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บทคัดย่อ 

งานวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาที่มาของแนวคิดและวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจา
ธุรกิจกับชาวจีน เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพที่เก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร ผลการศึกษาพบว่าที่มา
ของแนวคิดการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนเกิดจากแนวคิดการค้าจีนของส านักวิชา 
หรูจยา（儒家）ที่ว่าด้วยแนวคิดวัฒนธรรมการค้าจีนหรูซังเหวินฮว่า（儒商文化） ซึ่งเป็นแนวคิด
ที่ยึดหลักคุณธรรม 5 ประการ（五常）และแนวคิดอี้ลี่กวน（义利观）เป็นส าคัญ โดยแนวคิด
การค้าจีนของส านักวิชาหรูจยาได้รับการประยุกต์ใช้เรื่อยมาในการประกอบอาชีพการค้าและการ
เจรจาธุรกิจของนักธุรกิจชาวจีนตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน และจากการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับวิธีการ
ปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน พบว่าวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนมีอยู่ 3 
ด้านส าคัญ ได้แก่การใช้ภาษาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน มารยาทในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน 
และการรักษาหน้าตาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน วิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนทั้ง
สามด้านข้างต้นเป็นไปเพื่อก่อให้เกิดการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจระหว่างกันในระยะยาว ทั้งยัง
เป็นไปเพื่อแสดงการเคารพและการให้เกียรติซึ่งกันและกัน นอกจากนี้การปฏิบัติตนระหว่างกันใน
การเจรจาธุรกิจกับชาวจีนได้ถูกต้องตามกาลเทศะยังเป็นเครื่องสะท้อนให้เห็นถึงการใส่ใจในการมีอยู่
ของความแตกต่างทางด้านแนวคิด วัฒนธรรมและวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน  
เมื่อปฏิบัติตนระหว่างกันในการเจรจาธุรกิจได้อย่างเหมาะสมแล้ว ก็จะส่งผลให้การเจรจาธุรกิจ
ด าเนินไป อย่างราบรื่นและท าให้สามารถบรรลุถึงความส าเร็จทางธุรกิจร่วมกันได้อย่างมีภราดรภาพ 
 
ค าส าคัญ : วัฒนธรรมการค้าจีน, แนวคิดการค้า, วิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจ, นักธุรกิจ 
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Abstract 
This research aims to study the origin of the concept and how to 

behave in business negotiations with the Chinese. It is composed in a form of 
qualitative study by using documents data collection. The study found that the 
source of concepts about behaving in negotiation with the Chinese was 
impacted from Confucianism’s Chinese trade concept （儒家） that is called 
Confucian entrepreneur （儒商文化）, originated from the Five Constant Virtues 
of Confucianism （五常）, including the concept of righteousness and benefit 
（义利观）. Confucianism’s Chinese trade has been applied to trade and 
business negotiation of Chinese businessmen from past to present. A study on 
how to behave in business negotiations with the Chinese shows three major 
aspects: language used in business dialogue, ethics in business negotiations and 
face-saving behavior with the Chinese. Consequently, the mentioned aspects 
can affect a long-term business relationship. It also relates to how both parties 
respect and honor each other. In addition, to behave properly in business 
negotiation with the Chinese is a reflection on the emphasis of the differences 
among concepts and cultures. Once the negotiation has run properly with an 
accurate behavior, it would benefit both parties on a success business 
partnership, together with strong business linkages. 
 
Keywords:  Chinese business culture, Business concepts, Practices in negotiation,  
  Chinese businessman 
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1. ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
หลังจากจีนปฏิรูปและเปิดประเทศไปพร้อมกับด าเนินนโยบายทางเศรษฐกิจแบบ

การตลาด ระบบเศรษฐกิจของจีนได้เปลี่ยนถ่ายจากเศรษฐกิจสังคมนิยมอย่างสุดโต่งมาเป็นระบบ
สังคมนิยมแบบจีน (中国特色社会主义 อ่านว่า จงกั๋วเท่อเซ่อเซ่อฮุ่ยจู่อี้) ในปี ค.ศ.1978 
ประกอบกับในปี ค.ศ.2001 จีนได้เข้าร่วมเป็นสมาชิกขององค์การการค้าโลก (WTO) ยิ่งตอกย้ า
ให้เห็นได้เด่นชัดว่าจีนก าลังให้ความสนใจและเปลี่ยนแปลงประเทศไปสู่ประเทศแห่งการค้าและ
การลงทุนอย่างต่อเนื่อง หน่วยงาน Organization for Economic Co-operation and 
Development (หรือท่ีมีช่ือย่อว่า OECD) ได้เปิดเผยข้อมูลทางสถิติว่า ภายหลังจากจีนเข้าร่วม
เป็นสมาชิกองค์การการค้าโลกในปี ค.ศ.2001 จนกระทั่งถึงปี ค.ศ.2010 เป็นระยะเวลาทั้งสิ้น 10 
ปี อัตราการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศของจีนกับประเทศในเขตภูมิภาคต่างๆ ทั่วโลกเพิ่ม
สูงขึ้นจากร้อยละ 2 ในช่วงก่อนที่จีนจะเข้าเป็นสมาชิกองค์การการค้าโลกเป็นร้อยละ 13 
หลังจากที่จีนเข้าร่วมเป็นสมาชิกองค์การการค้าโลกได้เพียงแค่ 10 ปีเท่านั้น (Zhong Guo 
Cheng Shang Wang, 2011) ยิ่งไปกว่านั้นภายในระยะเวลา 10 ปีที่กล่าวมาข้างต้นนั้น จีนยังมี
อัตราการส่งออกเพิ่มขึ้นถึง 4.9 เท่าตัวและอัตราการน าเข้าเพิ่มขึ้นถึง 4.7 เท่าตัวด้วยเช่นกัน ใน
ส่วนของค่าผลิตภัณฑ์ มวลรวมในประเทศ (GDP) ของจีนในปี ค.ศ.2010 มีมูลค่าอยู่ที่ 40.1513 
พันล้านหยวน เพิ่มขึ้นจากปี ค.ศ.2009 ร้อยละ 10.4 ยิ่งไปกว่านั้นในปี ค.ศ.2010  จีนได้ท า
การค้าและการลงทุนร่วมกับต่างประเทศเป็นมูลค่าเกือบ 6 หมื่นล้านดอลลาร์สหรัฐ  ซึ่งในช่วง
ก่อนปี ค.ศ.2001 จีนมีมูลค่าการค้าและการลงทุนร่วมกับต่างประเทศอยู่แค่เพียงไม่ถึง 1 พันล้าน
ดอลลาร์สหรัฐ ในปี ค.ศ.2009 จีนยังได้ท าความร่วมมือว่าด้วยการยกเว้นภาษีน าเข้ากับ 43 
ประเทศทั่วโลก โดยร้อยละ 95 ของสินค้าน าเข้าของจีนในช่วงหลังปี ค.ศ.2009 เป็นผลพวงมา
จากความร่วมมือการยกเว้นภาษีน าเข้าทั้งสิ้น จึงท าให้จีนกลายเป็นประเทศส่งออกส าคัญของ
หลายประเทศ ทั่วโลกในเวลาอันรวดเร็ว นอกจากน้ีในปี ค.ศ.2010 จีนยังได้กลายเป็นประเทศท่ี
มีความส าคัญทางด้านเศรษฐกิจเป็นอันดับสองของโลกรองจากประเทศสหรัฐอเมริกาอีกด้วย 
(Organization for Economic Co-operation and Development, 2012; The Central 
People’s Government of the People’s Republic of China, 2012)  

จากข้อมูลข้างต้นจึงเป็นสาเหตุให้ ณ ปัจจุบัน หลังจากจีนเปิดประเทศและมุ่งพัฒนา
เศรษฐกิจอย่างต่อเนื่อง ท าให้ฐานะและระดับทางเศรษฐกิจการค้าของจีนเจริญรุดหน้าไปอย่าง
ก้าวกระโดด จนส่งผลให้จีนกลายเป็นตลาดการค้าแห่งใหม่และส าคัญที่ทุกประเทศทั่วโลกจับ
จ้อง เพื่อหาโอกาสเข้ามาลงทุนและติดต่อการค้า นักธุรกิจชาวต่างประเทศที่ต้องการจะเข้าไป
ท าการค้าและลงทุนกับจีนต่างมุ่งให้ความส าคัญกับกฎหมายการค้าของจีน ซึ่งความรู้ทางด้าน
กฎหมายเพียงด้านเดียวนั้นไม่เพียงพอ เนื่องจากจีนเป็นประเทศที่รุ่มรวยไปด้วยภูมิหลัง
ทางด้านวัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณีและแนวคิดความเช่ือที่สั่งสมสืบทอดต่อกันมาเป็น
ระยะเวลาอันยาวนาน ส่งผลให้ผู้ที่ต้องการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนจ าเป็นต้องศึกษาและท าความ
เข้าใจบริบททางสังคม วัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณีและแนวคิดความเช่ือของจีนให้เกิด



 

144                                      วารสารภาษาและวัฒนธรรมปีที่ 35 ฉบับที่ 2 (กรกฎาคม-ธันวาคม 2559) 

ความเข้าใจอย่างถ่องแท้เพิ่มเติมด้วย ซึ่งการเข้าใจถึงบริบทต่างๆ ข้างต้นของจีนนับเป็นสิ่ง
ส าคัญที่ขาดมิได้ในองค์ประกอบของการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน จากประสบการณ์การท าธุรกิจ
กับชาวจีนของส านักธุรกิจสัมพันธ์ บริษัท ซี.พี. เซเว่นอีเลฟเว่น จ ากัด (มหาชน) (2550) พบว่า  

“ความคิด ความเช่ือ ภูมิปัญญา รวมถึงธรรมเนียมที่ฝังแน่น ซึ่งเราใน
ฐานะที่ต้องปฏิสัมพันธ์กับชาวจีนต้องเข้าใจเรื่องดังกล่าวด้วย เพื่อใช้ความ
เข้าใจวัฒนธรรมและธรรมเนียมเป็นสะพานเชื่อมสู่ความส าเร็จในการท า
ธุรกิจกับชาวจีน ซึ่งอาจไม่น่าเช่ือว่าสิ่งต่างๆ เหล่านี้มีผลเพียงพอที่จะท า
ให้คุณประสบความส าเร็จหรือต้องม้วนเสื่อกลับบ้านเลยทีเดียว การ
เรียนรู้วัฒนธรรมจึงเป็นสิ่งส าคัญมากๆ ” 

นอกจากนี้ วันรักษ์ มิ่งมณีนาคิน (2548) ยังได้เน้นย้ าถึงความส าคัญของวัฒนธรรม
การค้าในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนไว้อีกว่า 

“บริษัทต่างชาติรายหนึ่งฟ้องศาล เมื่อลูกค้าชาวจีนรายหนึ่งซื้อสินค้าไป
แล้วไม่จ่ายเงิน ศาลตัดสินให้เลิกแล้วต่อกัน ภายหลังผู้จัดการบริษัท
ต่างชาติได้รับการบอกเล่าจากหน้าที่ศาลรายหนึ่งว่า ‘เราไม่รู้จักคุณ และ
เราไม่มีบุญคุณต่อกัน แต่เรามีความสัมพันธ์ที่ดีกับบริษัทที่คุณฟ้อง 
ท าไมเราต้องเสี่ยงเพ่ือคุณ’” 

จะเห็นได้ชัดเจนว่าการเข้าใจเกี่ยวกับกฎหมายและกฎระเบียบข้อบังคับต่างๆ ทาง
การค้าของจีนเพียงมิติเดียวไม่เพียงพอกับการท าธุรกิจกับชาวจีน การมีความรู้และเข้าอกเข้าใจ
เกี่ยวกับวัฒนธรรม ขนมธรรมเนียมประเพณี แนวคิดความเช่ือและการสร้างความสัมพันธ์ที่
สอดแทรกและพบเห็นได้ทั่วไปในระหว่างการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนได้อย่างถ่องแท้ จะเป็นอีก
ปัจจัยส าคัญที่ช่วยหนุนเสริมให้การเจรจาธุรกิจกับชาวจีนด าเนินไปได้อย่างราบรื่น ทั้งยัง
สามารถเข้าอกเข้าใจและประนีประนอมซึ่งกันและกันได้ตลอดการเจรจาและด าเนินธุรกิจ
การค้าระหว่างกันกับนักธุรกิจชาวจีน นอกจากนี้ยังสามารถน าไปสู่หนทางแห่งความส าเร็จ
ร่วมกันที่ตั้งอยู่บนฐานของความพึงพอใจระหว่างกันได้อีกด้วย 

นอกจากนี้ยังมีนักวิชาการทั้งชาวไทยและชาวตะวันตกได้ศึกษาเกี่ยวกับที่มาของ
แนวคิดและวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจไว้อย่างกว้างขวาง โดยในส่วนของที่มาของ
แนวคิดการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนจะมีการศึกษาเช่ือมโยงไปถึงแนวคิดของ
ลัทธิข่งจื่อ （孔子）หรือเรียกอีกช่ือหนึ่งว่าส านักวิชาหรูจยา （儒家） เพียงด้านเดียว ซึ่งดู
เป็นการศึกษาที่ค่อนข้างตื้นเขิน เนื่องจากจีนเป็นประเทศที่มีประวัติศาสตร์อันยาวนานและมี
ส านักคิดเกิดขึ้นจ านวนมากตั้งแต่โบราณ ดังนั้นที่มาของแนวคิดการปฏิบัติตนในการเจรจา
ธุรกิจกับชาวจีนจึงมิอาจมาจากเพียงแค่ส านักวิชาเดียวเป็นแน่แท้ และในส่วนของวิธีการปฏิบัติ
ตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนก็ได้มีการศึกษาไว้หลากหลายมิติพร้อมท้ังได้ให้ความคิดเห็นที่มี
ต่อการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนไว้จ านวนไม่น้อย ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะรวบรวม
ข้อมูลและจ าแนกวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนให้เป็นระบบระเบียบ เพื่อ
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น าเสนอเป็นองค์ความรู้ต่อยอดขึ้นไปในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ (วิภาภรณ์ วงศ์ศรีสุชน , 2549; 
ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน กระทรวงอุตสาหกรรม, 2554; อิศราวัตร, 2553; 
Laurence, 1995) 

จากข้อมูลข้างต้นที่กล่าวมาทั้งหมดนั้น จึงท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาท่ีมาของแนวคดิ
การปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนผ่านแนวคิดการค้าของจีนตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน 
และศึกษาวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนผ่านการเก็บรวมข้อมูลจากเอกสาร
ภาษาจีน อังกฤษและไทย เพื่อรวบรวมและน าเสนอมุมมองและองค์ความรู้เกี่ยวกับวิธีการ 
ปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนที่เกิดขึ้นจริงในปัจจุบัน เพื่อจะได้เข้าใจถึงที่มาของ
แนวคิดการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนและวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับ
ชาวจีนได้อย่างลึกซึ้งยิ่งข้ึน 
 
2. วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1) เพื่อศึกษาถึงที่มาของแนวคิดการปฏิบัตตินในการเจรจาธรุกิจกับชาวจีน 
2) เพื่อศึกษาถึงวิธีการปฏิบัตตินในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน 

 
3. ระเบียบวิธีวิจัย 

งานวิจัยช้ินนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซึ่งเป็นงานวิจัย
เอกสาร (Documentary Research) โดยจะสืบค้นและเก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้จากการส ารวจ
เอกสารทางวิชาการ โดยเน้นการศึกษาจากเอกสารภาษาจีน อังกฤษและไทย การรวบรวม
ข้อมูลเอกสารจะสืบค้นและเข้าถึงข้อมูลจากห้องสมุดมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์เป็นหลัก 
(http://search.library.tu.ac.th/) กล่าวคือการรวบรวมเอกสารภาษาจีนจะใช้ค าส าคัญที่
เกี่ยวข้องกับหัวข้อและวัตถุประสงค์ในการวิจัยเพื่อสืบค้นผ่านฐานข้อมูลภาษาจีนของ
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ (http://oversea.cnki.net/kns55/) ซึ่งจากการสืบค้นสามารถ
เข้าถึงบทความภาษาจีนที่มีความน่าเช่ือถือและเป็นที่ยอมรับในวงวิชาการจีน นอกจากนี้ยัง
สืบค้นหนังสือและเอกสารภาษาจีน อังกฤษและไทย ในหัวข้อที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับหัวข้อวิจัย
จากห้องสมุดของจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย มหาวิทยาลัยมหิดล มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และ
มหาวิทยาลัยเชียงใหมเ่พิ่มเติมเพื่อสามารถเข้าถึงข้อมูลที่น่าเชื่อถือและรอบด้าน หลังจากนั้นจึง
น าข้อมูลที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์และสังเคราะห์ตามประเด็นที่ก าหนดไว้ในวัตถุประสงค์ในการ
วิจัย พร้อมทั้งสรุปผลการศึกษาและน าเสนอข้อเสนอแนะ 
 
4. ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้สามารถท าให้ทราบถึงที่มาของแนวคิดและวิธีการปฏิบัติตนในการ
เจรจาธุรกิจกับชาวจีนเป็นส าคัญ เนื่องจากหากต้องการติดต่อเจรจาธุรกิจกับชาวจีนซึ่งเป็นกลุ่ม
พ่อค้าที่อาศัยอยู่ในบริบททางสังคมที่รุ่มรวยไปด้วยแนวคิด ความเช่ือ ขนบธรรมเนียมประเพณี
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ที่สั่งสมสืบทอดต่อกันมาเป็นระยะเวลานาน นักธุรกิจชาวต่างชาติมีความจ าเป็นอย่างยิ่งที่
จะต้องท าความเข้าใจเกี่ยวกับที่มาของแนวคิดและวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาว
จีน เนื่องจากท่ีมาของแนวคิดและวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนทั้งสองปัจจัยนี้
จะท าให้นักธุรกิจชาวต่างชาติเข้าใจถึงความแตกต่างและรายละเอียดทางด้านวัฒนธรรมในการ
เจรจาธุรกิจของชาวจีนซึ่งเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญไม่ยิ่งหย่อนไปกว่าปัจจัยทางด้านกฎหมาย
และกฎระเบียบข้อบังคับทางการค้าของจีน เมื่อเข้าใจถึงที่มาของแนวคิดและวิธีการปฏิบัติตน
ในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนได้อย่างรอบด้านแล้วก็จะสามารถน าองค์ความรู้ที่ได้จากการวิจัย
ไปประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนตามแต่ละสถานการณ์จริงที่
ต้องเผชิญได้อย่างถูกต้องตามกาลเทศะต่อไป 
 
5. ทบทวนวรรณกรรม 
5.1 แนวคิดว่าด้วยการค้าจีน  

บริบทเกี่ยวกับแนวคิดการค้าจีนในงานเขียนของ Wu Hui (2004) และงานศึกษาของ 
Ji Baocheng (2008) มีความสอดคล้องกัน กล่าวคือแนวคิดการค้าจีนสามารถแบ่งได้เป็น  
2 ประเภทส าคัญ 1) แนวคิดการค้าแบบจิงจี้ฟั่งเริ่นจู่อ้ี （经济放任主义）กล่าวคือเป็นแนวคิด
ที่ปล่อยให้การด าเนินกิจกรรมการค้าในสังคมเป็นไปอย่างอิสระและเป็นไปตามกลไกของตลาด 
โดยที่ทางการเข้าไปแทรกแซงน้อยที่สุดหรือไม่เข้าไปแทรกแซงกิจกรรมการค้าใดๆ เลย และ  
2) แนวคิดการค้าแบบจิงจี้กานเซ่อจู่อ้ี （经济干涉主义）กลา่วคือเป็นแนวคิดที่ชนช้ันปกครอง
ใช้อ านาจโดยผ่านเจ้าหน้าที่ของทางการลงไปจัดการแทรกแซงการบริหารจัดการทางด้าน
การค้าของประเทศในทุกระดับ นอกจากนี้ยังพบอีกว่าแนวคิดการค้าแบบจิงจี้ฟั่งเริ่นจู่อี้จะถูก
น ามาประยุกต์ใช้เมื่อสถานการณ์การค้าตกต่ า จึงปล่อยให้มีการแลกเปลี่ยนและค้าขายอย่าง
อิสระ เพื่อกระตุ้นให้เกิดการไหลเวียนของสินค้า และกระตุ้นให้เกิดการขับเคลื่อนทางภาคการ
ผลิต เช่นการไม่เรียกเก็บภาษีหรือเรียกเก็บภาษี แต่เก็บในอัตราที่ต่ ามาก ส่วนแนวคิดจิงจี้กาน
เซ่อจู่อี้จะถูกน ามาประยุกต์ใช้เมื่อการค้าเจริญรุ่งเรืองมาก ในสังคมมีปริมาณสินค้าจ านวนมาก
และส่งผลให้เกิดปัญหาการค้า เช่น การแสวงหาผลก าไรเกินควร ทางการจึงยื่นมือเข้ามา
แทรกแซงและวางกฎระเบียบทางการค้า เช่น การสงวนสิทธิการค้าขายสินค้าส าคัญให้เป็น
หน้าท่ีของทางการและการเรียกเก็บภาษีในอัตราสูง 

นอกจากนี้ Deng Qiubai (2005) พบว่าแนวคิดการค้าจีนในอีกมิติหนึ่งสะท้อนให้เห็นได้
จากแนวคิดการค้าจีนของส านักวิชาหรูจยา（儒家）ซึ่งมีช่ือว่าแนวคิดวัฒนธรรมการค้าจีนหรูซัง 
เหวินฮว่า（儒商文化）มีรายละเอียดดังนี้ 1) แนวคิดการค้าที่ให้ความส าคัญกับ “คน” โดยจะท า
การค้าและแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นทางการค้าด้วยการค านึงถึงจิตใจผู้อื่น ปฏิบัติต่อกันด้วยการน าใจ
เขามาใส่ใจเรา จะให้ความเคารพและดูแลเอาใจใส่ผู้ที่ท าการค้าระหว่างกัน เพื่อสร้างความพึงพอใจ
และความเชื่อมั่นให้เกิดขึ้นกับภาพลักษณ์ทางการค้า 2) การยึดหลักคุณธรรมอี้（义）และหลัก
คุณธรรมซิ่น（信）ในการประกอบอาชีพการค้า เมื่อต้องเผชิญกับสถานการณ์การตัดสินใจเลือก
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ระหว่างการประพฤติปฏิบัติตนในทางการค้า ให้เป็นไปตามหลักคุณธรรมอี้กับการกอบโกยก าไร
ทางการค้า [หรือที่ภาษาจีนเรียกว่าลี่（利）] ผู้ที่ท าการค้าจ าเป็นต้องเลือกและปฏิบัติตามหลัก
คุณธรรมอี้เป็นล าดับแรก และต้องค านึงถึง หลักคุณธรรมซิ่นซึ่งเป็นหลักคุณธรรมที่เน้นถึงความ
ซื่อสัตย์และการมีสัจจะในการด าเนินกิจกรรมทางการค้า ทั้งนี้เป็นไปเพื่อก่อให้เกิดการสร้างความ
น่าเช่ือถือและความไว้ใจระหว่างกันในการท าการค้า และ 3) ทัศนคติและท่าทีทางการค้าที่ให้
ความส าคัญกับ “ความกลมเกลียว” คือการท าการค้าและการแก้ไขปัญหาการค้าด้วยการยึดหลัก
ของการสร้างความสมานฉันท์ปรองดองให้เกิดขึ้น เป็นสิ่งหนุนเสริมให้บรรยากาศการค้าทั้งภายใน
และภายนอกหน่วยงานด าเนินไปได้อย่างราบรื่นและเป็นประโยชน์ต่อการค้าของทั้งสองฝ่าย ยิ่งไป
กว่านั้น Huang Tianhong and Xu Jingbo (2003) พบว่ายังมีแนวคิดการค้าจีนของส านักวิชา  
ฝ่าจยา（法家）ที่เป็นแนวคิดการค้าที่ส าคัญของจีน แนวคิดดังกล่าวเป็นแนวคิดการค้าที่เน้นการ
ออกกฎหมายและกฎระเบียบเพื่อบังคับใช้ในกิจกรรมการค้าในสังคม โดยนักคิดของส านักวิชา   
ฝ่าจยาจะน าเสนอนโยบายต่างๆ แก่ผู้ปกครอง หลังจากนั้นผู้ปกครองจะใช้อ านาจผ่านการประกาศ
บังคับใช้กฎหมายและกฎระเบียบแก่ประชาชนในสังคม โดยจะบังคับใช้อย่างเป็นเอกภาพท่ัวท้ัง
ประเทศ และมีการบัญญัติบทลงโทษที่ชัดเจนส าหรับประชาชนผู้ที่ฝ่าฝืนและไม่ปฏิบัติตามกฎหมาย
และกฎระเบียบต่างๆ 

ในขณะทีแ่นวคิดการค้าจีนในยุคร่วมสมัยและปัจจุบันเป็นแนวคิดที่มุ่งพัฒนาทางด้าน
เศรษฐกิจการค้าเป็นส าคัญควบคู่ไปพร้อมๆ กับการพัฒนาให้เกิดความทันสมัยทางด้าน
เกษตรกรรม อุตสาหกรรม วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีรวมถึงการป้องกันประเทศ งานศึกษา
ของ Yuan Jingxiong (2000) พบว่ายุคของเหมาเจ๋อตง （毛泽东）ได้เน้นแนวคิดการค้าแบบ  
จิงจี้กานเซ่อจู่อี้เป็นหลัก โดยผ่านนโยบายกงซือเหออิ๋ง （公私合营）ในขณะที่ยุคของเติ้งเสี่ยวผิง
กลับเน้นแนวคิดการค้าแบบจิงจี้ฟั่งเริ่นจู่อ้ีเป็นส าคัญ ซึ่งเห็นได้จากการเปิดประเทศและด าเนิน
นโยบายเศรษฐกิจแบบการตลาดภายใต้ระบบสังคมนิยมแบบจีน ต่อมาในยุคของ เจียงเจ๋อหมิน
（江泽民）และหูจิ่นเทา（胡锦涛）การด าเนินนโยบายเศรษฐกิจการค้าของ ผู้น าทั้งสองได้
น าแนวคิดการค้าทั้งแนวคิดการค้าจีนของส านักวิชาหรูจยาและแนวคิดการค้าจีนของส านักวิชา
ฝ่าจยาน ามาปรับใช้ในช่วงเวลาเดียวกัน กล่าวคือการใช้หลักจริยธรรมและศีลธรรมตามแนวคิด
การค้าจีนของส านักวิชาหรูจยามาแก้ไขปัญหาการขาดศีลธรรมทางการค้าและน าแนวคิดการค้า
จีนของส านักวิชาฝ่าจยามาใช้ในการสร้างกฎหมายและระเบียบปฏิบัติทางการค้าทั้งในและ
ระหว่างประเทศ 

จากการทบทวนวรรณกรรมที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับแนวคิดการค้าจีนท าให้เข้าใจได้ว่า
นักวิชาการได้พยายามศึกษาและน าเสนอองค์ความรู้เกี่ยวกับแนวคิดการค้าจีนไว้  2 กลุ่ม 
กล่าวคือหากพิจารณาในระดับมหภาคแนวคิดการค้าจีนสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 
1) แนวคิดการค้าแบบจิงจี้ฟั่งเริ่นจู่อี้ และ 2) แนวคิดการค้าแบบจิงจี้กานเซ่อจู่อี้ และหาก
พิจารณาในระดับจุลภาคแนวคิดการค้าจีนสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 1) แนวคิด
การค้าจีนของส านักวิชาหรูจยา และ 2) แนวคิดการค้าจีนของส านักวิชาฝ่าจยา ทั้งนี้จะเห็นได้
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ว่าแนวคิดการค้าจีนของส านักวิชาหรูจยาสอดคล้องกับแนวคิดการค้าแบบจิงจี้ฟั่งเริ่นจู่อี้ 
กล่าวคือแนวคิดการค้าจีนของส านักวิชาหรูจยาได้แต่เพียงน าเสนอหลักคุณธรรมและวิธีปฏิบัติ
ตนในการท าการค้าไว้ให้ผู้ที่ประกอบการค้าเลือกปฏิบัติตามเท่านั้น แต่มิได้มีค าสั่งหรือออก
กฎระเบียบบังคับเพื่อเข้าไปแทรกแซงให้ผู้ที่ประกอบอาชีพการค้าทุกคนปฏิบัติตามแต่อย่างใด 
ในทางตรงกันข้ามแนวคิดการค้าจีนของส านักวิชาฝ่าจยาก็จะสอดคล้องกับแนวคิดการค้าแบบ
จิงจี้กานเซ่อจู่อี้ กล่าวคือเป็นแนวคิดที่ชนช้ันปกครองใช้อ านาจโดยผ่านเจ้าหน้าที่ของทางการ
ลงไปจัดการแทรกแซงการบริหารจัดการทางด้านการค้าของประเทศในทุกระดับ 
5.2 แนวคิดว่าด้วยการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจระหว่างประเทศ 

การปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจข้ามวัฒนธรรมถือเป็นส่วนหนึ่งของการด าเนิน
กิจกรรมการเจรจาธุรกิจระหว่างประเทศ ดังนั้นการท าความเข้าใจเกี่ยวกับหลักการพื้นฐานของ
การเจรจาธุรกิจระหว่างประเทศจึงเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้เข้าใจและพอจะมองเห็นภาพการ
ปฏิบัติตนระหว่างกันในการเจรจาธุรกิจได้อย่างเป็นล าดับ Yao Fengyun (2009) และ Yao 
Shuping (2012) ได้ศึกษาหลักการพื้นฐานของการเจรจาธุรกิจระหว่างประเทศ พบว่าการ
เจรจาธุรกิจระหว่างประเทศ ผู้เจรจาทุกฝ่ายควรปฏิบัติตนโดยตั้งอยู่บนหลักการของความเสมอ
ภาคและการบรรลุผลประโยชน์ร่วมกันอย่างมีภราดรภาพ รวมถึงหลักการเคารพการบังคับใช้
กฎหมายและกฎระเบียบร่วมกันอย่างเคร่งครัด นอกจากนี้ยังจะต้องสร้างความมั่นใจและความ
ไว้วางใจให้แก่กัน เพื่อรักษาสัมพันธภาพทางธุรกิจในระยะยาว  

ยิ่งไปกว่านั้นการเจรจาธุรกิจระหว่างประเทศถือเป็นการสื่อสารข้ามวัฒนธรรม 
(Intercultural Communication หรือ Cross-cultural Communication) รูปแบบหนึ่ง Hu 
Wenzhong (2012) ศึกษาพบว่าการสื่อสารข้ามวัฒนธรรมเป็นกิจกรรมที่เกิดขึ้นอยู่บ่อยครั้งใน
สังคม ตัวอย่างเช่นการเจรจาระหว่างกันของผู้น าต่างประเทศ การเจรจาธุรกิจน าเข้าส่งออก
ระหว่างประเทศ บทสนทนาระหว่างนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติกับพ่อค้าแม่ขายตามท้องถนน 
รวมไปถึงบทสนทนาระหว่างนักเรียนต่างชาติ จะเห็นได้ว่ากิจกรรมทั้งหลายข้างต้นล้วนเป็น 
การสื่อสารที่เกิดขึ้นระหว่างผู้คนที่อาศัยอยู่ต่างวัฒนธรรมทั้งสิ้น นอกจากนี้งานศึกษาของ Dai 
Xiaodong (2011) พบว่าการเจรจาธุรกิจระหว่างประเทศเป็นกิจกรรมที่ทุกฝ่ายในวงเจรจาให้
ความส าคัญ เนื่องจากระหว่างการเจรจาธุรกิจ แต่ละฝ่ายต่างคาดหวังท่ีจะไดร้ับความเข้าใจและ
การแสดงความเคารพจากอีกฝ่าย ดังนั้น Liu Yuan (2005) จึงเน้นย้ าว่าการเจรจาธุรกิจ 
ระหว่างประเทศจ าเป็นต้องให้ความส าคัญกับความแตกต่างของธรรมเนียมปฏิบัติและมารยาท
ทั้งฝ่ายตนและคู่เจรจา เพราะแต่ละประเทศมีภูมิหลังทางประวัติศาสตร์ ประเพณี การปกครอง 
สังคมและวัฒนธรรมที่แตกต่างกัน จึงส่งผลให้การปฏิบัติตนที่น ามาใช้และปรากฏในการเจรจา
ธุรกิจแตกต่างกันออกไป ฉะนั้นการท าความเข้าใจและยอมรับความแตกต่างของการปฏิบัติตน
ในการเจรจาธุรกิจของแต่ละฝ่ายจะมีส่วนช่วยให้การเจรจาธุรกิจในละแต่ละครั้งมีประสิทธิภาพ
และประสบความส าเร็จตามความเหมาะสมได้ 
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จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวเนื่องกับแนวคิดว่าด้วยการปฏิบัติตนในการเจรจา
ธุรกิจข้ามวัฒนธรรมท าให้สามารถจ าแนกการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจของนักธุรกิจทั่วโลก
ออกเป็น 2 กลุ่มส าคัญดังนี้  

1) การปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจของนักธุรกิจชาวตะวันตก อันได้แก่นักธุรกิจ
ชาวยุโรปและชาวอเมริกัน Richard (1999) พบว่าความเหมือนกันของการปฏิบัติตนในการ
เจรจาธุรกิจของชาวยุโรปและอเมริกันมีดังนี้ 1) นักธุรกิจทั้งสองสัญชาติ จะให้ความส าคัญกับ
เวลาเป็นอย่างมาก โดยจะมองว่าเวลาเป็นเงินเป็นทอง เป็นสิ่งท่ีจับต้องได้ สามารถใช้ ประหยัด 
ลงทุน และสูญเสียได้ ดังนั้นหากจะเจรจาธุรกิจกับนักธุรกิจชาวยุโรปและชาวอเมริกันจะต้อง
ระวังเรื่องของการตรงต่อเวลาเป็นอย่างมาก และ 2) ให้ความเคารพกับสัญญาทางการค้าที่ท า
ระหว่างกันและจะไม่เปลีย่นแปลงสัญญาที่ท าไว้แลว้เป็นอันขาด เนื่องจากสัญญาหรือข้อตกลงที่
เป็นลายลักษณ์อักษรสามารถบังคับใช้ได้ถูกต้องตามกฎหมาย หากมีปัญหาหรือข้อพิพาททาง
การค้าเกิดขึ้น แต่ในขณะที่ Richard, Joseph, John & David (1994) ศึกษาความต่างของ
การปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจของชาวยุโรปและอเมริกันไว้ว่า 1) นักธุรกิจชาวอเมริกันจะ
สามารถเจรจาธุรกิจกับบุคคลที่ ไม่เคยรู้จักกันมาก่อนได้ แต่นักธุรกิจชาวยุโรปมักจะคุ้นชินกับ
การเจรจาธุรกิจกับบุคคลที่ได้รับการแนะน าจากคนรู้จัก 2) นักธุรกิจชาวอเมริกันจะจับมือแสดง
การทักทายอย่างหนักแน่นและจะมองตาคู่สนทนาตลอดการสนทนา เพื่อแสดงถึงความซื่อสัตย์
และไว้เนื้อเช่ือใจกัน ส่วนนักธุรกิจชาวยุโรปจะจับมือแสดงการทักทายกันอย่างสุภาพนุ่มนวล
และจะมองตาคู่สนทนาเพียงครู่หนึ่ง เพราะการมองตาคู่สนทนาตลอดเวลาถือเป็นเรื่องเสีย
มารยาท และ 3) นักธุรกิจชาวอเมริกันจะไม่นิยมมอบของขวัญของก านัลให้แก่คู่เจรจาธุรกิจ แต่
นักธุรกิจชาวยุโรปจะมอบของขวัญของก านัลให้กันก็ต่อเมื่อได้รับการเช้ือเชิญให้ไปร่วม 
งานเลี้ยง 

2) การปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจของนักธุรกิจชาวตะวันออก อันได้แก่ นักธุรกิจ
ชาวจีน ญี่ปุ่นและเกาหลี งานศึกษาของ Mark and John (2007) พบว่านักธุรกิจชาวจีน ญี่ปุ่น
และเกาหลีมีลักษณะการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจคล้ายคลึงกันดังนี้ 1) ให้ความเคารพในล าดับ
ช้ันและสถานภาพทางสังคม โดยจะให้เกียรติผู้ที่มีอาวุโส สูงกว่าหรือผู้ที่มีต าแหน่งทางสังคมสูงกว่า
เสมอ เช่น ล าดับก่อนหลังของการกล่าวช่ือและ แนะน าตัว จะต้องแนะน าผู้ที่อาวุโสสูงกว่าหรือผู้ที่
มีต าแหน่งทางสังคมสูงกว่าก่อนเสมอ และจะเรียกช่ือสกุลหรือแซ่ เพื่อแสดงความเคารพและความ
มีมารยาทระหว่างกัน 2) การให้ของขวัญของก านัลทุกครั้งในการเจรจาธุรกิจนับเป็นสิ่งส าคัญที่
ขาดมิได้เป็นอันขาด สิ่งของที่จะน ามามอบให้กันจะต้องเลือกสิ่งของที่ดูดีมีราคาและเป็น
เอกลักษณ์ที่มีช่ือเสียงของแต่ละประเทศ ควรห่อให้สวยงาม เวลามอบควรใช้มือท้ังสองข้างมอบ
และรับสิ่งของ เมื่อได้รับแล้วควรแกะดูในภายหลัง เพราะการแกะดูในขณะนั้นถือเป็นการเสีย
มารยาทเป็นอย่างยิ่ง 3) งานเลี้ยงถือเป็นสิ่งส าคัญที่ขาดไม่ได้หลังจากท่ีการเจรจาในแต่ละครั้ง
สิ้นสุดลง เพราะงานเลี้ยงถือเป็นกิจกรรมผ่อนคลายความตึงเครียดจากการเจรจาธุรกิจ และเป็น
ช่วงเวลาที่ท้ังสองฝ่ายใช้ในการสังเกตพฤติกรรมและทัศนคติส่วนบุคคลของแต่ละฝ่ายด้วย และ 4) 
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สัญญาและข้อตกลงที่นักธุรกิจ ชาวจีน ญี่ปุ่น และเกาหลีท าขึ้นอาจมีการเปลี่ยนแปลงได้ตามความ
เหมาะสม การเปลี่ยนแปลงสัญญาและข้อตกลงอาจส่งผลดีต่อทั้งสองฝ่ายก็เป็นไปได้  

ยิ่งไปกว่านั้นงานศึกษาของ Xu Shaohua (2012) ยังเน้นย้ าอีกว่านักธุรกิจชาวจีนมี
ลักษณะจ าเพาะซึ่งถือเป็นความโดดเด่นในการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจที่แตกต่างไปจาก  
นักธุรกิจชาวญี่ปุ่นและเกาหลีดังนี้ 1) การสร้างความสัมพันธ์ （关系 อ่านว่า กวนซี）เป็น
ศิลปะในการเจรจาธุรกิจของชาวจีน นักธุรกิจชาวจีนจะเน้นการสร้างความสัมพันธ์ในการเจรจา
ธุรกิจ โดยเป็นความสัมพันธ์แบบเพื่อนพ้องน้องพี่และคนสนิท ทั้งนี้เป็นไปเพื่ออ านวยความ
สะดวกและลดทอนอุปสรรคในการติดต่อและการเจรจาการค้าระหว่างกัน 2) การรักษาหน้าตา
หรือ การให้เกียรติซึ่งกันและกัน（面子 อ่านว่า เมี่ยนจื่อ）นักธุรกิจชาวจีนให้ความส าคัญกับ
การรักษาหน้าตาหรือการให้เกียรติซึ่งกันและกันเป็นอย่างมาก ดังนั้นในการเจรจาธุรกิจกับ  
ชาวจีนจึงจ าเป็นต้องระมัดระวังพฤติกรรมที่น าไปสู่การก่อให้เกิดการเสียหน้า พยายามรักษา
น้ าใจกันโดยคิดบนฐานของการเอาใจเขามาใส่ใจเรา และ 3) ความสมานฉันท์กลมเกลียว    
เมื่อเกิดปัญหาทางการค้าขึ้น นักธุรกิจชาวจีนจะแก้ไขปัญหาและหาทางออกด้วยวิธีที่
อะลุ่มอล่วย เพื่อรักษาน้ าใจของทุกฝ่ายและรักษาความสัมพันธ์ที่ดีสืบต่อไป  
 
6. ผลการวิจัย 

จากการวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูลจากเอกสารที่รวบรวมได้และใช้ในการตอบ
วัตถุประสงค์การวิจัยที่ก าหนดไว้ ปรากฏผลของการวิจัยสามารถจ าแนกเป็น 2 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
6.1 ที่มาของแนวคิดการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจนี 

จากการวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูล ผู้ศึกษาได้แบ่งช่วงเวลาของที่มาของแนวคิด 
การปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนออกเป็น 2 ช่วงส าคัญ ได้แก่ยุคโบราณ (770 ปีก่อน
คริสต์ศักราช - ค.ศ.1912) และยุคร่วมสมัยและปัจจุบัน (ค.ศ.1949 - 2013) โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 

6.1.1 ที่มาของแนวคิดเกี่ยวกับการค้าของจีนในยุคโบราณ (770 ปีก่อนคริสต์ศักราช - 
ค.ศ.1912) 

ผลการศึกษาท่ีมาของแนวคิดเกี่ยวกับการค้าของจีนในยุคโบราณ สามารถจ าแนกเป็น 
2 ยุค กล่าวคือยุคก่อนราชวงศ์หมิงชิง (770 ปีก่อนคริสต์ศักราช - ค.ศ.1279) และยุคราชวงศ์ 
หมิงชิง (ค.ศ.1368 - 1912) 

1) ยุคก่อนราชวงศ์หมิงชิง (770 ปีก่อนคริสต์ศักราช - ค.ศ.1279) 
Wu Hui (2004) ได้ศึกษาพบว่ายุคชุนชิวจั้นกั๋ว（春秋战国 (770-221 ปีก่อน

คริสต์ศักราช)）ได้เกิดแนวคิดการค้าขึ้นโดยนักคิดนามว่า “ข่งจื่อ”（孔子）ผู้ก่อตั้งส านักวิชา
หรูจยา（儒家）หรือที่คนไทยรู้จักกันดีในช่ือว่าลัทธิข่งจื่อ ข่งจื่อได้น าเสนอแนวคิดหรูจยา 
ซือเสี่ยง（儒家思想）ที่เน้นหลักคุณธรรมและจริยธรรมในการด าเนินชีวิต เขาได้เสนอแนวคิด
ทางการค้าที่ ช่ือว่าอี้ลี่กวน（义利观）ที่มีพื้นฐานแนวคิดมาจากหลักคุณธรรม 5 ประการ    
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（五常 อ่านว่า อู่ฉัง）ซึ่งเป็นสาระส าคัญของแนวคิดวัฒนธรรมการค้าจีน หรูซังเหวินฮว่า      

（儒商文化）โดยหลักคุณธรรม 5 ประการประกอบด้วยหลักคุณธรรมเหริน （仁）คือการมอบ
ความรักให้แก่กัน หลักคุณธรรมอี้（义）คือหลักคุณธรรมที่เน้นในเรื่อง การกระท าที่ “ควร” กับ 
“ไม่ควร” พร้อมทั้งเน้นในเรื่องของการมีจิตส านึกที่ละอายต่อบาปหรือการกระท าผิดของตน หลัก
คุณธรรมหลี่（礼）คือหลักการปฏิบัติตนตามกาลเทศะและมารยาท เพื่อปรับความสัมพันธ์
ระหว่างกันให้เหมาะสม หลักคุณธรรมจื้อ（智）คือหลักคุณธรรมที่ใช้สติปัญญาในการพิจารณา
แยกแยะถูกผิดของตนเองและผู้อื่นตามความเป็นจริง และ หลักคุณธรรมซิ่น（信）คือหลัก
คุณธรรมที่เน้นเรื่องสัจจะและความซื่อสัตย์เป็นส าคัญ นอกจากนี้งานเขียนของ Zhang Qizhi 
(2008) ยังพบว่าในยุคชุนชิวจั้นกั๋วมีนักคิดนามว่า “ซังยัง”（商鞅）เป็นนักคิดจากส านักวิชา  
ฝ่าจยา（法家）โดยแนวคิดส าคัญ คือแนวคิดเปี้ยนฝ่า 《变法》ที่เน้นการสร้างกฎหมายและ
กฎระเบียบพร้อมทั้งน ามาปรับใช้ในสังคมก็ได้เสนอแนวคิดการค้าและถูกน ามาประยุกต์ใช้ในสังคม
ด้วยเช่นกัน แนวคิดของซังยัง คือแนวคิดจ้งหนงอี้ซัง（重农抑商）แนวคิดจ้งหนงอี้ซังเป็นแนวคิด
ที่ให้ความส าคัญกับเรื่องราวของ การเกษตรกรรมและผู้ประกอบอาชีพเกษตรกรรม ใน
ขณะเดียวกันก็ดูถูกดูแคลนเรื่องราวเกี่ยวกับการพาณิชยกรรมและการค้ารวมทั้งผู้ประกอบอาชีพ
การค้าด้วย นอกจากนี้นักคิดอีกท่านหนึ่งนามว่า “ก่วนจ้ง”（管仲）ได้เสนอแนวคิดการค้าช่ือว่า
ซื่อหนงกงซัง（士农工商） เป็นแนวคิดที่ใช้ในการแบ่งกลุ่มคนในสังคมออกเป็น 4 ระดับ โดยมี
ล าดับเรียงจากสูงไปต่ าดังนี้ “ซื่อ”（士）คือผู้ที่เล่าเรียนหนังสือ “หนง”（农）คือผู้ที่ประกอบ
อาชีพเกษตรกรรม “กง”（工）คือผู้ที่ประกอบอาชีพงานช่างงานฝีมือ และ “ซัง”（商）คือผู้ที่
ประกอบอาชีพการค้า จะเห็นได้ว่าผู้ที่ประกอบอาชีพการค้ามีล าดับช้ันทางสังคมต่ าสุด  

ต่อมาในสมัยราชวงศ์ฉิน [秦 (221-206 ปีก่อนคริสต์ศักราช)] แนวคิดการค้าของ 
ข่งจื่อได้ถูกท าลายลงอย่างถอนรากถอนโคนด้วยปรากฏการณ์ทางสังคมที่มีช่ือว่าเฝินซูเคิงหรู 
（焚书坑儒）ซึ่งเป็นการสั่งเผาท าลายต าราพร้อมทั้งเข่นฆ่าลูกศิษย์ของส านักวิชาหรูจยาทิ้ง
อย่างสิ้นซาก โดยแนวคิดการค้าของส านักวิชาฝ่าจยากลับรุ่งเรืองและมีอิทธิพลต่อชนช้ัน
ปกครองและประชาชนในยุคฉินเป็นอย่างมาก แต่ต่อมาภายหลังแนวคิดและองค์ความรู้ของ
ส านักวิชาหรูจยาก็ค่อยๆ ได้รับการฟื้นฟู โดยเริ่มต้นในสมัยราชวงศ์ฮั่น [汉 (206 ปีก่อน
คริสต์ศักราชจนกระทั่งถึง ค.ศ.25)] และได้รับความส าคัญจากสังคมในวงกว้างจนกระทั่ง
แนวคิดของข่งจื่อหวนกลับมาเป็นส่วนหนึ่งในแนวคิดและบรรทัดฐานของสังคมจีนอีกครั้ง ใน
สมัยราชวงศ์ถัง （唐 (ค.ศ.618-907)）แนวคิดหรูจยาซือเสี่ยงของข่งจื่อจึงค่อยๆ ถูกถ่ายทอด
ผ่านระบบการศึกษาไปสู่วิธีคิดและการปฏิบัติตนของผู้คนในสังคมจีนอย่างค่อยเป็นค่อยไป (Li 
Chengzong, 2002; Li Changzhi, 2012 ) และในสมัยราชวงศ์ซ่ง [宋 (ค.ศ.960-1279)] 
Chen Huilin (1999) และ Jing Xiaoqin (2010) ศึกษาพบว่าเกิดการก่อตัวขึ้นของส านักวิชา 
หลี่เสวีย（理学）ส านักวิชาดังกล่าวยึดแนวคิดหรูจยาซือเสี่ยงเป็นรากฐาน โดยแนวคิดการค้า
ของส านักวิชาหลี่เสวียก็ยังคงยึดถือแนวคิดอี้ลี่กวน（义利观）ที่ยึดหลกัคุณธรรม 5 ประการใน
การประกอบอาชีพการค้าเฉกเช่นเดียวกันกับส านักวิชาหรูจยาในยุคชุนชิวจั้นก๋ัว 
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2) ยุคราชวงศ์หมิงชิง (ค.ศ.1368 - 1912) 
Cao Tiansheng (1999) และ Shen Jiangqian (2013) ศึกษาพบว่าสมัยราชวงศ์หมิงชิง 

[明清 (ค.ศ.1368-1912)] มีการรวมกลุ่มทางการค้าของกลุ่มคนที่ประกอบการค้าและอาศัยอยู่ในเขต
พื้นท่ีเดียวกันขึ้นในสังคม หรือที่ภาษาจีนเรียกว่า ซังปัง（商帮）ท่ามกลาง ความเจริญรุ่งเรือง
สูงสุดทางการค้าในสมัยราชวงศ์หมิงชิง ผู้ประกอบอาชีพการค้าจ านวน ไม่น้อยละทิ้งการประยุกต์ใช้
หลักคุณธรรม จริยธรรมและศีลธรรมในการประกอบอาชีพ แต่ทว่ามีพ่อค้าและกลุ่มพ่อค้าหลายราย
ยังคงให้ความส าคัญกับการประยุกต์ใช้หลักคุณธรรม จริยธรรมและศีลธรรมในการประกอบอาชีพ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งฮุยโจวซังปัง（徽州商帮）และ ซานซีซังปัง （山西商帮）ซังปังทั้งสองมี
ช่ือเสียงทางด้านการค้าเป็นอย่างมาก และเป็นสองซังปังส าคัญที่ประกอบการค้าโดยยึดหลักแนวคิด
วัฒนธรรมการค้าจีนหรูซังเหวินฮว่า （儒商文化）เป็นแนวคิดการค้าที่ยึดหลักแนวคิดหรูจยา 
ซือเสี่ยงของส านักวิชาหรูจยาในยุคชุนชิวจั้นกั๋วและแนวคิดการค้าของส านักวิชาหลี่เสวียในสมัย
ราชวงศ์ซ่ง ที่เน้นการประยุกต์ใช้แนวคิดอี้ลี่กวน（义利观）ซึ่งมีฐานมาจากหลักคุณธรรม 5 
ประการ โดยเน้นย้ า การประกอบการค้าที่แสวงหาผลก าไรอย่างเหมาะสมและถูกต้องตามหลัก
ครรลองคลองธรรม เพื่อสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างกันของคู่ค้า นอกจากนี้ยังเน้นปฏิบัติตามหลัก
คุณธรรมซิ่น（信）ที่เป็นหลักคุณธรรมซึ่งยึดถือความซื่อสัตย์ในการประกอบการค้า เพื่อสร้างความ
ไว้วางใจและเช่ือใจกันระหว่างผู้ประกอบอาชีพการค้า ทั้งยังให้ความส าคัญกับ ความกลมเกลียว
สมานฉันท์ในการท าการค้าระหว่างกัน (หรือท่ีภาษาจีนเรียกว่า 和为贵 อ่านว่า เหอเหวยกุ้ย)  
ด้วยการประกอบอาชีพการค้าบนฐานคิดของการแข่งขันที่เสมอภาคกัน ช่วยเหลือเกื้อกูลกัน เพื่อ
น าไปสู่การสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีในการท าการค้าระหว่างกัน รวมถึงการสร้างและการมีภาพลักษณ์
ทางการค้าที่ดีในกลุ่มสังคมด้วย  

กล่าวโดยสรุป จากการสังเคราะห์และวิเคราะห์ข้อมูลทั้งหมดข้างต้นของผู้ศึกษาท าให้ได้
ข้อสรุปที่สอดคล้องกับงานศึกษาของ Wen Keqin (2007) และ Wu Shengzheng (2009) ว่า
ตั้งแต่สมัยราชวงศ์ฉินเรื่อยมาจนกระทั่งถึงสมัยราชวงศ์ซ่ง แม้ว่าทางการหรือราชส านักจะส่งเสริม
และผลักดันแนวคิดการค้าที่ว่าด้วยแนวคิดจ้งหนงอี้ซังและแนวคิดซื่อหนงกงซังอยู่เรื่อยมาก็ตาม 
แต่ในทางปฏิบัติจ านวนผู้ประกอบอาชีพการค้ากลับเพิ่มขึ้นเป็นทวีคูณ จึงท าให้แนวคิดการค้าที่ถูก
น าเสนอโดยนักคิดของส านักวิชาฝ่าจยาค่อยๆ ถูกลดความส าคัญลง ในขณะเดียวกันแนวคิดการค้า
ของส านักวิชาหรูจยาก็ค่อยๆ ได้รับการฟื้นฟูและได้รับความส าคัญเรื่อยมา และเป็นแนวคิดที่ 
ผู้ประกอบอาชีพการค้ายึดเป็นหลักในการท าการค้า ซึ่งจะสามารถเห็นได้จากการ ให้ความส าคัญ
และการประยุกต์ใช้แนวคิดการค้าของส านักวิชาหรูจยาและแนวคิดการค้าของส านักวิชาหลี่เสวียที่
ได้รับอิทธิพลทางแนวคิดจากส านักวิชาหรูจยาอีกทอดหนึ่งในกิจกรรมทางการค้าในยุคราชวงศ์ 
หมิงชิง 
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6.1.2 ที่มาของแนวคิดเกี่ยวกับการค้าของจีนในยุคร่วมสมัยและปัจจุบัน (ค.ศ.1949 - 
2013) 

การศึกษาที่มาของแนวคิดการค้าจีนในยุคร่วมสมัยและปัจจุบันจะเป็นไปตามกรอบเวลาที่
การศึกษาครั้งนี้ได้วางไว้ คือจะท าการศึกษาแนวคิดการค้าจีนท่ีเกิดขึ้นในช่วง ค.ศ.1949 - 2013  
ซึ่งผู้ศึกษาได้แบ่งช่วงเวลาของการศึกษาให้ละเอียดลงไปอีก 4 ช่วง ได้แก่ เหมาเจ๋อตง（毛泽东） 

(ค.ศ.1949-1983) เติ้งเสี่ยวผิง（邓小平）(ค.ศ.1983-1993) เจียงเจ๋อหมิน（江泽民）(ค.ศ.
1993-2003) และหูจิ่นเทา（胡锦涛）(ค.ศ.2003-2013) ทั้งนี้เป็นไปเพื่อสะท้อนให้เห็นภาพ
ปรากฏการณ์ที่เกิดขึ้นในแต่ละช่วงได้อย่างชัดเจน 

งานศึกษาของ Tang Shunqing (2011) พบว่า ในช่วง ค.ศ.1949-1983 เหมาเจ๋อตง （毛

泽东）ได้เสนอแนวคิดและด าเนินนโยบายทางเศรษฐกิจการค้าที่ช่ือว่ากงซือเหออิ๋ง （公私合营）

กล่าวคือเป็นการที่รัฐค่อยๆ แทรกแซงตัวเข้าไปมีหุ้นส่วนในกิจการการค้าส่วนบุคคล และในที่สุดก็
ควบรวมกิจการการค้ามาเป็นของรัฐโดยสัมบูรณ์หรือที่ภาษาจีนเรียกว่ากงโหย่วจื้อ（公有制）ในยุค
ของเติ้งเสี่ยวผิง（邓小平）(ค.ศ.1983 - 1993) Liu Guohua (2004) พบว่าเติ้งเสี่ยวผิงด าเนิน
นโยบายเศรษฐกิจการคา้ที่ส าคัญดังนี้ 1) นโยบายซือโหย่วจื้อ （私有制）2) นโยบายปฏิรูปแบบเปิด
กว้าง และ 3) นโยบายเศรษฐกิจการตลาด นโยบายทั้งสามเป็นไปเพื่ออนุญาตให้นักลงทุนทั้งในและ
ต่างประเทศสามารถลงทุนในจีนโดยค่อนข้างอิสระ แต่ทั้งนี้ต้องอยู่ภายใต้การดูแลของรัฐอยู่ห่างๆ  

ในยุคของเจียงเจ๋อหมิน（江泽民）(ค.ศ.1993-2003) งานศึกษาของ Cui Yicheng 
(2001) สะท้อนว่าท่ามกลางความเจริญก้าวหน้าทางเศรษฐกิจอย่างรวดเร็วและสุดโต่งเรื่อยมาตั้งแต่
สมัยที่เติ้งเสี่ยวผิงด าเนินนโยบายเปิดประเทศและนโยบายเศรษฐกิจทั้งสามข้างต้น กลับท าให้สังคม
จีนต้องเผชิญกับปัญหาสถานการณ์ระดับศีลธรรมตกต่ าและถดถอย โดยเฉพาะอย่างยิ่งในแวดวงการ
ค้าจีน เจียงเจ๋อหมินได้ตระหนักและเห็นความส าคัญของการปะทุขึ้นของปัญหาระดับศีลธรรมตกต่ า
และถดถอยในสังคม จึงได้เริ่มด าเนินนโยบายน าหลักคุณธรรม ศีลธรรมและจริยธรรมมาใช้ควบคู่กับ
หลักกฎหมาย แต่ทว่าเมื่อเวลาล่วงมาจนถึงยุคของหูจิ่นเทา （胡锦涛）(ค.ศ.2003 - 2013) ปัญหา
ระดับศีลธรรมตกต่ าและถดถอยในสังคมกลับปรากฏให้เห็นอย่างต่อเนื่องและยิ่งทวีความรุนแรงขึ้น
เรื่อยๆ Wang Jianquan (2008) พบว่าหูจิ่นเทาได้ผลักดันนโยบายปาหรงปาฉื่อ（八荣八耻）ซึ่ง
เป็นนโยบายที่กล่าวถึงแนวทางการประพฤติตนในสังคมตามหลักคุณธรรม ศีลธรรมและจริยธรรม 
โดยแบ่งเป็นพฤติกรรมที่ก่อให้เกิดเกียรติยศที่พึงกระท าทั้งแปด（八荣 อ่านว่า ปาหรง）มี
ดังต่อไปนี้ 1) รักและหวงแหนประเทศชาติ 2) เต็มที่เต็มใจให้บริการและรับใช้ประชาชน 3) มีใจ
พร้อมเรียนรู้และปรับใช้เทคโนโลยี 4) มีความขยันขันแข็ง 5) มีความสามัคคีช่วยเหลือซึ่งกันและกัน 
6) มีความซื่อสัตย์และมีความจริงใจ 7) เคารพกฎหมาย และ 8) มีน้ าอดน้ าทน ส่วนพฤติกรรมที่
ก่อให้เกิดความอัปยศที่มิควรกระท าทั้งแปด（八耻 อ่านว่า ปาฉื่อ）มีดังต่อไปนี้ 1) มีความคิด
ท าลายประเทศชาติ 2) ไม่เอาใจใส่ในการให้บริการและรับใช้ประชาชน 3) งมงายในเรื่องไสยศาสตร์
และสิ่งเร้นลับเหนือธรรมชาติ 4) เกียจคร้านไม่ขยันขันแข็ง 5) ท าร้ายผู้อื่นเพื่อผลประโยชน์ส่วนตัว 
6) ให้ความส าคัญกับผลประโยชน์ส่วนตัวมากจนเกินไป จนละเลยหลักคุณธรรม ศีลธรรม และ
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จริยธรรม 7) การกระท าผิดกฎหมาย และ 8) การใช้จ่ายฟุ่มเฟือยและด าเนินชีวิตที่ผิดหลักธรรมนอง
คลองธรรม ทั้งนี้หูจิ่นเทาได้พยายามผลักดันและส่งเสริมให้เกิดการปฏิบัติตนตามนโยบายปาหรง 
ปาฉื่อร่วมกันในวงกว้างของสังคมจีน ไม่ว่าจะเป็นในภาครัฐบาล เอกชน และประชาชนทั่วไป  

จะเห็นได้ว่าจากการศึกษาของ Cui Yicheng (2001) และ Wang Jianquan (2008) 
ท าให้ได้ข้อสรุปว่าสาระส าคัญของนโยบายปาหรงปาฉื่อมีความสอดคล้องและเป็นไปในทิศทาง
เดียวกันกับหลักคุณธรรม 5 ประการของข่งจื่อ และหลักแนวคิดอี้ลี่กวนที่มีความสัมพันธ์
เชื่อมโยงกับแนวคิดวัฒนธรรมการค้าจีนหรูซังเหวินฮว่า（儒商文化）ตัวอย่างเช่นการเน้นย้ า
ในเรื่องความซื่อสัตย์สุจริตและความจริงใจ การให้ความส าคัญกับความสมานฉันท์และความ
สามัคคีกลมเกลียวระหว่างกัน รวมไปถึงการปฏิเสธการท าร้ายผู้อื่นเพื่อผลประโยชน์หรือผล
ก าไรส่วนตัว และการให้ความส าคัญกับผลประโยชน์หรอืผลก าไรส่วนตวัจนละเลยไม่ปฏิบัติตาม
หลักคุณธรรม ศีลธรรมและจริยธรรม 

กล่าวโดยสรุป แนวคิดการค้าจีนที่ส าคัญตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันมี 2 ประเภท ได้แก่
แนวคิดการค้าของส านักวิชาหรูจยา ซึ่งมีที่มาจากแนวคิดหรูเจียซือเสี่ยงของลัทธิข่งจื่อ และ
แนวคิดการค้าของส านักวิชาฝ่าจยา ซึ่งมีที่มาจากแนวคิดของซังยัง งานการศึกษาของ Wang 
Jianquan (2008) พบว่า แม้ว่าวงการค้าของจีน ณ ปัจจุบันจะน าแนวคิดของส านักวิชาฝ่าจยา
มาปรับใช้ในรูปแบบของการบังคับใช้กฎหมายและกฎระเบียบทางการค้า แต่ทว่า ก็ไม่สามารถ
ขจัดปัญหาทางการค้าได้อย่างสัมบรูณ ์ผู้น าของจีนจึงไดป้ระยกุต์ใช้แนวคิดการค้าของส านักวิชา
หรูจยาในการแก้ไขปัญหาการค้า ไปพร้อมกับการปลูกจิตส านึกทางด้านคุณธรรม จริยธรรม 
และศีลธรรมให้แก่ผู้คนทุกแวดวงในสังคมจีน โดยเฉพาะอย่างยิ่งประชาชนผู้ที่ประกอบอาชีพ
ค้าขาย โดยมุ่งหวังว่าแนวคิดการค้าของส านักวิชาหรูจยาจะสามารถแก้ไขปัญหาทางการค้าที่
เกิดขึ้นในสังคมจีนได้อย่างค่อยเป็นค่อยไปและเป็นระบบ 
 
6.2 วิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน 

จากการศึกษาวิจัยท าให้สามารถเข้าใจและจ าแนกวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจ
กับชาวจีนออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ 

6.2.1 การใช้ภาษาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน 
งานศึกษาทางด้านบทบาทและลักษณะจ าเพาะของภาษาที่ใช้ในการเจรจาธุรกิจกับ 

ชาวจีนของ Shen Shuyuan (2010), Mao Fanling (2011), และ Dong Yajuan (2011) มี
ความเห็นไปในทิศทางเดียวกันดังนี้ 1) ภาษามีลักษณะชัดเจนสมบูรณ์ แม่นย า และต้ังอยู่บน
ฐานของความเป็นจริงตามหลักของเหตุและผล เนื้อหาและบทสนทนาในการเจรจาธุรกิจกับ
ชาวจีนจ าเป็นต้องตั้งอยู่บนฐานของความเป็นจริง โดยสามารถอ้างอิงจากหลักฐานและเอกสาร
ที่แต่ละฝ่ายตระเตรียมไว้ เพื่อสร้างความเช่ือมั่นและความไว้วางใจให้กับทุกฝ่าย การเจรจา
ระหว่างกันโดยมีเจตนาบิดเบือนความจริงเพื่อผลประโยชน์ของฝ่ายตน เป็นสิ่งต้องห้ามในการ
เจรจาธุรกิจกับชาวจีน เพราะสังคมจีนจะให้ความส าคัญกับการแสดงออกถึงความจริงใจ
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ระหว่างกัน นอกจากน้ีชาวจีนมักจะมุ่งท าธุรกิจระยะยาว ดังนั้นหากนักธุรกิจชาวจีนตระหนักได้
ถึงความเชื่อใจท่ีนักธุรกิจชาวต่างชาติมีต่อตน ก็จะเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจของทุกฝ่าย 
ในระยะยาว (ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน กระทรวงอุตสาหกรรม, 2554) 2) 
ภาษาถูกต้องตามกาลเทศะ รู้จักพลิกแพลงและปรับเปลี่ยนให้เข้ากับสภาพแวดล้อมในการ
เจรจาธุรกิจ ความแตกต่างทางด้านเง่ือนไขของคู่เจรจา อันได้แก่เพศ อายุ และต าแหน่งหน้าที่
การงานน าไปสู่ความแตกต่างของลักษณะท่าทีของภาษาที่ใช้และกาลเทศะในแต่ครั้งของ การ
เจรจาธุรกิจกับชาวจีน ฉะนั้นการรู้จักพลิกแพลงและปรับเปลี่ยนภาษาให้เข้ากับสภาพแวดล้อม
จึงมีความส าคัญต่อการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนเป็นอย่างมาก เพราะผลดีของการรู้จักใช้ภาษาใน
ลักษณะดังกล่าวจะเป็นเสมือนเครื่องช่วยน าพาทุกฝ่ายไปสู่การเจรจาที่ลงรอยกันตามสมควรใน
แต่ละคราวของการเจรจา ดังเช่น อิศราวัตร (2553) ได้ศึกษาพบว่าการแนะน าตัวอย่างเป็น
ทางการในตอนต้นของการเจรจาธุรกิจจึงเป็นสิ่งส าคัญ เนื่องจากนักธุรกิจชาวจีนมิชอบเริ่มบท
สนทนากับคนแปลกหน้าหรือคนที่ยังไม่เคยรู้จักช่ือเสียงเรียงนามกันมาก่อน ทั้งนี้การกระท า
ดังกล่าวยังเป็นไปเพื่อช่วยลดความห่างเหินระหว่างกันและช่วยสร้างบรรยากาศที่ดีในการเจรจา
ธุรกิจ จากผลการศึกษาดังกล่าวพบว่ากาลเทศะเป็นสิ่งส าคัญที่ชาวจีนให้ความใส่ใจตั้งแต่ช่วง
ต้นของการเจรจาธุรกิจ และ 3) การใช้ภาษาเพ่ือโน้มน้าวใจและเกลี้ยกล่อมคู่เจรจา หาก
จ าเป็นจะต้องเจรจาธุรกิจด้วยการโน้มน้าวใจและเกลี้ยกล่อมนักธุรกิจชาวจีน คู่เจรจาจะต้อง
เริ่มจากการเจรจาในหัวข้อท่ีทุกฝ่ายเห็นตรงกัน เพื่อลดความรู้สึกแตกต่างที่อาจจะเกิดขึ้นได้ใน
ตอนต้น หลังจากนั้นค่อยๆ สอดแทรกค าถามที่ฝั่งตนต้องการทราบ แล้วจึงแสดงความคิดเห็นที่
แตกต่างอย่างเป็นล าดับ เพื่อเจรจาโน้มน้าวใจและเกลี้ยกล่อมนักธุรกิจชาวจีน การกระท า
ดังกล่าวเป็นไปเพื่อลดความขัดแย้งท่ีอาจจะเกิดขึ้นในการเจรจาและช่วยให้การเจรจาด าเนินไป
ได้อย่างราบรื่น วัตถุประสงค์ของการพูดโน้มน้าวใจและเกลี้ยกล่อมคู่เจรจาตรงกับลักษณะนิสัย
ส าคัญของชาวจีน อันได้แก่ความสมานฉันท์ กลมเกลียว โดย Mark & John (2007) พบว่าหาก
เกิดปัญหาทางธุรกิจ นักธุรกิจชาวจีนจะแก้ไขปัญหาและหาทางออกด้วยวิธีที่อะลุ่มอล่วย ซึ่ง 
นักธุรกิจชาวจีนจะเลือกการใช้ภาษาเพื่อโน้มน้าวใจและเกลี้ยกล่อมคู่เจรจา และในขณะเดียวกัน 
ก็คาดหวังให้คู่เจรจาธุรกิจใช้วิธีการเดียวกันเพื่อน าไปสู่การเจรจาธุรกิจที่ราบรื่นด้วยเช่นกัน 

นอกจากบทบาทและลักษณะจ าเพาะของภาษาที่ใช้ในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน
ตามที่นักวิชาการทั้งสามข้างต้นศึกษาไว้ Qiao Yanhua (2011) ยังพบอีกว่าในกิจกรรมการ
เจรจาธุรกิจกับชาวจีนยังจ าเป็นจะต้องให้ความใส่ใจกับเสียงที่เปล่งออกมา น้ าเสียงและจังหวะ
ในการพูด เนื่องจากเสียงที่เปล่งออกมา น้ าเสียงและจังหวะในการพูดแสดงออกถึงอารมณ์ 
ความรู้สึกนึกคิดและลักษณะนิสัยของผู้พูด ยิ่งไปกว่านั้นการศึกษาของ Zhang Xiaoyun 
(2012) ยังเน้นย้ าอีกว่า ในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน เสียงท่ีเปล่งออกมา น้ าเสียงและจังหวะใน
การพูดมีผลกระทบโดยตรงต่อท่าทีการแสดงความคิดเห็นของนักธุรกิจชาวจีน ดังนั้นจึง
จ าเป็นต้องเสนอปัญหาและแสดงความคิดเห็นด้วยน้ าเสียงที่หนักแน่นและทอดจังหวะการพูด
ให้เหมาะสม เพือ่ดึงดูด ความสนใจและสร้างความเชื่อมั่นให้แก่นักธุรกิจชาวจีน 
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6.2.2 มารยาทในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน 
มารยาทนับเป็นปัจจัยที่ขาดมิได้ในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน มารยาทเป็นสิ่งที่อยู่กับ

สังคมจีนมาเนิ่นนาน โดยสะท้อนให้เห็นอย่างชัดเจนได้จากหลักคุณธรรมหลี่ （礼） ของข่งจื่อ ใน
อดีตค าว่า “หลี่” ผูกโยงกับความหมายที่แตกต่างกันออกไปแล้วแต่บริบท ซึ่งหนึ่งในนั้น “หลี่” 
หมายถึงมารยาท ธรรมเนียมปฏิบัติและพิธีตามธรรมเนียมปฏิบัติระหว่างกันตามวาระต่างๆ ใน
สังคม (Deng Qiubai, 2005) ณ ปัจจุบันแนวคิดเกี่ยวกับเรื่องมารยาทยังคงปรากฏให้เห็นใน
กิจกรรมการเจรจาธุรกิจของชาวจีนอย่างเด่นชัดดังนี ้

Wei Jindong and Yu Fang (2009) และ Xu Pengfei (2006) ศึกษาพบว่ามารยาท 
ในการเจรจาธุรกิจสามารถจ าแนกตามเกณฑ์ของช่วงเวลาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนดังนี้  

1) มารยาทในช่วงก่อนและช่วงต้นของการเจรจาธุรกิจ ส าหรับช่วงก่อนการเจรจา 
คู่เจรจาธุรกิจทั้งสองฝ่ายจ าเป็นจะต้องเลือกตัวแทนของการเจรจาในแต่ละครั้ง โดยพิจารณา
จากบุคคลผู้มีต าแหน่งหน้าที่การงานที่มีระดับเสมอกัน คู่เจรจาที่ท าหน้าที่เป็นเจ้าภาพในการ
จัดการเจรจาธุรกิจครั้งนั้นๆ จ าเป็นต้องจัดเตรียมสถานที่เจรจาและวางแผนการเจรจาให้
เรียบร้อย พร้อมทั้งแจ้งก าหนดการโดยละเอียดให้อีกฝ่ายหนึ่งทราบล่วงหน้า นอกจากนี้ 
การตระเตรียมการเลีย้งต้อนรับถือเป็นเง่ือนไขทางด้านการแสดงออกถึงความมีมารยาทท่ีส าคัญ
ของนักธุรกิจชาวจีน Li Xin (2008) พบว่าในหลายกรณี ปัญหาที่เกิดขึ้นในการเจรจาธุรกิจ
สามารถแก้ไขและจบลงด้วยดีด้วยการพูดคุยบนโต๊ะรับประทานอาหารเลี้ยงต้อนรับที่มี
บรรยากาศผ่อนคลายและเป็นกันเอง และส าหรับ ช่วงต้นของการเจรจา จ าเป็นต้องมีการ
แนะน าตัวของทั้งสองฝ่ายอย่างเป็นทางการ โดยเริ่มแนะน าจากผู้ที่มีล าดับอาวุโสสูงไปยังผู้ที่มี
ล าดับอาวุโสน้อยกว่า หรือผู้ที่มีต าแหน่งหน้าท่ีการงานสูงไปยังผู้ที่มีต าแหน่งหน้าที่การงานน้อย
กว่า การแลกเปลี่ยนนามบัตรกันหลังจากแนะน าตัวเป็นที่เรียบร้อยแล้ว ก็เป็นสิ่งจ าเป็นเช่นกัน 
เนื่องจากนามบัตรเป็นสิ่งแทนท่ีบ่งบอกรายละเอียดส่วนบุคคลและข้อมูลของบริษัทในเบื้องต้น 
นอกจากนี้การศึกษาของ Ding Linlin (2012) ยังเน้นย้ าอีกว่าเป้าหมายสุดท้ายของการเจรจา
ธุรกิจของชาวจีนคือการสร้างความสัมพันธ์ในระยะยาว ดังนั้นเมื่อแลกนามบัตรกันเป็นที่
เรียบร้อยแล้ว ควรชวนพูดคุยกันเรื่องสัพเพเหระก่อน ไม่ควรรีบพูดเข้าเรื่องธุรกิจเลย การ
กระท าดังกล่าวจะส่งผลให้ทั้งสองฝ่ายได้เข้าใจทัศนคติและนิสัยใจของซึ่งกันและกันผ่านการ
พูดคุยอย่างไม่เป็นทางการ ท้ังยังช่วยสร้างความเป็นกันเองด้วย  

2) มารยาทในช่วงระหว่างการเจรจาธุรกิจ เป็นช่วงตอนที่ต้องใส่ใจและระมัดระวัง
มารยาทท่ีแสดงออกมาเป็นพิเศษ Dai Ruiliang (2010) กล่าวไว้ว่า “นักธุรกิจชาวจีนจะมีความ
อดทนสูงมากจนกระทั่งสามารถยื้อเวลาจนกว่าคู่เจรจาจะยอมท าตามข้อตกลงของนักธุรกิจชาว
จีน” นอกจากน้ี Wang Qingnan (2006) พบว่านักธุรกิจชาวจีนยังให้ความส าคัญกับการสร้าง
ความสัมพันธ์ระยะยาวที่เป็นแบบฉันญาติมิตรพี่น้องมากกว่าความสัมพันธ์ระยะสั้นที่คิดแต่จะ
กอบโกยผลประโยชน์ทางธุรกิจ ฉะนั้นจึงกล่าวได้ว่าการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนส่วนใหญ่จะไม่
สามารถเจรจาหาข้อตกลงและข้อยุติร่วมกันได้ในครั้งแรก จ าเป็นต้องมีการเจรจาธุรกิจหลาย
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ครั้ง เพื่อสร้างความสัมพันธ์ระหว่างกันก่อนตกลงท าสัญญาทางธุรกิจร่วมกัน เนื่องจาก
วัฒนธรรมการเจรจาธุรกิจของนักธุรกิจชาวจีนสร้างขึ้นจากความเชื่อใจ ความสัมพันธ์และความ
เคารพซึ่งกันและกัน ทั้งนี้ความเช่ือใจใช้เวลานานในการสร้าง  ยิ่งไปกว่านั้น มธุรส กุลจินต์ 
(2551) พบว่าการท าธุรกิจกับชาวจีนมักเต็มไปด้วยความไม่แน่นอนและความไม่มีเหตุผล ดังนั้น
กฎของตลาดจีน ข้อหนึ่งคือ กฎต่างๆ มักจะเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ในช่วงระหว่างการเจรจา
ธุรกิจก็เช่นกัน หากมีการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้น นักธุรกิจชาวต่างชาติจ าเป็นจะต้องใช้ความอดทน
และค่อยๆ แก้ไขปัญหา นอกจากนี้ประสบการณ์ตรงจากการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนของส านัก
ธุรกิจสัมพันธ์ บริษัท ซี.พี. เซเว่นอีเลฟเว่น จ ากัด (มหาชน) (2550) ยังเน้นย้ าอีกว่าการนิ่งเงียบ
แทนการถามของนักธุรกิจชาวจีน หมายถึงการทดสอบความอดทนของคู่เจรจา หลังจากนั้น  
นักธุรกิจชาวจีน จะเป็นผู้เริ่มต้นการเจรจาอีกครั้ง จึงกล่าวได้ว่าในช่วงระหว่างการเจรจาธุรกิจ
นักธุรกิจชาวต่างชาติจ าเป็นต้องใช้ความอดทนและความระมัดระวังในการวางตัวที่ไม่แสดงให้
เห็นถึงการเสียมารยาทออกไป การใจร้อนด่วนได้ในระหว่างการเจรจาธุรกิจกับนักธุรกิจชาวจีน
อาจ ท าให้แสดงพฤติกรรมที่เสียมารยาทออกไปได้ง่าย จนอาจท าให้ความสัมพันธ์ทางธุรกิจ
ระหว่างกันเสียหายได้  

3) มารยาทในช่วงหลังการเจรจาธุรกิจ จะเป็นการกระท าในส่วนของการตระเตรียม
สัญญาที่จะเซนลงนามเพื่อท าความตกลงร่วมกัน ท้ังสองฝ่ายจ าเป็นต้องศึกษาตรวจสอบและท า
ความเข้าใจเกี่ยวกับเนื้อหาสัญญาข้อตกลงให้เป็นอย่างดีก่อนที่จะท าพิธีลงนามเซนสัญญา 
นอกจากน้ีทั้งสองฝ่ายยังจ าเป็นต้องตระเตรียมของขวัญของที่ระลึกไว้แลกเปลี่ยนกัน เพื่อแสดง
ถึงมิตรไมตรีที่มี ต่อกันและเป็นการอวยพรให้ความร่วมมือระหว่างกันประสบความส าเร็จ ทั้งนี้
การจัดหาของขวัญของที่ระลึกท่ีใช้แลกเปลี่ยนระหว่างกันจ าเป็นต้องตระเตรียมให้เหมาะสมกับ
สภาพสังคมและวัฒนธรรมของผู้รับ เนื่องจากในแต่ละสังคมมีธรรมเนียมการให้ของขวัญของที่
ระลึกที่ไม่เหมือนกัน ทั้งนี้ประสบการณ์ตรงจากการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนของส านักธุรกิจ
สัมพันธ์ บริษัท ซี.พี. เซเว่นอีเลฟเว่น จ ากัด (มหาชน) (2550) ได้เสนอ ข้อพึงระวังเพื่อมิให้เกิด
การเข้าใจผิดและเสียมารยาทเกี่ยวกับการมอบของขวัญไว้ว่าชาวจีนไม่นิยมมอบนาฬิกาตั้งโต๊ะ
หรือนาฬิกาแขวนให้แก่กัน เพราะ 送钟 อ่านออกเสียงว่าซ่งจง แปลว่ามอบนาฬิกาให้กัน พ้อง
เสียงกับค าว่า 送终 อ่านออกเสียงว่า ซ่งจง ซึ่งมีความหมายว่าการส่งไปยังจุดจบ ดังนั้นการ
มอบนาฬิกาให้กันจึงเสมือนเป็นการสาปแช่งอีกฝ่ายให้อายุสั้น  

6.2.3 การรักษาหน้าตาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน 
การรักษาหน้าตาก็เป็นสิ่งที่มีอยู่และฝังรากลึกในสังคมจีนเฉกเช่นเดียวกันกับมารยาท 

แนวคิดและวิธีการปฏิบัติตนเกี่ยวกับการรักษาหน้าตายังคงเป็นสิ่งที่ชาวจีนในปัจจุบัน  ให้
ความส าคัญเป็นอย่างมาก และมีผลกระทบโดยตรงต่อการเจรจาธุรกิจของชาวจีนด้วยเช่นกัน 
Guo Zhengrong (2011) พบว่า นักธุรกิจชาวจีนมักจะพูดจาแสดงการถ่อมตน โดยมีเจตนา
แสดงการให้เกียรติและให้ความเคารพแก่อีกฝ่ายเสมอ นอกจากนี้ยังใช้ค าสรรพนามที่แสดงถึง
การให้ความเคารพในระดับความอาวุโส เพื่อแสดงความอ่อนน้อม Ye Li (2011) เน้นย้ าว่า 
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นักธุรกิจชาวจีนมักจะไม่พูดปฏิเสธโดยตรง แต่จะพูดแบบอ้อมค้อม เช่น กล่าวว่า “ขอลอง
พิจารณาอีกครั้ง” เพราะเกรงว่าการปฏิเสธอย่างตรงไปตรงมาจะท าให้อีกฝ่ายเสียหน้า ยิ่งไป
กว่านั้น Tan Xianjun (2011) พบว่า ในระหว่างการเจรจาธุรกิจจ าเป็นต้องระมัดระวังเรื่องการ
การรักษาหน้าตาอย่างยิ่งยวด ค าพูดท่ีแสดงการต าหนิ ติเตียน ดูถูก หัวเราะเยาะ และไม่พอใจ
เป็นสิ่งที่ไม่ควรแสดงออกมาไม่ว่าจะกรณีใดๆ ก็ตาม นอกจากนี้การพูดแสดงความคิดเห็นใน
ประเด็นท่ีเกี่ยวกับศาสนา การเมืองและสังคมก็มิควรถูกหยิบยกขึ้นมาพูดในระหว่างการเจรจา
ธุรกิจ เนื่องจากประเด็นต่างๆ ดังกล่าวน าไปสู่การถกเถียงและทะเลาะวิวาทได้ จนท าให้เกิด  
การเสียหน้าระหว่างกัน และส่งผลกระทบต่อการท าธุรกิจระหว่างกันในที่สุด นอกจากนี้งาน
ศึกษาของ Chen Yiman (2012) ยังพบอีกด้วยว่าข้อควรตระหนักรู้เกี่ยวกับการรักษาหน้าตา
ในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน คือการระลึกรู้ถึงการมีอยู่ของความแตกต่างทางด้านวัฒนธรรม 
การรักษาหน้าตาของแต่ละฝ่ายด้วยการน าใจเขามาใส่ใจเรา การตระหนักรู้ถึงการมีอยู่ของ 
ความแตกต่างจะเป็นปราการด่านแรกท่ีกระตุ้นเตือนให้แต่ละฝ่ายระวังตน มิให้กระท าการใดๆ 
ที่ส่งผลให้อีกฝ่ายเสียหน้า  
 
7. สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 
7.1 สรุปผลการวิจัย 

จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปได้ว่า 1) ที่มาของแนวคิดการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจ
กับชาวจีนที่ยังคงตกทอดมาจนถึงปัจจุบัน ได้แก่การน าแนวคิดการค้าจีนของส านักวิชาหรูจยา 
（儒家）ที่ว่าด้วยแนวคิดวัฒนธรรมการค้าจีนหรูซังเหวินฮว่า（儒商文化）มาปรับและ
ประยุกต์ใช้ในการประกอบอาชีพการค้าและการเจรจาธุรกิจเป็นหลักส าคัญ ซึ่งเป็นแนวคิดที่ 
ผู้ประกอบอาชีพการค้ายึดหลักแนวคิดหรูจยาซือเสี่ยง（儒家思想） อันได้แก่หลักคุณธรรม 5 
ประการ（五常）และแนวคิดอี้ลี่กวน（义利观）เพื่อเป็นเสมือนแนวทางในการประกอบ
อาชีพการค้าและในการปฏิบัติตนระหว่างกันในการเจรจาธุรกิจของชาวจีน หากการปฏิบัติตน
ทางการค้าในลักษณะของการเจรจาและด าเนินธุรกิจนั้นตั้งอยู่บนฐานของการยึดหลักคุณธรรม 
ศีลธรรมและจริยธรรมของส านักวิชาหรูจยาเป็นหลักแล้ว ก็จะมีส่วนช่วยให้เกิดความเชื่อใจและ
ไว้วางใจระหว่างกัน ทั้งนี้ยังเป็นไปเพื่อลดปัญหาศีลธรรมตกต่ าและถดถอยทางการค้าที่อาจจะ
เกิดขึ้นได้ อันเนื่องมาจากการด าเนินการค้าโดยขาดการยึดหลักคุณธรรม ศีลธรรมและ
จริยธรรมตามแนวคิดการค้าของส านักวิชาหรูจยา และ 2) วิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจ
กับชาวจีน สามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ด้านส าคัญ ได้แก่การใช้ภาษาในการเจรจาธุรกิจกับชาว
จีน มารยาทในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน และการรักษาหน้าตาในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีน 
โดยวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนทั้งสามด้านถูกถ่ายทอดออกมาในมุมมองของ
นักวิชาการและนักธุรกิจชาวจีนและชาวต่างชาติเป็นหลัก นอกจากนี้วิธีการปฏิบัติตนในการ
เจรจาธุรกิจกับชาวจีนทั้งสามด้านนี้จะต้องกระท าบนฐานคิดของการเอาใจเขามาใส่ใจเราเป็น
ส าคัญ เพื่อมุ่งหวังที่จะก่อให้เกิดการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจต่อกันกับนักธุรกิจชาวจีนใน
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ระยะยาว ทั้งยังเป็นการแสดงการให้เกียรติซึ่งกันและกันในการเจรจาธุรกิจ รวมไปถึงการ
เคารพและใส่ใจในการมีอยู่ของความแตกต่างทางด้านแนวคิด วัฒนธรรมและวิธีการ ปฏิบัติตน
ที่สอดแทรกและสามารถพบเห็นในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนได้โดยทั่วไป เพื่อจะได้น าไปสู่การ
เจรจาธุรกิจที่ราบรื่นและน ามาซึ่งความประสบผลส าเร็จทางธุรกิจที่แต่ละฝ่ายคาดหวังและพึง
พอใจ 
7.2 ข้อเสนอแนะ 

ในการศึกษาวิจัยครั้งต่อไป ผู้ที่สนใจอาจใช้ผลงานการวิจัยนี้เป็นแนวทางในการศึกษา
ที่มาของแนวคิดและวิธีการปฏิบัติตนในการเจรจาธุรกิจกับชาวจีนด้วยการเก็บรวบรวมข้อมูล
แบบสัมภาษณ์เชิงลึกและการสังเกตการณ์แบบมีส่วนร่วมในวงสนทนาธุรกิจระหว่างนักธุรกิจ
ชาวต่างชาติและนักธุรกิจชาวจีน เพื่อให้ได้มาซึ่งข้อมูลเชิงลึกที่ได้รับจากการเข้าไปร่วมอยู่ใน
สถานการณ์จริงในการเจรจาธุรกิจ  
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