซอน -ความรูครอบคลุม   -ตองรอบรูเร่ืองราวตางๆ  ทั่วโลก 
 -ควบคุมใกลชิดเขมงวด          -ไดรับการสนับสนุนจากรัฐบาล -รักษาดุลยภาพในดานวัตถุประสงค  
                                                  ของประเทศเจาบาน                     ของทัง้ทองถิน่และระดับโลก              
    -เชื่อถือในผูบริหารทองถิน่            -เลือกคนและแนวทางงานที่ดีที่สุด 
                                                   ซึ่งมีขวัญและกําลังใจสูง 
ขอเสีย -ประสิทธิผลนอย -งานซ้ําซอน ลาชา  -ประสบความสําเร็จยาก 
 -ไมยึดหยุน  -ประสิทธิภาพลดลง  -ผูบริหารตองรอบรูทั้ง 2 ดาน 
 -สังคมและการเมือง -กระทบเปาหมายรวม              คือทองถิ่นและระดับโลก 
              เขามามีบทบาทมาก                                   

  
Ethnocentric Attitude เปนทรรศนะแบบ parochialism ที่มีความเชื่อวา วิธีการปฏิบัติงาน

ที่ดีที่สุด ตองเปนของประเทศแม (ประเทศซึ่งมีสํานักงานใหญตั้งอยู) ผูจัดการที่มีทรรศนะแบบนี้ จะ
เห็นวาผูคนในประเทศอื่นๆดอยกวาในประเทศตน จะไมไวใจใหพนักงานตางชาติตัดสินใจเรื่อง
สําคัญหรือดานเทคโนโลยี ขอดีของทรรศนะนี้คือ มีโครงสรางองคการไมซับซอน และผูจัดการ
สามารถควบคุมคนและกระบวนการทํางานไดอยางใกลชิด ขอเสียเมื่อพิจารณาจากการดําเนินงาน
ระดับนานาชาติ คือ ประสิทธิภาพในการตัดสินใจทางการจัดการและการปฏิบัติอาจจะนอยลง 
เนื่องจากผูจัดการไมไดใสใจวาวัฒนธรรมประจําชาติ ตลาด และพนักงานของแตละประเทศ
แตกตางกัน พนักงานไมมีความยืดหยุนในการปฏิบัติงานและไมสามารถใชวิธีการที่ตนเองคิดวาดี
ที่สุดในการปฏิบัติงาน และอาจจะมีกระแสตอตานดานสังคมและการเมืองในประเทศที่ไปลงทุนได 

Polycentric Attitude  เปนทรรศนะที่เชื่อวา ผูจัดการในประเทศเจาบาน (ประเทศที่ไป   
ลงทุน) จะรูวิธีการปฏิบัติงานที่เหมาะสมที่สุด ผูจัดการที่มีทรรศนะนี้จะเห็นวาการดําเนินงานใน
ตางประเทศนั้น แตกตางและเปนเรื่องยากที่จะเขาใจ ดังนั้น ผูจัดการเหลานี้จะปลอยใหแตละพื้นที่
มีอิสระ ใหผูจัดการทองถิ่นเลือกวิถีทางที่ดีที่สุดในการทํางาน ขอดีของทรรศนะนี้ คือ แตละทองถิ่น
สามารถจะมีความรูอยางกวางขวางในการบริหารการตลาด ผูจัดการเหลานี้จะรูสึกผูกพันและมี
จริยธรรมมากกวาผูบริหารที่มาจากประเทศอื่น นอกจากนี้ ประเทศเจาบานจะใหการสนับสนุนถามี
การจางงานคนทองถิ่น ขอเสียคือการที่ประเทศแม “ละวางมือ” ทําใหมีการทํางานซ้ําซอนเกิดขึ้น 
โดยเฉพาะถาองคการมีธุรกิจอยูในหลายประเทศ การซ้ําซอนของงานเปนการใชทรัพยากรที่ไมมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล สุดทาย เปนการยากที่จะรักษาวัตถุประสงคหลัก เนื่องจากให
ความสําคัญในการดําเนินงานตามธรรมเนียมทองถิ่น 

Geocentric Attitude เปนทรรศนะที่มององครวม โดยเลือกใชวิธีการปฏิบัติงานและคนจาก
ทั่วสารทิศ ผูจัดการที่มีทรรศนะแบบนี้ เห็นวาเปนเรื่องสําคัญที่ตองมองในระดับโลก ทั้งในประเทศ
แมและประเทศเจาบาน เร่ืองหลักและการตัดสินใจที่สําคัญตองมองจากวิธีการปฏิบัติและคนที่ดี
ที่สุด โดยไมตองคํานึงถึงที่มา ขอดี คือผูจัดการจะมีความเขาใจในภาพรวม  มีความสมดุลทั้ง



วัตถุประสงคหลักและวัตถุประสงคทองถิ่น สามารถเลือกทางที่ดีที่สุดสําหรับการทํางาน แตการ
พยายามที่จะมีทรรศนะแบบนี้ ก็เปนขอเสียอยางหนึ่ง คือ เปนการยากที่ผูจัดการจะมีความรูทั้ง
ภายในและภายนอกและสามารถใชความรูนั้นไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

การจัดการระดับโลกที่ประสบความสําเร็จตองคํานึงถึงความแตกตางของธรรมเนียม
ประเพณีของแตละชาติ วิธีการจัดการที่ดีในชิคาโกอาจจะไมเหมาะสมในเซี่ยงไฮหรือเบอรลิน       ดู
ตัวอยางในตารางตอไปนี้จะพบวา ความผิดพลาดทางวัฒนธรรมอาจจะเกิดขึ้น ถาผูจัดการ      
ละเลยคุณคาและประเพณีของคนตางชาติและยังเอามาตรฐานของตนเองไปกําหนด  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวอยางความเขาใจผิดอันเกิดจากการมองขามวัฒนธรรม 
 

 คุณทําธุรกิจในเซี่ยงไฮ วันหนึ่งคุณเดินไปตามถนน และเดินผานเพื่อนรวมงานชาว
จีน เขาถามคุณวา “คุณทานขาวหรือยัง” คุณตอบวา “ยัง” เขาจะรีบปลีกตัวไป ทั้ง
ยังมีทาทางอายและรูสึกไมสบายใจ ประโยค “ทาวขาวหรือยัง” เปนเพยีงการทกัทาย
เหมือนกับ “สวัสดี เปนอยางไรบาง” ในสหรัฐ  เปนธรรมเนียมของคนจีนที่จะถามวา
ทองอิ่มหรือยัง หรือชีวิตเปนอยางไรบาง 

 ผูจัดการอเมริกันที่เพิ่งโอนยายไปซาอุดิอาระเบีย ประสบความสําเร็จ ไดเซ็นสัญญา
มูลคา 1 ลานเหรียญสหรัฐกับผูผลิตชาวซาอุฯ ผูแทนซาอุฯ มาถึงที่ประชุมสายหลาย
ชั่วโมง ผูบริหารอเมริกันกลับไมสนใจเร่ืองการมาสาย และตองประหลาดใจและ
โกรธเมื่อทราบวาคนซาอุไมไดมีเจตนาจะเซ็นสัญญานั้น เขาเพียงแตเซ็นตาม
มารยาทเพราะมาสาย 

 ผูบริหารจากเวอรจิเนียตะวันตก ที่ไปประเทศเยอรมันเปนครั้งแรก ลูกคารายใหญ
เชิญเขาไปที่บาน เขามอบกุหลาบแดง 12 ดอก ใหภรรยาเจาของบาน เขามาทราบ
ภายหลังวา ในเยอรมัน ดอกไมเลขคูไมเปนมงคล และกุหลาบแดงเปนสัญลักษณ
ของความรักรุนแรง 

 ผูจัดการชาวเปรูเห็นวาผูบริหารอเมริกันที่ทํางานในเปรู เย็นชาและไมนาไวใจ ทั้งนี้
เพราะเวลาพูดคุยตอหนา คนเอเมริกันจะผละหาง คนอเมริกันไมเขาใจวาเปนธรรม
เนียมปฏิบัติในเปรูและประเทศลาติน ที่จะยืนใกลคนที่จะพูดดวย 

 การยกหัวแมมือข้ึน สําหรับตะวันออกกลาง เปนการแสดงความไมเห็นดวย 
ออสเตรเลียวาหยาบ คนฝรั่งเศสวาตกลง 

 ในตุรกี การกอดอกตอหนาคนอื่นไมสุภาพ 



สภาพแวดลอมที่มีการเปลี่ยนแปลงในยุคโลกาภิวัตน (The Changing Global Environment) 
 ส่ิงที่ ผูบริหารจะตองเผชิญ กับการเปลี่ยนแปลงในยุคโลกาภิวัตนนี้ ส่ิงสําคัญที่เปน
แรงผลักดันในการเปลี่ยนแปลง มี 2 ประการ คือ 
 1. พันธมิตรทางการคาในภูมิภาค   (Regional Trading Alliances) 
 2. องคการแบบโลกาภิวัตน (Global Organizations) 
1.   พันธมิตรทางการคาในภูมิภาค   (Regional Trading Alliances) 
 ในอดีตนั้นการแขงขัน จะอยูในระดับประเทศตอประเทศ เชน สหรัฐอเมริกา กับ ญี่ปุน  
ฝร่ังเศส กับ เยอรมัน หรือ  เม็กซิโก กับ แคนาดา    แตในปจจุบัน ไดเปลี่ยนแปลงไป ดวยการสราง
ความรวมมือทางการคา  และ สัญญาความรวมมือในแตละภูมิภาค ที่เดนชัดมีสหภาพยุโรป รวม  
15 ประเทศในยุโรป  และขอตกลงเปดเสรีทางการคาของ 3 ประเทศในอเมริกาเหนือ 

 สหภาพยุโรป  The European Union  (EU)    
เกิดขึ้นใน เดือน กุมภาพันธ  1992   ประเทศในยุโรป  12 ประเทศ ไดรวมลงนามเซ็น

สัญญารวมกัน ในสนธิสัญญา Maastricht  เปน  European Union (EU)   โดยมีจํานวนประชากร
รวมกันทั้งสิ้นกวา 380 ลานคน  จาก    เบลเยี่ยม  เดนมารก  ฝร่ังเศส  กรีซ  ไอรแลนด  อิตาลี     ลัก
ซัมเบอรก  เนเธอรแลนด  โปรตุเกส  สเปน  สหราชอาณาจักร  และ เยอรมัน  และ ในป ค.ศ 1995  
ไดมีการเขารวมอีก 3 ประเทศ  คือ ออสเตรีย  ฟนแลนด และ สวีเดน 

กอนที่จะเกิด EU แตละประเทศ มีการแขงขัน และกีดกันทางการคา โดยการควบคุม  การ
กีดกันดานภาษี เงินอุดหนุน  นโยบาย และ การคุมครองอุตสาหกรรมในประเทศ แตในปจจุบัน  EU  
มีเพียงตลาดเดียว  ไมมีการแบงแยกชนชาติ  มีการจางงาน  การลงทุน  และทําการคารวมกัน   การ
เดินทางไปมาระหวางประเทศทําไดสะดวก โดยใชกระดาษเพียงแผนเดียว เปาหมายสูงสุดของ EU 
คือมีอัตราศุลกากรเดียวกัน และมีนโยบายอุตสาหกรรมและการคาเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน เงินสกุล
เดียวและธนาคารกลาง อยางไรก็ตาม ยังคงตองใชเวลาอีกหลายปจึงทําใหเปนยุโรปเดียวโดย
สมบูรณ ตัวอยางเชน ยังตองมีการเจรจาอีกหลายรอบเพื่อจะตั้งเงินสกุลเดียว-ยูโร มีแผนวาในป 
2002 ธนบัตรและเงินยูโรจะแทนที่เงินสกุลอ่ืนๆภายในระยะเวลา 6 เดือน 

แรงผลักดันแรกที่ทําใหเกิด EU คือสรางอํานาจการแขงขันกับอุตสาหกรรมของ
สหรัฐอเมริกาและญี่ปุน การที่แตละประเทศสรางขอกีดกันกันและกัน ทําใหไมสามารถพัฒนา
อุตสาหกรรมในยุโรปใหกวางขวางไดเหมือนกับสหรัฐอเมริกา  EU ทําใหบริษัทในยุโรปมีชองทาง
เขาตลาดที่กลายเปนตลาดที่ใหญและรํ่ารวยที่สุดตลาดหนึ่ง 

สหภาพยุโรป สามารถเขาสูการแขงขันมากขึ้น โดยสนับสนุนใหกลุมธุรกิจในยุโรป รวม
บริษัทและหาพันธมิตรใหมๆ เพิ่มข้ึน  จากทั้งในและนอกภูมิภาค  ลงทุนอุตสาหกรรมตางๆ เชน 
การสื่อสารโทรคมนาคม  เครื่องมือกล  อวกาศ ยา  ธนาคาร ยานยนต  คอมพิวเตอร  และอาหาร
เครื่องดื่ม ส่ิงนี้เองทําใหอเมริกาตองเผชิญหนาการทาทายจากยุโรป 

ประเทศในสวนกลาง และ ตะวันออกของยุโรป ทั้งที่พัฒนาแลว และกําลังพัฒนา เร่ิมเขาสู 
EU มากขึ้น    ในป 2000   เศรษฐกิจในยุโรปจะเติบโต  มีประชากรรวมกันกวา  425 ลานคน  จาก 



21 ประเทศ  ดวยจํานวนมูลคาสินคาถึง  7.8 ลาน ลาน เหรียญสหรัฐ ยุโรปจะกลายเปนตลาด
เศรษฐกิจที่ใหญที่สุดในโลก 

 เขตการคาเสรีอเมริกาเหนือ  North American  Free Trade Agreement (NAFTA) 
 ขอตกลง NAFTA  เกิดขึ้นเมื่อ  21 สิงหาคม 1992  โดย 3 ประเทศรวมกัน  คือ  เม็กซิโก  
สหรัฐอเมริกา และ แคนาดา    ตลาดซึ่งมีผูบริโภค รวมกันถึง  363 ลานคน   เศรษฐกิจมูลคา
มากกวา  7  ลานลานเหรียญสหรัฐ 
 NAFTA เร่ิมมีผลต้ังแต 1 มกราคม 1994  ยกเลิกสิ่งกีดขวางสําหรับการคาเสรี คือพกิดัภาษ ี
การขออนุญาตนําเขา อากร ในสามประเทศ NAFTA ไดรับการวิจารณและชัยชนะในเวลาเดียวกัน 
คนเห็นดวยกับการใหความสําคัญของประโยชนระยะยาวจากการสรางงาน การพัฒนาตลาด  และ
การเพิ่มมาตรฐานความเปนอยู ผูตอตานเตือนวา การที่งานตกอยูในมือคนเม็กซิกันเปนการทําลาย
ธุรกิจคนอเมริกันและทําใหคนอเมริกันวางงาน นักอนุรักษส่ิงแวดลอมกลัววา น้ํา อากาศเสียและ
ขยะพิษเพิ่มข้ึน เกิดจากมาตรฐานหยอนยานของรัฐบาลเม็กซิโก 

 สมาคมประชาชาติเอเชียตะวันออกเฉียงใต  
     Association of Southeast Asian Nations (ASEAN) และ Other Asian Developments 

 ในอนาคต เอเชีย โดยเฉพาะ เอเชียตะวันออกเฉียงใตจะกลายเปนภูมิภาคที่การ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจสูงสุด ภูมิภาคนี้จะทวีความสําคัญทางดานเศรษฐกิจและการเมือง จน
สามารถแขงขันไดกับ NAFTA และ  EU ปจจุบัน ASEAN มี 10 ประเทศ ไดแก บรูไน อินโดนีเซีย 
มาเลเซีย ฟลิบปนส สิงคโปร ไทย เวียดนาม เมียนมาร กัมพูชา และลาว  ASEAN มีอัตราการ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจเฉลี่ย 7.6 % ในป 1997 และมีประชากรเกือบ 500 ลานคน และมูลคา
ทางเศรษฐกิจเกือบ 1 ลานลานเหรียญสหรัฐในป 2000 แนวโนมอํานาจทางเศรษฐกิจของภูมิภาคนี้
ในศตวรรษหนา ทําใหนักการเมืองและรัฐบาลเริ่มมีการพูดคุยจะตั้ง TAFTA ซึ่งจะรวมทั้ง EU และ
NAFTA เขาดวยกัน  
 เหตุการณสําคัญทางประวัติศาสตรและเศรษฐกิจอีกเหตุการณในเอเชีย ที่ดูจะสงผล
กระทบตอการจัดการในองคการระดับโลก คือการที่ฮองกงคืนสูจีน เมื่อวันที่ 1 กรกฎาคม 1997 
แมวาผลกระทบระยะยาวจากเหตุการณนี้ยังไมสามารถเห็นไดชัดเจน แตแนนอนวา จีนจะเปน
แรงผลักดันทางเศรษฐกิจที่สําคัญในอนาคต  
 
2. องคการแบบโลกาภิวัตน (Global Organizations) 
 แบงออกเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

2.1 A Multinational Corporation (MNC) บริษัทขามชาติ คือ บริษัทซึ่งดําเนินธุรกิจ
ระหวางประเทศมากกวาหนึ่งประเทศในเวลาเดียวกัน แตบริหารงานทุกแหงโดยมี
ฐานอยูที่ประเทศแม (home country) ซึ่งแสดงใหเห็นแนวคิดแบบ Ethnocentric 

2.2 A Transnational Corporation (TNC) บริษัทระดับโลก คือ บริษัทที่ดําเนินธุรกิจ
ระหวางประเทศมากกวาหนึ่งประเทศในเวลาเดียวกัน แตกระจายอํานาจหนาที่ใน
การตัดสินใจใหกับประเทศทองถิ่นที่ดําเนินธุรกิจอยู ซึ่งแสดงใหเห็นถึงแนวคิดแบบ 
Polycentric 



2.3 Borderless Organization องคการแบบไรพรมแดน เปนองคการระดับโลกที่ไม
คํานึงถึงขอบเขตสภาพทางภูมิศาสตรของแตละประเทศ ซึ่งโครงสรางทางการบริหาร
จะเปนแบบโลกาภิวัตน หรือระดับโลก นั่นคือแนวคิดแบบ Geocentric  

ธุรกิจตางประเทศเกิดขึ้นมานานพอสมควรแลว บริษัท ซีเมนต เรมิงตัน และซิงเกอรตาง
ขายผลิตภัณฑไปตางประเทศมาตั้งแตศตศวรรษที่ 19 บริษัทฟอรด มอเตอร ตั้งสาขาตางประเทศ
สาขาแรกในฝรั่งเศสในป 1908  ชวงป 1920 บริษัทเฟยต ยูนิลิเวอร เชลล กลายเปนบรรษัทขาม
ชาติ มาจนกลางป 1960 Multinational Corporations (MNC) บรรษัทขามชาติกลายเปนเรื่อง
ธรรมดา MNC หมายถึง บริษัทที่ลงทุนธุรกิจในสองประเทศหรือมากกวา แตฐานอยูในประเทศแม 
และเติบโตจากการทําการคาตางประเทศ MNC มีลักษณะเนนการควบคุมจากประเทศแม มี
ทัศนคติแบบ ethnocentric ในการจัดการธุรกิจขององคการ 
 เมื่อกระแสโลกาภิวัตนมีมากขึ้น ไดเกิดรูปแบบองคการที่มีลักษณะเปนองคการระหวาง
ประเทศมากขึ้น คือ Transnational Corporations (TNC)  ความสําเร็จการจัดการในตางประเทศ
ไมไดมาจากการควบคุมจากประเทศแม การตัดสินใจขึ้นอยูกับผูบริหารในทองที่ จางคนทองถิ่นมา
บริหารในแตละประเทศ ผลิตภัณฑหรือกลยุทธการตลาดเปนไปตามวัฒนธรรมทองถิ่น (ทัศนคติ
แบบ polycentric) ยกตัวอยางเชน บริษัทเนสทเล มีธุรกิจกิจอยูทั่วโลก เปนบริษัทอาหารที่ใหญ
ที่สุดในโลก แตผูจัดการจะปรับสินคาของบริษัทใหเขากับผูบริโภค ดังนั้น ในยุโรป เนสทเลขาย
สินคาที่ไมมีขายในอเมริกา หรือลาตินอเมริกา หรืออยางบริษัท ฟริโตเล บริษัทยอยของเปบซี่ มัน 
Dorito ในอังกฤษที่มีรสชาติและสวนผสมที่แตกตางจากในอเมริกาและแคนาดา 
 บริษัทใหญๆและมีชื่อเสียงอีกหลายบริษัทกําลังปรับปรุงโครงสรางการจัดการไปสูสากล
มากขึ้น เรียกวา Borderless Organization  เปนวิธีการเขาสูธุรกิจระดับโลกโดยใชทรรศนะ 
geocentric ยกตัวอยาง IBM ยกเลิกโครงสรางองคการที่ฐานอยูในประเทศเปนการแบงเปนกลุม 
อุตสาหกรรม 14 กลุม บริษัทฟอรด จะเพิ่มแผนกการผลิตรถลาตินอเมริกันและเอเชีย Bristol-
Myers เปลี่ยนเปนเนนการขายในตางประเทศและแตงตั้งผูบริหารดูแลยาที่ขายทั่วโลก เชน 
Bufferin Excedrin การเคลื่อนตัวสู borderless organization นี้เปนความพยายามขององคการที่
จะเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการแขงขันในตลาดโลก 
 แมวาผูบริหารของบริษัทขามชาติไมวาจะมีรูปแบบ MNC, TNC หรือ  Borderless 
Organization ก็ตาม  เชื่อวาการทําธุรกิจในตางประเทศในลักษณะเปนธุรกิจขามชาติ นั้น จะชวย
ใหการทําธุรกิจมีประสิทธิภาพ  และประสิทธิผลเพิ่มข้ึน  แตนักการเมืองและประชาชนใน
สหรัฐอเมริกา กลับไมเชื่อตามนั้น เนื่องจากพวกเขาเห็นวาการมีสินคาจาก ญี่ปุน เม็กซิโก หรือจีน  
เขามาขายในอเมริกาเพิ่มข้ึนจะเปนการแยงงานจากคนอเมริกันเพิ่มข้ึน พวกเขาจึงใหการสนับสนุน
นโยบายซื้อสินคาคนอเมริกัน “Buy American”  แตจริงๆแลว สินคาตางชาติที่คนเหลานั้นทําการ
ตอตานอยูนั้น เปนสินคาที่ผลิตในอเมริกาทั้งสิ้น เชน รถตักดิน  ที่ขายโดยบริษัท Komatsu ซึ่งเปน
บริษัทญี่ปุนนั้น ผลิตในรัฐ Illinois แตรถตักดินเหมือนกันที่ขายในนามยี่หอ  John Deere ผลิตโดย
บริษัท Hitachi  ในประเทศญี่ปุน พนักงานชาวอเมริกันที่อยูในโรงงานของ Mercedes Benz ใน
เมือง  Vance รัฐ Alabama ทําการผลิตรถสปอรตในชื่อ  Mercedes และโทรทัศนยี่หอ  Sony  ที่



ขายในอเมริกาผลิตใน  California  สวนผูผลิตโทรทัศนยี่หอ  Zenith  ซึ่งเปนของอเมริกา กลับผลิต
สินคาดังกลาวที่ประเทศเม็กซิโก จากตัวอยางดังกลาวจะเห็นวา ยี่หอสินคาของประเทศหนึ่ง       ไม
สามารถบอกไดอีกตอไปวาผลิตในประเทศนั้นหรือไม อาจจะผลิตในประเทศอื่นก็ได บริษัท
อยางเชน  Hoescht  Toyata  และ  Siemens จางพนักงานหลายพันคนเขามาทํางานกับบริษัทที่
อยูในประเทศสหรัฐอเมริกา ในขณะเดียวกัน บริษัทอยาง  Coca-Cola  Exxon  EDS และ  
Citicorp  จางพนักงานหลายพันคนในที่ตางๆ ทั่วโลก ดังนั้นวลีที่กลาววา “ใหซื้อสินคาของคน
อเมริกัน”  หรือ  “Buy American”  แสดงใหเห็นถึงแนวความคิดเกาลาสมัยและเปนแนวความคิดที่
ลมเหลว ตอการกาวทันโลกในภาวะที่ส่ิงแวดลอมมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาดังในปจจุบัน 
องคการจะกาวไปสูการเปนองคการระหวางประเทศไดอยางไร 
 ขั้นที่ 1  : Passive Response ผูบริหารจะใชวิธีการผลักดันตัวเองไปสูการทําธุรกิจ
ระหวางประเทศโดยการสงออกสินคาและบริการของบริษัท ซึ่งรูปแบบนี้จะเรียกวาเปน  “ passive 
step”  ซึ่งบริษัทจะมีความเสี่ยงต่ํา เพราะผูบริหารไมตองใชความพยายามในการทําตลาดมากนัก  
จะสงสินคาไปขายก็ตอเมื่อมีคําสั่งซื้อสินคาจากตางประเทศเขามา วิธีการนี้เปนวิธีแรกและวิธีเดียว
ที่ธุรกิจประเภท mail-order ใชในการทําธุรกิจ 
 ขั้นที่ 2 : Initial Overt Entry  ผูบริหารมีความมุงมั่นมากขึ้นในการที่จะขายสินคาใน
ตางประเทศหรือผลิตสินคาในโรงงานที่อยูในตางประเทศ แตยังไมไดมีการดําเนินงานใดๆ ในการ
นําพนักงานของบริษัทเขาไปดําเนินธุรกิจในตางประเทศโดยตรง ในดานการขายระยะที่ 2 นี้ จะสง
พนักงานของบริษัทเขาไปพบลูกคาตางประเทศในรูปแบบ business trip เทานั้น 

ขั้นที่ 3 : Established International Operations ผูบริหารมีความตั้งใจอยางแนวแนที่จะ
ทําธุรกิจโดยใหความสําคัญกับตลาดตางประเทศ ผูบริหารสามารถทําเรื่องดังกลาวไดในหลายๆ วิธี  
เชนขายลิขสิทธิ์ (License) หรือสัมปทาน (Franchise) ใหกับบริษัทอื่นเพื่อใชสิทธิในยี่หอ 
เทคโนโลยี  หรือสินคาของบริษัท  ซึ่งวิธีการนี้จะใชมากกับธุรกิจทางดานยา เภสัชกรรม และ 
Fastfood  เชน พิซซาฮัท  การรวมลงทุนอาจอยูในรูปของกิจการรวมคา (Joint ventures) หรือ
บริษัทในตางประเทศและภายในประเทศอาจจะรวมทุนกันในการพัฒนาสินคาใหม หรือสราง
โรงงานใหมในอีกประเทศหนึ่ง ซึ่งบางทีเราจะเรียกวาการเปนพันธมิตร (Strategic Alliances) ก็ได  
การรวมกันทําธุรกิจนี้จะชวยใหเกิดความรวดเร็ว และประหยัดมากขึ้นในการทําธุรกิจระหวาง
ประเทศ ซึ่งดีกวาการทําธุรกิจดวยตัวเองเพียงลําพัง ตัวอยางที่เราเห็นไดชัดเร็วๆ นี้คือ การทําธุรกิจ
รวมกันระหวาง British Airways  กับ American Airlines ระหวาง  Polaroid  กับ  Minolta  และ  
Nestle กับ  General mills  ประการสุดทาย คือการที่ผูบริหารตัดสินใจยอมรับภาระผูกพันมากที่สุด
เมื่อกิจการจัดตั้งบริษัทยอยในตางประเทศ (Foreign Subsidiary) ซึ่งอาจเปนในรูปบริษัทขามชาติ 
(MNC – Domestic Control) บริษัทระดับโลก (TNC – Foreign Control หรือองคการแบบไร
พรมแดน (Borderless Organization – Global Control)  

องคกรจะทําธุรกิจในตางประเทศไดอยางไรบาง 
 
      ข้ันที่ 1         ข้ันที่ 2                          ข้ันที่ 3  



     Passive  Response           Initial  Overt  Entry       Established  International Operations 
    (เร่ิมรุกเขาสูตลาดตางประเทศ)   (การกอต้ังหนวยงานในตางประเทศ) 
 
          บริษัทลูกใน 
          ตางประเทศ 
             กิจการรวมคา  
            จางตัวแทนในตางประเทศ      Joint Ventures  
        สงออกสินคา                    หรือทําสัญญาการผลิตสินคา                   
      ไปยังตางประเทศ               กับผูผลิตในตางประเทศ             การใหลิขสิทธิ์และสัมปทาน 
                    (Licensing & Franchising) 
 
 
 
 
การบริหารงานในสภาพแวดลอมในตางประเทศ 
 ผูบริหารที่ตองไปเผชิญสภาพแวดลอมในตางประเทศที่แตกตางไปจากเดิมจะตองคํานึงถึง
ปจจัยตางๆ ดังตอไปนี้  
สภาพแวดลอมทางดานกฎหมาย และการเมืองของแตละประเทศ 
 ผูบริหารในสหรัฐอเมริกา จะคุนเคยกับระบบกฎหมายและการเมืองในแบบหนึ่ง ซึ่งไมคอย
มีการเปลี่ยนแปลงมากนัก รวมทั้งระบบกฎหมายและการเมืองมีเสถียรภาพดี การเลือกตั้งเปนไป
ตามวาระ และแมจะมีการเปลี่ยนแปลงพรรคการเมืองที่มีอํานาจในสภาพ แตนโยบายตางๆ       ไม
คอยมีการเปลี่ยนแปลง ซึ่งสภาพแวดลอมดังกลาวทําใหการคาดการณเร่ืองตางๆ ในอนาคต
คอนขางถูกตอง ซึ่งเหตุการณนี้จะไมเกิดขึ้นในอีกหลายๆ ประเทศ  
 หลายๆ ประเทศมีการเปลี่ยนแปลงรัฐบาลบอยครั้ง เชนอเมริกาใต และประเทศใน      แอฟ
ริกาบางประเทศมีรัฐบาลถึง 6 ชุด ในแตละป แตละรัฐบาลใหมก็จะมีกฎระเบียบใหมๆ ออกมา 
เปาหมายของรัฐบาลแรกอาจจะสนับสนุนและสงเสริมธุรกิจภายในประเทศ แตรัฐบาลชุดตอมา
อาจจะใหความสําคัญกับการคาเสรี  ดังนั้นผูบริหารของบริษัทที่อยูในประเทศเหลานี้ จะเผชิญกับ
ความไมแนนอนสูง  เนื่องมาจากเหตุผลทางการเมือง การแทรกแซงทางการเมืองในธุรกิจมักจะเกิด
ข้ึนกับหลายๆ ประเทศในเอเซีย เชน  Anoa Dussol-Perran เร่ิมใหบริการขนสงผูโดยสารดวย
เครื่องบิน เฮลิคอปเตอร ในประเทศเวียดนาม แมจะมีความยุงยากในเรื่องตองใชเอกสารจํานวน
มาก และรัฐบาลทํางานชา  แตเธอก็มุงมั่นและมีเปาหมายที่จะขยายธุรกิจตอไป  
 ในตางประเทศมักหยอนยานในเรื่องกฎหมายเกี่ยวกับฉลากผลิตภัณฑ ผูจัดการแผนก
ผลิตภัณฑในบริษัทยาสหรัฐ มีความรับผิดชอบเกี่ยวกับกําไรของผลิตภัณฑยาใหม ซึ่งมีผลขางเคียง
รุนแรงแตไมเปนอันตรายถึงตาย การระบุจขอมูลเพิ่มเติมไวในฉลากหรือไวในเอกสารประกอบในหอ



ผลิตภัณฑ จะทําใหทราบถึงตนทุนผลิตภัณฑ สวนแบงกําไร คุณจะทําอยางไร ทําไม อะไรสําคัญ
สําหรับการตัดสินใจของคุณ 
 สภาพแวดลอมทางกฎหมายและการเมืองทีไมแนนอน ยอมมีผลกระทบตอผูจัดการ เปน
ความจริงที่วา ในประเทศที่มีสังคมและการเมืองตางจากสหรัฐอเมริกา มีความสําคัญมาก ผูจัดการ
ตองยอมรับวา ถาผูจัดการเขาถึงความแตกตางดังกลาวก็จะทําใหการดําเนินงานและโอกาสยังคงมี
อยู ยกตัวอยางความแตกตางของกฎหมายวาดวยความลับทางการผลิต ขอหามทางการคา เงือ่นไข
ในการทํางาน การจายสินบน สิทธิสวนบุคคล สิทธิคนงาน เปนตน 
สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ (The Economic Environment)   
 ผูจัดการในระดับภูมิภาค (Global Manager) มีความรูเกี่ยวกับความสัมพันธในดาน
เศรษฐศาสตร ซึ่งผูจัดการในระดับประเทศที่ตนติดตออยูไมมี เชนอัตราแลกเปลี่ยน อัตราเงินเฟอ
และนโยบายภาษีตางๆ 
 บริษัทในระดับภูมิภาค สามารถสรางกําไรอยางมโหฬาร ข้ึนอยูกับความแข็งคาของเงินตรา
ภายในประเทศของตนและของประเทศซึ่งประกอบการ การลดคาเงินมีผลกระทบตอกําไรของ
บริษัท การแข็งคาของเงินตราตางประเทศมีผลตอการตัดสินใจของผูจัดการ ตัวอยางเชน บริษัทGM 
ไดนําเขา Geo Storm จากประเทศญี่ปุน แตไดตัดสินใจที่จะหยุดนําเขาเมื่อคาเงินญี่ปุน แตได
ตัดสินใจที่จะหยุดนําเขาเมื่อคาเงินญี่ปุนแข็งคาขึ้นเมื่อเทียบกับคาเงินดอลลารสหรัฐอเมริกา ทําให
การนําเขาไมเปนการประหยัด 
 อัตราเงินเฟอในแตละภูมิภาคในโลกนี้จะแตกตางกันไป ตัวอยางเชน ในประเทศเล็กๆอยาง
โบลีเวีย อัตราเงินเฟอเคยถึง 26,000 % ในประเทศที่ใหญกวาและมีอุตสาหกรรมมากกวาเชน 
บราซิล อัตราเงินเฟอในบางครั้งถึง 2,700 % อัตราเงินเฟอมีความสําคัญตอราคาวัตถุดิบ        
คาแรงงานและคาใชจายอื่นๆและบริษัทสามารถเพิ่มราคาสินคาหรือบริการได 
 นโยบายภาษีตางๆเปนสิ่งที่ผูจัดการระดับภูมิภาคตองคํานึงถึง ในบางประเทศมี           ขอ
หามมากกวาในประเทศของตน ในบางประเทศมีขอผอนปรนมากกวา กฎเกณฑภาษีในแตละ
ประเภทจะแตกตางกัน ผูจัดการจะตองมีความรูในเรื่องกฎเกณฑทางภาษีในประเทศที่ตนจะเขาไป
ดําเนินการ โดยอยางนอยที่สุดจะตองรูภาษีทั้งหมด 
สภาพแวดลอมทางวัฒนธรรม (The Cultural Environment)  
 เปนเรื่องเกี่ยวกับความแตกตางของวัฒนธรรมของแตละประเทศ วัฒนธรรมประชาชาติ 
เปนเจตคติและมุมมองของบุคคลในประเทศนั้นรวมกันกําหนดขึ้น และเปนตัวกําหนดพฤติกรรม
และความคิดเห็นตางๆ Greet Hofstede ไดทําการศึกษาวิจัยพบวา วัฒนธรรมของชาติมีอิทธิพล
ตอคานิยมและเจตคติของพนักงานอยางมาก จึงไดเสนอแนวคิดเพื่อเขาในในความแตกตางระหวาง
วัฒนธรรมของชาติ ดังนี้ 

• ปจเจกชน (Individualism) VS กลุมบุคคล (Collectivism) เปนการยึดหลักการดูแล
ผลประโยชนสวนตนและครอบครัว ตรงกันขามกับการคาดหวังสมาชิกในกลุมจะดูแล
และปกปองตนได ลักษณะคนอเมริกันเปน Individualism ตางคนตางอยู สวนคน
เอเซียจะเปนแบบ collectivism จะเนนในเรื่องหมูคณะ 



• ชองวางของอํานาจ (Power Distance) เปนการที่สังคมยอมรับความไมเทาเทียมกัน
ในดานการแบงสรรอํานาจในสถาบันและองคการตาง ๆ 

• การหลีกเลี่ยงความไมแนนอน (Uncertainty Avoidance) คือระดับของมาตรฐานทาง
วัฒนธรรมที่บุคคลจะสามารถอดทนตอความเสี่ยง และพฤติกรรมที่ไมเปนรูปแบบได
แคไหน 

• คุณภาพชีวิต (Quality of Life or Femininity) VS วัตถุนิยม (Quantity of Life or 
Masculinity) วัตถุนิยมคือคานิยมทางสังคมที่ยึดติดกับวัตถุเปนหลัก สวนคุณภาพชีวิต
เนนสัมพันธภาพและการอยูรวมกันกับผูอ่ืน การกินดีอยูดีของสังคม 

ความแตกตางทางดานวัฒนธรรมของชาติตางๆ ที่ผูบริหารไมสามารถปรับตัวเขากับ
วัฒนธรรมนั้นไดเรียกวา Culture Shock เปนความรูสึกสับสน ไมคุนเคย รวมทั้งสภาพจิตใจที่ตอง
ปรับเปลี่ยนอยางมากเนื่องจากวัฒนธรรมใหม 

วิธีการปฏิบัติตามแนวการบริหารงานแบบญี่ปุน แตกตางอยางมากจากการบริหารงานใน
ประเทศสหรัฐอเมริกา ทฤษฎี Z จึงเกิดจากการเลือกวิธีการปฏิบัติทางการบริหารแบบญี่ปุน มา
ประยุกตใชกับบริษัทของอเมริกันบางบริษัท 

ในขณะที่พื้นฐานทางการบริหารไดถูกนําไปใชในประเทศตางๆ กัน แนวปฏิบัติไดนํามาซึ่ง
หนาที่ทางการบริหารจึงแตกตางไปในบริษัททองถิ่น และบริษัทระหวางประเทศ ตัวอยาง เชน ใน
บริษัทตางประเทศ การวางแผนจะมีข้ึนโดยคํานึงถึงตลาดในทั่วโลก การจัดองคการตองมีโครงสราง
แบบที่ใชไดทั่วโลก ดานการจัดคนเขาทํางาน การบริหารบุคคลจะตองคํานึงถึงแรงงานของทั่วโลก
มารวมกัน สวนการชักนําในวัฒนธรรมที่แตกตางกันจะตองนํามาพิจารณา และในเรื่องการควบคุม
ความตองการที่แตกตางกัน เชน ขอกําหนดในเรื่องภาษีในแตละประเทศ ก็จําเปนตองพิจารณาดวย
เชนกัน 

การบริหารเปรียบเทียบ (Comparative Management) เปนการศึกษาและวิเคราะหการ
บริหารในสภาวะการณที่แตกตางกัน และเหตุผลซึ่งกิจการไดแสดงถึงผลการปฏิบัติงานที่ตางกันใน
แตละประเทศ การบริหารหรือการจัดการเปนสวนประกอบที่สําคัญ เพื่อบรรลุถึงความเจริญเติบโต
ทางเศรษฐกิจ พื้นฐานทางการจัดการ (แนวความคิด, ทฤษฎี, และหลักการ) จะเปนไปตามหลัก
สากล แตพื้นฐานที่นํามาใชแตกตางกันอยางมากในประเทศตางๆ เปนเรื่องของการรูวิธีการวา
จะตองปฏิบัติอยางไร เพื่อนําไปใชในประเทศตางๆ เหลานั้น 
การเปนผูบริหารธุรกิจทั่วโลก 
 บทบาทอะไรที่ผูบริหารธุรกิจปฏิบัติในประเทศทั่วโลก มันทําความสําคัญใหกับระบบ
เศรษฐกิจอยางนั้นหรือ ผูบริหารธุรกิจไดแบงปนระบบใหครอบคลุมใหเหมือนกันของอุปนิสัยและ
ลักษณะหรือ ซึ่งจะเห็นไดถาเราสามารถตอบคําถามเหลานี้ได 
 คอนขางงายของการมีทุนเพียงพอที่จะนําไปใชสําหรับการเริ่มตน และทัศนะคติที่จะ
สงเสริมหุนสวนใหม  และอดทนอดกลั้น ทําใจในธุรกิจที่ลมเหลว  อาจจะนําพาคุณเชื่อวาผู
บริหารธุรกิจสหรัฐสนใจที่นี่มากกวาที่อ่ืนในโลก  อยางไรก็ตามนั่นไมใชกรณี  ประเทศในยุโรป
ทั้งหมด  ธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลางมีการปฏิบัติเสมอ  มากกวาบทบาทสําคัญของผูจัดหางาน



ของธุรกิจขนาดเล็กในสหรัฐ และบทบาทนั้นก็กําลังเจริญเติบโตในชาติยุโรปทั้งหมด  ในสิ่งที่นําเขา
ไปธุรกิจขนาดเล็กในยุโรปถูกเปลี่ยนแปลงการดําเนินธุรกิจ ไมนานกวาที่ธุรกิจขนาดเล็กจะพึงพอใจ
ที่จะอยูอยางขนาดเล็ก  หลาย ๆ ธุรกิจเขาสูการแขงขันกับกลุมประเทศทางตะวันออก  นักธุรกิจใน
ภูมิภาคเอเซียทําอะไรบาง  ถึงแมวาสถิติตัวเลขและความสําคัญของขาวและหุนสวนเล็ก ๆ ใน    
เอเซียจะหามาไดยาก  ผูเชี่ยวชาญทั้งหมดเชื่อวา ผูบริหารธุรกิจกําลังรุงเรืองในภูมิภาคนี้เชนกัน  
ตัวอยางในแผนดินใหญจีน  ผูบริหารธุรกิจเสี่ยงภัยกําลังโตขึ้นมาจากการจัดอันดับ ซึ่งเปนอันดับ
เล็ก ๆ ในหลาย ๆ ประเทศ  นักวิจัยประเมินวามีธุรกิจขนาดเล็กในจีนประมาณ 20.8 ลานคน            
ผูบริหารธุรกิจไดปรากฏทํากิจกรรมในทุกภูมิภาคทั่วโลก 
 นักธุรกิจทั่วโลกไดแสดงระบบบุคลิกนิสัยที่เหมือนกันหรือไมใช  จากการศึกษาพบวา     นัก
ธุรกิจในหลาย  ๆ ประเทศ มีรูปแบบแตกตางกัน  ในการประสบความสําหรับของพวกเขา        
ตัวอยางโดยเฉพาะนักธุรกิจไอริช กับการจัดการองคการและการงวางแผนที่แข็งแกรง ธุรกิจเพื่อ
ประชาชน และดําเนินธุรกิจตามกระบวนการจัดการในคําสั่งแบบนั้น   แนวคิดชาวรัสเซียสนับสนุน
กระบวนการจัดการธุรกิจและการจัดองคการและการวางแผน การนําผลิตภัณฑที่มีชื่อเสียงของ
อเมริกันเขามา ธุรกิจกับประชาชน และการขายและการตลาด การจัดองคการและการวางแผน  นัก
ธุรกิจฮังการี  เห็นวาความเขทมแข็งของพวกเขาอยูที่การปฏิบัติตอประชาชน  การสิ่งใหมๆ เขามา
และการวางแผน  บางสิ่งบางอยางในการเรียนที่แสดงใหเห็น  อาจจะอธิบายไดโดยวัฒนธรรมที่
หลากหลายของนานาชาติ ของประเทศตาง ๆ  
คุณพรอมจะไปทํางานตางประเทศหรือไม 

องคการจะตกลงใจทําอยางไร  ซึ่งลัทธิเสรีภาพความเปนอิสระจะสงผลกับงานที่ไดรับ    
ทั่วโลก แบบฉบับการตัดสินใจอยูบนพื้นฐานของหลักการคัดเลือกพนักงานซึ่งมีอิทธิพลโดย
ประสบการณและขอผูกมัดของบริษัท  ถึงกระบวนการจัดการทั่วโลก  ตามรายการในตาราง 4-6  
เปนหลักเกณฑเฉพาะ  หลาย ๆ อยางซึ่งถูกนํามาใชโดยองคการทั่วโลกจาก  ออสเตรเลีย  สหรัฐ  
อังกฤษ  แคนาดา  ฝร่ังเศส   นิวซีแลนด และเอเซีย  ในการตัดสินใจคัดเลือกพนักงานทั่วโลกอยาง
เห็นไดชัด  ทักษะทางเทคนิค เปนความสําคัญสําหรับความสําเร็จในงานที่ไดรับนอกประเทศ  แต
ทักษะอื่น ๆ เชน ภาษา ลักษณะนิสัยที่ออนโยน  ยืดหยุน การปรับตัวของครอบครัว เปนสิ่งที่
ตองการเชนกัน  คุณสามารถเห็นไดจากรายการซึ่งทั้งเทคนิคและปจจัยเกี่ยวกับมนุษยซึ่งถูกนํามา
พิจารณาเสมอ  องคการที่ไมนําทั้ง 2 อยางมาพิจารณาก็เหมือนกับเปนประสบการณที่จัดอันดับวา
ลมเหลวในการสงพนักงานไปรับงานทั่วโลก 

 
 
 
 
 

 

หลักเกณฑสาํหรับการตัดสินใจคัดเลือกพนักงาน 
                                                                                 ผูจัดการ                  ผูจัดการ                      ผูจัดการ     



                                                                               ออสเตรเลีย    ผูอพยพไปอยูตางประเทศ         เอเซีย 
                                                                   N=47                 N=52                      N=15 
1. ความสามารถในการปรับตัว   1                            1                                  2 
2.  ความสามารถทางชางเทคนิค                                     2                           3                                  1 
3.  ความสามารถในการปรับตัวของคูสมรสและครองครัว  3                           2                                  4 
4.  ทักษะในการติดตอสัมพันธกัน                                    4                           4                                  3 
5.  ปรารถนาที่จะทําประโยชนกับตางชาติ                        5                           5                                  5  
6.  มีประสบการณตางประเทศ                                        6                           7                                  7 
7.  มีความเขาใจในวัฒนธรรมของประเทศ                        7                           6                                  6 
8.  ใบประกาศทางวิชาการ                                               8                           8                                 8 
9.  มีความรูทางดานภาษาของประเทศ                             9                           9                                  9 
10.  เขาใจในวัฒนธรรมพื้นบานของประเทศ                   10                          10                                 10 
 
 เมื่อคัดเลือกพนักงานที่จะดํารงตําแหนงผูบริหารในตางประเทศไดแลว มีปจจัยหลายอยาง
ทั้งในดานขอมูลสวนตัว ขอมูลขององคกรที่จะตองใชพิจารณาความเหมาะสมในการมอบหมายงาน 
และปรับปรุงบุคลากรใหมีความเหมาะสมในการทํางาน  

หัวขอหลักในการปรับปรุงบุคลากร คือ การเตรียมตัวลวงหนากอนการโอนยายและการ
ปรับตัวในประเทศ กอนรับมอบหมายงาน 
          การเตรียมตัวลวงหนากอนการโอนยายเพื่อรับมอบหมายงานเปนผลจากปจจัยหลายอยาง 
ส่ิงที่สําคัญคือ ขอมูลสวนตัวจะตองถูกตอง และตรงกับตําแหนงที่จะรับมอบหมายและประเทศที่จะ
ยายไปทํางาน 
           บุคคลที่จะไดรับมอบหมายจะทํางานที่ไดรับมอบหมายราบรื่นหรือไม เปนผลมาจากการ 
อบรมกอนการเดินทางและประสบการณ บุคคลที่มีประสบการณเกี่ยวกับประเทศที่จะเดินทางไป
ทํางานจะดีกวาบุคคลที่ไมเคยมีประสบการณเลย 
            องคการก็มีบทบาทในการชวยใหการปรับตัวงายขึ้น หลักเกณฑในการคัดเลือก และกลไก
ในการเลือกสรรที่เปนสากล เพื่อลดปญหาในการโยกยาย 
            บุคคลที่จะโยกยายไปทํางานในตางประเทศ ในชวงของการอบรมในประเทศ ซึ่งเปนการ 
อบรมถึงขอยุงยากทั้งในดานสวนตัว และเรื่องงาน ปจจัยสวนตัวรวมถึงความสามารถในตัวที่ควรมี
คือ 

(1) สามารถทํางานใหสําเร็จไวแมอยูในสภาพที่กดดัน 
(2) รูถึงประสิทธิภาพของพนักงานในประเทศที่จะเขาดําเนินการ 
(3) แลเห็นและปรับเปลี่ยนคาทางวัฒนธรรมและมาตรฐานของประเทศที่จะเขา

ดําเนินการใหเกิดประโยชนกับงาน 
              องคประกอบที่จะทําใหงายในการโยกยายรวมถึงการทํางาน คือการปลูกฝงองคประกอบ
ทางสังคมใหกับที่จะโยกยาย ซึ่งเปนปจจัยสําคัญตอการปรับเปล่ียนในประเทศใหม และตอการ
ทํางาน  ปจจัยสําคัญทางดานการงานที่จะทําใหการปรับตัวในประเทศใหมประสบความสําเร็จจะ
เกี่ยวของกับความเขาใจในงานที่ไดรับมอบหมาย และบทบาทตองาน ซึ่งถาปจจัยทางดานงาน    



มิไดถูกพิจารณารวมดวย จะทําใหผูที่จะยายไปทํางานในประเทศอื่น ตองใชเวลานานในการ    
ปรับตัว หรือลมเหลว 
               องคประกอบทางวัฒนธรรมควรถูกพิจารณารวมดวยเพื่อความสําเร็จในการโยกยาย 
ความเหมือนขององคประกอบทางวัฒนธรรม ซึ่งบุคคลที่จะโยกยายมีประสบการณอยู จะชวยให
ปรับตัวไดงายขึ้น  
               อีกองคประกอบหนึ่งที่ควรนํามารวมพิจารณา เพื่อความสําเร็จในการปรับตัว คือ      
องคประกอบทางสังคม ซึ่งจะอางถึงการดําเนินการขององคกรและลูกจาง ที่สามารถทํางานรวมกัน
ได การเปลี่ยนแปลงจะทํางายขึ้น หากบุคคลเขาใจองคประกอบทางสังคมและเรียนรูอยางรวดเร็ว 
                ทายที่สุดยังมีส่ิงสําคัญที่ควรระลึกถึง ซึ่งมิเกี่ยวของกับงานแตมีอิทธิผลตอประสิทธิภาพ
ของบุคคลในการปรับตัว เพื่อทํางานในตางประเทศ คือ การที่บุคคลสามารถยอมรับความแปลก
ใหมของวัฒนธรรม และการปรับตัวของครอบครัวผูโยกยาย  
                 การปรับตัวของครอบครัวผูโยกยายถือเปนปญหาหลัก การที่ครอบครัวอยูในวัฒนธรรม
ที่แตกตางไป เชน การซื้อของ การขับรถ หรือการไปดูหนัง จะทําใหเกิดปญหาขึ้น ซึ่งจะนํา
ความเครียดไปสูผูโยกยายและครอบครัว ซึ่งเปนปรากฏการณปกติ จากการศึกษา พบวา จะมีผล
ในชวง 4-6 เดือนแรก แตอยางไรก็ตามบุคคลทั่วไปสามารถปรับตัวได 



ปจจัยที่มีผลตอการคัดเลือกบุคลากรทํางานในตางประเทศ 
 

การปรับตัวในประเทศ (กอนเดินทาง) 
 

ารสราง 

ที่ 

า * การปรับแกไขงาน 

      การปรับตัวลวงหนา 
 

ูลสวนตัว 
 

บรม        ประสบกา
วามถูกตองของสิ่งท

ม
 

คการ 
ข
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อ 
   

         

               
   

อง
 

การณใหม 

 

งสังคม 
ชวยเหลือ  

  

พันธ 
สังคม 

* ผลสะทอนของการ  
  ปรับเปล่ียนทั่วไป 

ปจจัยที่ไมเกี่ยวของกับ
งาน 
- การฝกฝนในการรับ 
  ประสบการณใหม 
- การปรับตัวของครอบครัว 

ขอกําหนดในการคัดเล
 ขอมูลสวนตวั 
 - ทัศนคติที่ดี 
 - ความสามารถในก
    ความสัมพันธ 
 - ความเขาใจในหนา
 งาน 

-   บทบาทที่ชัดเจน 
 - อํานาจบังคับบัญช
 - บทบาทตอประสบ
 - บทบาทตอการขัดแ
 องคประกอบทางวัฒ
 - ความเหมือนและแ
 - ความชวยเหลือทา
 - การสนับสนุนความ

 องคประกอบทางส
 - เทคนิคการสรางคว
 - ความชํานาญในกา
 

รณที่ผานมา 
ี่คาดหมาย 

ือกและกลไก 
ยง 
นธรรม

ตกตาง 
ังคม 
ามสัม
รเขา



กรณีศึกษา 
 
เปาหมายสูความสําเร็จธุรกิจตางประเทศ 
 
 สมาคมบาสเกตบอลนานาชาติ (NBA) เปนที่ประจักษแลววา เปนสมาคมกีฬาระดับโลก
อยางแทจริง บาสเกตบอลไดจุดประกายความสนใจของแฟน ๆ และผูเลนทั่วโลก และ NBA กําลัง
ทําเงินจากเกมสที่เปนที่สนใจทั่วโลก หากถามใครสักคนในประเทศจีนวา ทีมบาสฯ ใดเปนที่ชื่นชอบ
ที่สุด คําตอบที่จะไดคือ “Red Oxen” จากเมือง Chicago สมาคมนี้เปนบริษัทเกี่ยวกับธุรกิจดาน
บันเทิงทั่วโลก และสงสัญญาณภาพเกมสการแขงขันบาสฯไปทุกหนทุกแหง ในการติดตอกับคูคา 
NBA สามารถขายใบอนุญาตในการสงสัญญาณภาพภายนอกประเทศสหรัฐอเมริกา ไดมากกวา 
500 ลานเหรียญสหรัฐ รวมถึงสินคาที่เปน ลูกบาสฯ แปนบาสฯ เสื้อยืดและหมวก การเปลี่ยนเกมส
กีฬาภายในประเทศไปสูธุรกิจที่ประสบความสําเร็จทั่วโลกไดอยาง มหัศจรรยเปนเรื่องที่นาทึ่งมาก
ของประสิทธิภาพและความสามารถของการบริหารการจัดการระหวางประเทศ 
 แมวา จะมีสมาคมกีฬาอื่น ๆ ของ U.S. ที่พยายามจะกาวไปสูระดับโลก แตยังไมมีสมาคม
กีฬาใดเลยที่ประสบความสําเร็จจนเปนที่ยอมรับในระดับเดียวกับ NBA อยางเชน สมาคมฟุตบอล
นานาชาติไดแถลงเปดตัว สมาคม European base World Football ในป 1991 แตหลังจากการจุด
ประกายความสนใจ ความนิยมในกีฬาฟุตบอลในยุโรปและประเทศญี่ปุน ไดเสื่อมลง ทําใหสมาคม
ขาดทุนมากกวา 100 ลานเหรียญ สมาคมไดพยายามหาผูชมทางโทรทัศนและผูสนับสนุน ในอีก
ดานหนึ่ง สมาคมเบสบอลก็มีปญหาภายในประเทศมากมาย เจาของทีมไมสามารถกําหนด
เปาหมายของศักยภาพกีฬาในตลาดโลกได ในภาพรวมแลว แผนการขยายตัวสูระดับโลกของ เบส
บอลเปนไดอยางชา ๆ ในยุโรป ซึ่งเปนการเล็งเปาหมายผิด เพราะเบสบอลไมเปนที่นิยมในยุโรป 
สมาคมกีฬาอาชีพอื่น ๆ ก็ไมมีอํานาจทางการตลาดหรือมีทีทาสนใจทีจะขยายตัวไปสูตลาดโลก 
 อะไรคือเบื้องหลังความสําเร็จของ NBA องคประกอบหนึ่งคือ สมาคมมีผลประโยชนอยาง
มากมายกวากีฬาประเภทอื่น บาสฯ นั้นมีการเลนกันเกือบทั่วโลก และมันก็เปนเกมสกีฬาที่เขาใจได
งาย ในหลายปที่ผานมา สมาคมนักกีฬาบาสฯ อาชีพและสมัครเลน ไดเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ ในยุโรป
และเอเชีย บาสฯ เปนกีฬาในโอลิมปคตั้งแตป 1936 วากันที่จริงแลว ในป 1992 ในบาเซโลนา     โอ
ลิมปค Dream Team ของ US. ทําใหเกิดความตื่นเตนกันไปทั่วโลกและทําใหเกิดความสนใจอยาง
มากมายในกีฬาบาสฯ อาชีพ ทุก ๆ ที่ที่นักกีฬา Dream Team ไปในบาเซโลนา พวกเขาจะกอใหฝูง
ชนซึ่งเปนแฟน ๆ ที่ชื่นชอบของพวกเขา จากการผลักดัน NBA สูระดับโลกนี้ ทําใหเกิดปฏิกิริยาจาก
แฟน ๆ เพิ่มข้ึนอยางมากมาย 
 องคประกอบอื่นที่สําคัญ ที่ชวยเหลือสนับสนุน NBA ใหเปนที่สนใจ ก็คือ ชาย 2 คนนี้ คือ 
David J. Stern เปนผูจัดการ เปนตัวแทนของ NBA และ Michael Jordan เปนผูเลนที่มีการเจรจา
ใหเปนตัวแทนสินคาจากความสําเร็จของเขาในสนาม Stern เขามาเปนผูจัดการของ NBA ในป 
1984 ในปเดียวกัน Michael ก็เขาสมาคมเชนเดียวกัน Stern ยอมรับในอิทธิพลของ cable TV และ
สัญญาณดาวเทียม ซึ่งไมเฉพาะภายในประเทศเทานั้น แตมีอิทธิพลไปทั่วโลก และดวยศักยภาพ
ของสื่อเหลานี้ เกมสกีฬาบาสฯ จึงกลายเปนสินคาสงออก Stern กลาววา สัญญาณดาวเทียมเปน



ส่ิงที่เปลี่ยนแปลงวิกฤติการณในโลกกีฬาและอุตสาหกรรมดานความบันเทิง แต Cable TV เปนการ
บุกเบิกความหลากหลายของรายการ จากเครือขายที่มีอยูเพียง 3 แหง ไปสูการเกิดเครือขายใหม ๆ 
นับไมถวน ซึ่งทําใหเกิดการแขงขันระหวางชองสัญญาณ อิทธิพลของ Cable TV ไปไดดีเฉพาะ
ภายในประเทศเทานั้น แตมีผลเชนเดียวกันในประเทศอื่น ๆ ซึ่งบางประเทศมีเครือขาย TV อยูเพียง 
1 หรือ 2 แหง เทานั้น ซึ่งสวนมากจะถูกควบคุมโดยรัฐ cable เขาไปทําใหมีชองสัญญาณมากมาย
และชองสัญญาณใหม ๆ เหลานั้น ก็ตองการรายการบันเทิงที่ดีและตองการอยางรวดเร็วดวย การ
แพรภาพบาสฯ อาชีพก็ถูกจัดใหเปนความบันเทิงอยางหนึ่ง Stern ไดพูดวา “เราพรอมแลว” การ
แพรหลายอยางเขาถึงของ cable ไมไดทําใหผูชมเพิ่มข้ึนเทานั้น แตยังขยายการเขาถึงของโฆษณา
ไปไดกวาการแพรภาพแบบดั้งเดิมที่เคยทํามา ในสวนนี้ เปนสวนที่เกี่ยวของกันระหวาง Michael 
Jordan และ Nike ซึ่งเปนหุนสวนในดานโฆษณารวม ก็เชนเดียวกัน NBA ที่ Nike  ตองการรุกเขา
ไปในตลาดโลก ในชวงป 1980 ไดใช TV เปนอาวุธในการโฆษณา ธุรกิจของ Nike ทําให Jordan 
กลับมาเปนคนมีชื่อเสียงอยางมากมาย ในภาพแหงชัยชนะของเขาและความมีจิตวิญญาณในการ
แขงขัน ในทันทีทันใดนั้น เด็กชายทั่วโลกก็จะพูดเปนเสียงกันวา “จะเปนเหมือน Mike” คุณสมบัติ
ของ Jordan ที่รวมกันใน Air Nike  ทั้งความสามารถในดานกรีฑา ความกระตือรือรนในการแขงขัน
ของเขา รอยยิ้มของเขาและความพยายามของ Nike ที่จะเปนผูนําของโลกอยางรวดเร็ว ทําให 
Jordan เปนนักกรีฑาที่มีชื่อเสียงของโลก ซึ่งเปนตัวผลักดันภาพพจนของ NBA ไดเปนอยางดี 
 ในองคประกอบสุดทายที่สนับสนุนในความสําเร็จของ NBA คือ การที่สมาคมไดแสดงให
เห็นวา ไมไดเห็นเฉพาะความสามารถของคนอเมริกันเทานั้น ยังมี Hakeem Olajuwon (Houston 
Rockets) จากประเทศไนจีเรีย Toni Kukok (Chicago Bulls) จาก ยูโกสลาเวีย และ Rik Smite 
(Indianapalis Pacers) จาก Holland NBA ไดซื้อความสามารถพิเศษทางดานบาสฯ จากทั่วโลก 
ซึ่งทําใหเกมสดูยิ่งใหญและเปนที่สนใจทั่วโลก 
 การใชนักกรีฑาที่ดีจากทั่วโลก จากความนิยมที่มากขึ้นของ Michael และกลไกสําหรับการ
สนับสนุนการลงทุนในอุตสาหกรรมความบันเทิงจากทั่วโลก ทําให NBA อยูในตําแหนงและฐานะที่
นาอิจฉาทีเดียว และทั้งหมดนี้ ก็คือส่ิงที่ Stern ไดวางแผนไว 
 
คําถาม 
1. คุณคิดวา NBA และสมาชิกแสดงใหเห็นถึงโครงสรางโดยรวมของอะไร 

อธิบายวา ทําไมความคิดนี้จึงมีหรือไมมีสวนสนับสนุนในความสําเร็จของ NBA 
2. ความถูกตองทางการเมือง เศรษฐศาสตร และวัฒนธรรมที่แตกตาง อาจเปนสวนสําคัญที่ทีม 

NBA คัดเลือกผูเลนจากตางประเทศ ความแตกตางเหลานี้เกี่ยวของกันอยางไร 
3. สมมติวา คุณถูกจางใหเปนลูกทีมคนหนึ่งของ NBA และถูกยายใหไปอยูที่เซี่ยงไฮ ประเทศจีน 

คุณจะตองทําอะไรที่จะทําใหประสบความสําเร็จทั้งในดานสวนตัวและอาชีพ 
4. NBA แสดงถึงประสิทธิภาพและความสามารถในดานการจัดการระหวางประเทศอยางไร 
 
 



Shopping the World 
Jimmy Fand เจาของธุรกิจ The Tile Connection บริษัทนําเขากระเบื้องเซรามิคที่ใหญ

ที่สุดของอเมริกาเหนือ 
 Fand เดินทางรอบโลกเพื่อคนหากระเบื้องที่มีลักษณะแปลกแตกตางและมีเอกลักษณ การ
ที่เขาเขามาในธุรกิจนี้เกิดจากเมื่อคร้ังที่เขาหาซื้อกระเบื้องเพื่อที่จะนํามาใชในการสรางบานใน 
Tampa เขาพบวา มีแบบใหเลือกนอยมากและมีราคาแพง เขาเติบโตในโคลัมเบีย ซึ่งเปนที่ที่ใช
กระเบื้องเปนวัสดุในการสรางบาน เขารูวาที่นั่นมีแบบใหเลือกดีกวาที่กําลังหาอยู เขาตกลงใจที่จะ
เขามาในธุรกิจนี้ ดวยตัวเอง และออกคนหาและนําเขากระเบื้องเซรามิคจากอุตสาหกรรมกระเบื้อง
ตางประเทศ 
 จากการคนหา ทําใหเขาไดพบอุตสาหกรรมกระเบื้องที่มีคุณภาพสูงในที่ตาง ๆ อยูในสเปน 
โปรตุเกส โคลัมเบีย บราซิล อาเจนตินา ญี่ปุน ตุรกีและที่อ่ืน ๆ รอบโลก 
 ภูมิหลังของ Fand คอนขางนาสนใจ เขามานิวยอรค เมื่ออายุ 19 ป และพบวาเปนเมืองที่
นาตื่นเตนและเต็มไปดวยทุก ๆ ส่ิงที่เคาไดคาดหวังไว แมวา ความเปนจริงแลว เขาตองถูกใหออก
จากโรงเรียนมัธยม แตเขาก็ไดพยายามเรียนจนไดวุฒิจาก 3 มหาวิทยาลัย ดูเหมือนวา ความสําเร็จ
และความมั่นใจในการเปนนักธุรกิจระดับโลกของเขานั้นไดมาจากการยินดีที่จะซึมซับประสบการณ
ใหม ๆ นั่นเอง 
 Fand ติดตอกับบริษัทคูคาตางประเทศดานวัตถุดิบไดอยางสะดวก เขาพูดไดหลายภาษา 
สเปน อังกฤษ อิตาเลียน และโปรตุเกส เขาคิดวา ทุกคนควรมองที่ตลาดโลก เพราะวา ยังมีธุรกิจอีก
มากมายที่มีโอกาสเติบโต แตเขาก็ยอมรับวา คนจํานวนมาก กลัวที่จะทําธุรกิจนอกประเทศ
สหรัฐอเมริกา 
 
 คําแนะนําของเขาสําหรับผูที่กลัวกับการเขาไปในตลาด 

1. ระมัดระวัง คนที่คุณติดตอดวย ตองรูจักธุรกิจที่คุณติดตอดวย 
2. การไปตามงานแสดงสินคาทั้งในและตางประเทศ ตองทําความรูจักกับคนอื่น ๆ ที่อยู

ในอุตสาหกรรมเดียวกับคุณ 
3. ทําการบาน รูจักสินคาของคุณ และการตั้งราคา 
Fand กลาววา หลังจากที่คุณทําการวิจัย อยากลัวที่จะคัดเอาหุนสวนธุรกิจที่ไมอาจยอมรับ

ไดออกไป ทายสุด เปนความเสี่ยงของภาพพจนธุรกิจและชื่อเสียงของคุณ คุณคงไมตองการให
ภาพพจนและชื่อเสียงของคุณเสี่ยงกับการยอมรับสินคาและบริการที่มีคุณภาพเลว 
 
คําถาม 
1. คุณคิดวา Fand เปนคนที่ทําธุรกิจในวงแคบ ๆ หรือไม  ทําไม? 
2. ใช Internet หาขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับประเทศใดประเทศหนึ่งที่ บริษัท The Tile Connection 

นําเขาสินคา 



3. สมมติวา คุณกําลังหาที่ตั้งอุตสาหกรรมกระเบื้องเซรามิค ในประเทศแถบเอเชีย ซึ่งคุณสามารถ
ที่จะนําเขากระเบื้องได ขอมูลอะไรบางที่คุณจะตองรูเกี่ยวกับประเทศนั้นกอนที่คุณจะทาํธรุกจิที่
นั่น 

4. คุณคิดอยางไรกับคําแนะนําของ Fand ในเรื่องการทําธุรกิจระดับโลก คุณจะเพิ่มเติมอะไรอีก
ไหม 
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