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@แนวคิดว่าด้วยการเจรจาต่อรอง

#
ความหมาย 


ทั่วไป
- เทคนิคการใช้ปากเพื่อให้ได้มาซึ่งสิ่งที่ตนต้องการ


หมายถึง 
กระบวนการแก้ไขปัญหาหรือความขัดแย้งระหว่างผู้ที่เกี่ยวข้องมากกว่า ๒ ฝ่ายขึ้นไป โดย 
 



วัตถุประสงค์ของผู้เข้าร่วมเจรจาต่อรองนั้นต้องการที่จะหาข้อสรุปที่เป็นที่ยอมรับของทุกฝ่าย

#
องค์ประกอบ ต้องมี ๓ อย่าง ดังนี้
1. ความขัดแย้ง หรือความเห็นไม่ตรงกัน หรือ คนสองฝ่ายเห็นไม่ตรงกัน
2. เจตจำนงของผู้เข้าร่วมเจรจาและหาข้อสรุป 
3. ผลของการเจรจา (Cost-Benefit) อาจต้องเสียบ้างส่วน แต่มีความคุ้มค่า
@
ทฤษฎี/แนวคิดว่าด้วยการเจรจาต่อรอง
· Zero Sum Game  เกมศูนย์ คือ ฝ่ายหนึ่งเป็นผู้ได้ อีกฝ่ายหนึ่งเป็นผู้เสีย มักจะไม่ค่อยเกิดขึ้น ยกเว้น อำนาจการต่อรองต่างกันมาก จนอีกฝ่ายไม่มีทางเลือก เช่น การเจรจากับลูก ซึ่งเป็นการยอมโดยเจตนา แต่ ในธุรกิจมีน้อยมาก
· Positive Sum Game  มี ๒ สถานการณ์
 

-
Win-Win Position ต่างคนต่างได้ หรือได้ทั้งคู่ ในสิ่งที่ตัวเองอยากได้ โดยการเสียสละในบางสิ่ง
 


บางอย่าง ดังนั้น สถานการณ์ จะเกิดขึ้นได้มากที่สุด


-
Win-Lose Position อีกคนได้ อีกคนเสีย โดยจะได้บ้างบางส่วน ซึ่งจะขึ้นอยู่กับอำนาจการเจรจา 
 

ต่อรอง โดยจะต่างกับ เกมศูนย์ คือ เกมศูนย์ อีกฝ่ายจะไม่ได้เลย 
 
#
ในกรณีของ การเข้าซื้อหุ้น นสพ.มติชน ของ บ.แกรมมี โดย 

ทางมติชน ใช้อำนาจในการเจรจาต่อรองคือ
1. นสพ. เป็นวิชาชีพ ถ้ามาถือหุ้นเกินร้อยละ ๗๕  Super Majority ซึ่งจะคุมการบริหาร ทางทีม บก.นสพ. จะลาออก 
2. แนวร่วมของกระแสสังคม
ทางแกรมมีมีอำนาจในการเจรจาคือ กำลังเงิน
กรณีดังกล่าว ทำให้อำนาจการเจรจาต่อรองใกล้เคียงกัน สำหรับทางออกของทั้งสองฝ่าย คือ แกรมมีจะถือหุ้นไม่เกินร้อยละ ๒๐ โดยไม่ต้องมีเงินกูเพิ่ม และสอดรับกับกระแสสังคม ไม่เสียหน้า โดยทาง  มติชน ต้องหาเงินเพิ่มในการซื้อหุ้น และทางแกรมมีไม่เข้าคุมการบริหาร ซึ่งเป็นลักษณะ Win – Win Position
@
แนวคิดว่าด้วยการเจรจาต่อรองเชิงกลยุทธ์

#
การเจรจาต่อรอง – เป็นกระบวนการ (มีขั้นตอนและการวางแผน) ในการหาข้อยุติอันจะเป็นประโยชน์ร่วมกันต่อคู่เจรจา คือ เน้น  Win-Win Situation 

#
กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง – เทคนิคในการใช้ปากให้เป็นเพื่อบรรลุเป้าหมายอันเป็นประโยชน์ต่อคู่เจรจา (Mutual Benefit) ในลักษณะ Win-Win Situation 
@
ศิลปะในการใช้ปากให้เป็น 

#
ต้องถูกเงือนเวลาและเงือนสภาพการณ์ (กาละ และสภาพแวดล้อมที่เหมาะสม) รวมถึง ดูบุคคลด้วย
· การนิ่งเงียบ (Silence) คือ รู้ว่าเมื่อไหร่ไม่ควรพูด และอยู่ในสถานการณ์ใดที่เหมาะสม
· การอาศัยบุคคลอื่นมาเจรจาแทนตัวเรากับคู่เจรจา เหตุผลหลัก คือ สามารถปฏิเสธได้ โดยถ้าหากมาถึงตัวเราบางครั้งปฏิเสธยากและบางครั้งเมื่อเกิดความผิดพลาดสามารถหาทางออกได้การอ้าง  
· ใช้วิธีการอื่นเสียก่อนแล้วสร้างบรรยากาศโน้มน้าว ให้คู่เจรจาเป็นผู้ริเริ่มการเจรจา เช่น การพากันไปออกรอบเล่นกอล์ฟ หรือ การพาไปเลี้ยง

#
ต้องศึกษาและทำความเข้าใจเกี่ยวกับคู่เจรจา และสภาพแวดล้อมที่มีผลต่อแนวคิดและทัศนคติของคู่เจรจา คือ เป็นการรู้เขา รู้เรา
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Strategic Negotiation    
 



Corporate Culture














Competitive Advantage
- Strategic Negotiation ยุทธศาสตร์การเจรจาต่อรอง    


- Corporate Culture การเรียนรู้วัฒนธรรม ทัศนคติ เช่น การไปตีกอล์ฟ ศึกษานิสัย และสร้างความสนิทสนม  
- Competitive Advantage ความได้เปรียบในการแข่งขัน โดย เป็นการประเมินคู่ต่อสู้ก่อน ดู ข้อดี ข้อเสีย 

@
ลักษณะและประเภทของการเจรจาต่อรอง 

#
ความสำเร็จของการเจรจาต่อรอง จะขึ้นอยู่กับสมการของแต่ละฝ่ายที่จะถ่วงน้ำหนักระหว่างสิ่งที่จะได้และสิ่งที่จะเสีย (Cost & Benefit) โดยจะดูเฉพาะ Positive Sum Game  
· ตัวเงิน/ไม่ใช้ตัวเงิน 
· ผลทางจิตใจ เช่น อย่าทำให้ใครเสียหน้า ส่วนใหญ่ผลที่ออกมา เป็นการรักษาหน้า ในบางครั้งอาจมีผลมากกว่าตัวเงิน
#
ประเภทของความขัดแย้ง
· ความขัดแย้งด้านผลประโยชน์ Conflict of Interest) ส่วนใหญ่พูดถึงตัวเงิน เช่น การควบรวมกิจการ
· ความขัดแย้งในเรื่องสิทธิ (Conflict of Right) ผลทางด้านจิตใจจะมีมากกว่า เช่น 
นอกจาก (Cost & Benefit) แล้ว Style ในการเจรจาต่อรองก็เป็นอีกองค์ประกอบหนึ่งที่มีผลต่อความสำเร็จ เช่น การเข้ามาด้วยความอ่อนน้อม การข่มขู่จะทำให้การเจรจาจบลงอย่างรวดเร็ว

#
ทางเลือกอื่นของการเจรจาต่อรอง
· การหยุดงาน หากทำให้คนอื่นเดือดร้อน จะสร้างศัตรูและลดอำนาจการต่อรองของตนเอง
· การจัดตั้งอนุญาโตตุลาการ (Arbitration) คือ เมื่อไม่สามารถตกลงกันได้ ต้องหาคนกลางไกล่เกลี่ย ก่อนการขึ้นศาล ซึ่งอนุญาโตตุลาการ ต้องหาจุดร่วม เป็นสิ่งที่ทั้งสองฝ่ายยอมรับได้ และเป็นข้อเสนอที่เป็นไปได้ทั้งสองฝ่าย รวมทั้ง มีความเป็นกลาง ส่วนใหญ่ผลที่ได้จะเป็นลักษณะ  Win-Lose Position ทั้งนี้เมื่อขึ้นศาล แล้วตัดสิน/ข้อยุติจะเป็น  Zero Sum Game

· การไม่เจรจา คือ การให้ศาลตัดสิน หรือ การไม่ดำเนินการใดๆ ปล่อยให้เวลาแก้ปัญหา 
@
หลักการเบื้องต้นในการเจรจาต่อรอง

#
Analytical Rational 




Content Factor (ปัจจัยความสามารถ)



 


(Cost & Benefit)


- 
การวิเคราะห์โดยใช้หลักเหตุและผล  ซึ่งในการเจรจา ปัจจัยขึ้นอยู่กับความสามารถ

#
Emotional





Emotional Factor (ปัจจัยทางจิตใจ) 
 









(Psychological Factor)


-
หลักการเกี่ยวกับความรู้สึก ไม่มีเหตุผลขึ้นอยู่กับจิตใจ คนที่มีอำนาจเจรจาต่อรองน้อยจะแพ้ทุกครั้ง 
 


หรือหากไม่สามารถควบคุมจิตใจได้ ก็มีโอกาสแพ้สูงเช่นกัน 


-
เหตุผลหนึ่งที่การใช้คนกลางในการเจรจา เนื่องจาก สามารถควบคุมตนเองได้ มีความเป็นกลาง


#
Trust  (ความเชื่อมั่น) เป็นส่วนที่สำคัญที่สุด เพราะหากไม่มีเมื่อพูดไป อีกฝ่ายหนึ่งก็ไม่เชื่อ
 
-
Cross-culture Negotiation กรณีวัฒนธรรมองค์กรทั้งสองฝ่ายไม่เหมือนกัน โดยเฉพาะระดับประเทศ ผู้เจรจา ต้องมีการศึกษาวัฒนธรรมของทั้งฝ่ายก่อนการเจรจา เพื่อไม่ให้เกิดความขัดแย้ง และทำลายความเชื่อมั่นความไว้วางใจซึ่งกันและกัน เช่น ญี่ปุ่น ให้ความสำคัญกับการจัดลำดับที่นั่ง
#
ต้องใส่ใจเสมอกัน อย่าให้การเจรจาในประเด็นหนึ่งลามปามไปกระทบกับความสัมพันธ์ระหว่างกันทั้งระบบ (Don’t let one single issue damage the whole relationship) ต้องรู้จักจำกัดขอบเขตการเจรจา
@
ทฤษฎี HML ในการเจรจา

#
การเจรจาต่อรอง -
เป็นการเข้าหากันระหว่างคู่เจรจา ในลักษณะ Positive Sum Game  
 

คนที่แข็งแรงกว่าส่วนใหญ่อยากเจรจาด้วย Zero Sum Game


#
เป้าหมายในการเจรจาตามทฤษฎี HML มี ๓ ระดับ คือ






 
1.
‘ H ‘ (High) ;

เป็นการบรรลุสู่เป้าหมายสูงสุดของคู่เจรจา (Ideal Position) 100% คือ ได้ทุกข้อ
  







ตามที่เจรจา เกิดขึ้นได้ยากมาก โดยจะเกิดขึ้นได้ในกรณีเดียว คือ พ่อ แม่ ลูก และ
  







เป็นลูกที่ดีของพ่อแม่ด้วย และเป็นการรักหรือหลง Emotional Factor (จิตใจ) 


 
2.
‘ M ‘ (Medium) ; 
การบรรลุสู่เป้าหมายระดับปานกลางของคู่เจรจา ประมาณ 75% 
 








เป็นระดับที่เป็นไปได้มากที่สุด 
 
 
3.
‘ L ‘ (Low);
การบรรลุสู่เป้าหมายระดับต่ำสุด (Bottom Line) ที่คู่เจรจาอยากได้อย่างน้อยที่สุด 
 






50% หรือระดับที่เรียกว่า เป็นขอบเขตจำกัด (Limit Position) ซึ่งต่ำกว่าระดับนี้ การ
 






เจรจาไม่มีทางได้ข้อยุติ คือ เข้าใกล้ Zero Sum Game บางครั้ง การใช้ระดับนี้อาจเป็น
 






การหวังผลในอนาคตในบางเรื่อง
การวิเคราะห์โดยใช้ทฤษฎี HML

กรณีที่๑

Ideal Position












Limit


H(High)
สูงสุด

M(medium)
ต่างคนต่างได้
L(Low) ความพึงพอใจต่ำสุด
กรณี ที่ ๒ ความต้องการของทั้งสองฝ่ายไม่เจอกัน ทำให้การเจรจาไม่สำเร็จ 
H(High)






L(Low)

A 














B













L(Low)








H(High)

กรณีที่ ๓ ทั้งสองฝ่ายยอมถอย และมีการเจรจา โดยทั้งสองฝ่ายยอมรับในส่วนที่รับได้ซึ่งกันและกัน 

H(High)






L(Low)

A
















Bargaining Area เป็นพื้นที่ที่มีการเจรจาเกิดขึ้นจะ
 















ขึ้นอยู่กับจุดไหนขึ้นกับอำนาจของแต่ละฝ่าย
 









B













L(Low)








H(High)

กรณีที่ ๔ เมื่อมีการ Revised คือการเปลี่ยนแปลงมาก คือ เมื่อ A เสนอมา B รับหมด แต่เมื่อ
 


B เสนอมา A รับไม่หมด แสดงว่า B ประเมินการเจรจาต่ำไป จึงต้องกลับไปทบทวนข้อตกลงใหม่
 


ดังนั้น ต้องประเมินคู่ต่อสู้ให้ดี สิ่งใดที่ควรได้ต้องได้ โดยต้องรู้เขารู้เรา
H(High)






 




L(Low)

A










L(Low)


H(High)




Revised H










B
เทคนิคการเจรจาต่อรองจะขึ้นอยู่กับ
1. ต้องกำหนดสิ่งที่เราต้องการสูงสุดและต่ำสุดไว้ เพื่อพิจารณาข้อตกลงที่เป็นไปได้
2. ต้องหาความต้องการหรือข้อมูลที่แท้จริงของทั้งสองฝ่ายให้ได้
3. การได้ผลประโยชน์ร่วมกัน Mutual Benefit 

4. เจรจาบนพื้นฐานในสิ่งที่เป็นไปได้
5. อยู่บนความเชื่อมั่น ของทั้งสองฝ่าย
งานกลุ่มในห้องเรียน
แบ่ง สองกลุ่ม 

โรงงานผลิตเสื้อผ้าทำงาน ๗ โมงเช้า เลิก ๕ โมงเย็น ไม่เคยมีการปรับปรุงโรงงาน จ่ายเงินเดือนเป็นรายวัน ไม่การให้ OT มีกำไรสม่ำเสมอ ภายใต้สถานการณ์ปัจจุบัน เศรษฐกิจไม่ทราบจะเป็นอย่างไร มีค่าครองชีพสูงขึ้น ทางฝ่ายลูกจ้างเรียกร้องจากนายจ้างในเรื่องต่างๆ ดังนั้น ให้นายจ้าง และลูกจ้าง จัดทำรายละเอียดความต้องการ และให้บอกว่า H และ L อยู่ที่ใด

แนวตอบ 
· ลูกจ้างควรบอกรายละเอียดความต้องการพร้อมเหตุผล
· การเรียกร้อง ควรบอกรายละเอียดความต้องการทั้งหมด
· การเรียกร้องต้องอยู่บนพื้นฐานของความเป็นไปได้
· การรับข้อเรียกร้อง ถ้าทำไม่ได้ก็ไม่ควรรับไว้ก่อน เพราะจะทำให้ขาดความเชื่อถือ
· การพิจารณาต้องอยู่บนหลักเกณฑ์และเหตุผลร้องรับ
· อะไรที่ไม่ได้ขอ ก็ไม่ควรให้
· ดูความต้องการของลูกจ้างว่าสิ่งที่แท้จริงต้องการอะไร
· การเจรจาห้ามใช้อารมณ์
การบริหารทรัพยากรมนุษย์ในยุคโลกาภิวัฒน์
Globalization of HR Management

Globalization of Business and HR การบริหารทรัพยากรมนุษย์ทางด้านธุรกิจยุคโลกาภิวัฒน์
@
Globalization Forces แรงผลักดันหรือแรงกดดันที่ทำให้เกิดการเปลี่ยนแปลง ประกอบด้วย

1.
Global Communication ระบบการสื่อสารที่มีความรวดเร็ว และสื่อสารได้ทั่วโลก
 
2.
Global Population Changes การย้ายถิ่นฐานของประชากร กระทำได้ง่ายและทั่วโลก และนำสิ่งต่างๆ    
 

ไปด้วย ทำให้มีการโยกย้ายทรัพยากร เทคโนโลยี และสิ่งต่างๆ กระจายไปทั่วโลก

3.
Global Economic Interdependence มีอิสระทางระบบเศรษฐกิจ คือ ต้องรู้จักการพึ่งพากันมากขึ้น

4.
Regional Alliances NAFTA ,EU การร่วมมือเป็นพันธมิตรในระดับภูมิภาค
 
แรงกดดัน เหล่านี้มีผลกระทบซึ่งกันและกัน

@
Types of Global Organizations ประเภทขององค์กรในยุคโลกาภิวัฒน์ 

1.
Importing and exporting บริษัทที่นำเข้า ส่งออกสินค้าและบริการ กับประเทศต่างๆ
  

สำนักงานอยู่ในประเทศนั้นๆ และส่งของไปขายยังประเทศนั้นหรือประเทศอื่น
 
2.
Multinational Enterprise (MNE) บริษัทที่มีสำนักงานอยู่ในประเทศและในต่างประเทศ 

3.
Global Organization บริษัทที่มีสำนักงานอยู่ทั่วทุกมุมโลก และมีสำนักงานใหญ่อยู่หนึ่งแห่งเพื่อคุม
@
Factors Effecting Global HR Management ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อ HR

1.
Political การเมือง มีผลเกี่ยวโยงกับกฎหมาย 

2.
Economic เศรษฐกิจ เช่น สกุลเงิน ซึ่งจะมีผลต่อการกำหนดค่าตอบแทน 

3.
Cultural วัฒนธรรม เช่น แต่ละชาติจะมีลักษณะประจำของตนเอง

4.
Legal กฎหมาย เช่น การจ้างคนต่างด้าว ความเป็นอยู่ แรงงานขั้นต่ำ
@
Hofstede’s Culture Dimensions ทฤษฎีด้านวัฒนธรรม

1.
Power Distance เป็นความไม่เสมอภาคของคนแต่ละเชื้อชาติ เช่น การจ้างงานเท่าเทียมกันหรือไม่

2.
Individualism ความเป็นตัวตนของแต่ละคน เช่น แต่ละคน แต่ละเชื้อชาติ จะมีสิ่งต่างๆ ไม่เหมือนกัน

3.
Masculinity/Avoidance ความกดขี่ทางเพศ หรือการปฏิบัติต่อเพศต่างกันเท่ากันหรือไม่

4.
Uncertainty Avoidance การเลือกทำงานในที่ที่มีความแน่นอน และมีความมั่นคง


5.
Long-Term Orientation โอกาสในอนาคตมีหรือไม่ 


เหตุผลทางด้านวัฒนธรรมในการทำงานประเทศนั้นๆ ปี ๑๙๙๑ มีอะไรบ้าง เช่น 


-
ทางด้านเชื้อชาติสูงสุด อิสรเอล


- 
ความมั่นคงในการทำงานสูงสุด อังกฤษ
@
Staffing Global Assignments การบรรจุคนทำงาน






#
Types of Global Employee ประเภทของคนงาน


1.
Expatriate การไปทำงานต่างประเทศ



2.
Host-Country National การใช้คนของประเทศนั้น



3.
Third-Country National การใช้บุคคลจากประเทศที่สาม

#
Types of Global Assignments ประเภทของงานที่ทำในต่างประเทศ




























Cultural Skill Need





















(ความต้องการทักษะทางวัฒนธรรม)
Technical (เทคนิค)
Function
(หน้าที่)
Developmental
(การพัฒนา)  
Strategic (นโยบาย)

จะเห็นว่ายิ่งระดับการทำงานสูง ความต้องการเรียนรู้ในด้านวัฒนธรรมและขนบธรรมเนียมต้องมีมากขึ้น
@
Global Employee Selection Factor ปัจจัยที่จะคัดเลือกคนเข้าทำงาน 

#
Successful Global Employee ลูกจ้างที่ประสบความสำเร็จ ประกอบด้วย


1.
Personal /Family Factor ปัจจัยส่วนบุคคลหรือครอบครัว 



-
ความต้องการในชีวิต Personal life demands


-
ข้อพิจารณาของครอบครัว Family consideration  


-
เกี่ยวกับการเงินซึ่งได้ค่าตอบแทนสูง Financial / economic concern


-
การพัฒนาในอาชีพการงาน Career development 


2.
Organization Requirements ความต้องการขององค์กร 
 

-
ความเข้าใจขององค์การ Organization Knowledge


-
ความสามารถด้านเทคนิค Technical ability 


-
ความสัมพันธ์กับทักษะความชำนาญ Job-related skill 


3.
Cultural Adjustment การปรับตัวทางวัฒนธรรม


-
การรับรู้วัฒนธรรม  Awareness


-
การปรับตัวให้เหมาะสม Adaptability


-
การยอมรับในความหลากหลาย Diversity Acceptance


-
ประสบการณ์  Experience


4.
Personal Characteristics บุคลิกเฉพาะตัว


-
ความยืดหยุ่นและความเสี่ยง Flexibility and risk taking


-
เป็นคนที่มีอารมณ์มั่นคง และควบคุมได้ Emotional stability


-
ความอดทนต่อภาวะกำกวม Ambiguity tolerance


-
สุขภาพร่างกายแข็งแรงและทนต่อการบีบคั้น Physical/stress coping 


5.
Communication Skills ทักษะเกี่ยวกับการสื่อสาร


-
ความสามารถทางภาษา Language capability


-
การติดต่อประสานงาน Nonverbal awareness



-
มีทักษะในการฟังและนำไปปฏิบัติ Coaching and listening skills


-
ความสามารถในการแก้ปัญหาและความขัดแย้ง Conflict resolution ability  
@ สาเหตุที่ทำให้คนไปทำงานประสบความล้มเหลว เรียงจากมากไปน้อย

๑.
มากที่สุด คือ ความพึงพอใจของคู่สมรสหรือหุ้นส่วน Spouse/Partner Satisfaction

๓.
ความเกี่ยวพันกับครอบครัว Family concern

๔.
ความสามารถในการปรับตัว Ability to adapt

๕.
การได้รับการคัดเลือก Candidate selection

๖.
งานไม่เป็นตามที่เราคาดหวังไว้ Job fails to meet expectation

๗.
ผลงานหรือการประเมินผลหรือสมรรถภาพของตัวเรา Job performance 
 
๘.
คุณภาพชีวิต Quality life

๙.
น้อยที่สุด คือ ความไม่พอใจในเรื่องของค่าตอบแทน Remuneration dissatisfaction

จึงสามารถสรุปได้ว่า คนที่จะประสบความสำเร็จในต่างประเทศส่วนใหญ่ คือ คนโสด
@
Global Assignment Management Cycle วงรอบการบริหารการทำงาน

๑.
การฝึกอบรมและการปรับตัวก่อนการเดินทาง Pre-departure Orientation and Training
 

จากนั้น เป็นการเดินทางไปต่างประเทศ  Expatriation


๒.
ทำงานพัฒนาปรับตัวให้เข้ากับประเทศนั้นๆ Continuing Employee Support and Development

๓.
การวางแผนและฝึกอบรมในการส่งกลับ Repatriation Planning and Training
 

จากนั้น เป็นการเดินทางกลับประเทศ Repatriation

๔.
การปรับเปลี่ยนงานหรือปรับเปลี่ยนหน้าที่  Reassignment and Re-adjustment
@
Intercultural Competency Training การฝึกเพื่อสามารถแข่งขันได้ในวัฒนธรรมที่แตกต่าง ประกอบด้วย


๑.
Cognitive การรับรู้


-
การฝึกพิเศษ ทางวัฒนธรรม ประวัติศาสตร์ ประเพณี



-
การฝึกทางด้านภาษา

๒.
Emotional เกี่ยวกับอารมณ์หรือจิตใจ


-
Uneasiness ความกระสับกระสาย โดยฝึกทักษะทางสังคม การควบคุมตนเองในสถานการณ์ต่างๆ


-
Prejudices การมีอคติ โดย สามารถแนะนำในบางสิ่งบางอย่างให้ชัดเจน (Clarifying)


-
Sensitivity การมีไหวพริบ โดยการฝึกทักษะการฟัง  การพูด

๓.
Behavioral เกี่ยวกับพฤติกรรม


-
Culture Assimilator การปรับให้เข้ากับมารยาททางสังคม


-
International Projects โครงการระหว่างประเทศ


-
Social skill การฝึกทางสังคมโดยเน้นให้เข้ากับสถานการณ์ของประเทศนั้นๆ
@
Expatriate Adjustment Stage ขั้นตอนการปรับตัวในต่างประเทศ
๑.
Honeymoon ช่วงมาใหม่เป็นประมาณช่วงเดือนแรก ต้องการเวลาในการปรับตัว
 

-
Euphoria รู้สึกสบายเป็นสุข


-
Novelty ความแปลกใหม่ ประสบการณ์ใหม่



-
Fascination การหลงเสน่ห์หรือมีความตรึงใจ


-
Similarities compared การเปรียบเทียบความคล้ายคลึงกัน

๒.
Culture Shock ช่วงการปรับเปลี่ยน ประมาณช่วงเดือนที่ ๒ – ๔ จะมีลักษณะ
 

-
Differences compared การเปรียบเทียบความแตกต่าง


-
 Hostility เกิดการต่อต้าน 


-
Criticism มีการวิจารณ์ และการจับผิด


-
Stereotyping การปรับให้เหมือนกับประเทศนั้นๆ


-
Isolation การปลีกตัวออกหรือการแยกตัวอยู่ต่างหาก 


๓.
Learning ช่วงแห่งการเรียนรู้ ประมาณ ๔-๖ เดือน


-
Language ในด้านภาษา

 

-
Host culture understanding มีความเข้าใจวัฒนธรรมของประเทศนั้นๆ



-
Increased network มีการรู้จักคนอื่นมากขึ้น



-
Increased comfort level มีกำลังใจเพิ่มมากขึ้น

๔.
Adjustment ช่วงการปรับตัว ประมาณเดือนที่ ๗ 
 

-
Stability มีความมั่นคง

 

-
Acceptance มีการยอมรับ



-
Enjoyment มีความสนุกสนาน



-
Immersion มีความสนใจ  
@
International Compensation การจ่ายค่าตอบแทนในต่างประเทศ

# 
Balance Sheet Approach แบบสมดุล 
เป็นการเปรียบเทียบระหว่างหน้าที่ในต่างประเทศและในประเทศ ส่วนใหญ่เป็นการไปเพราะมีการบังคับให้ไปหรือการไปหาประสบการณ์ จึงไม่ค่อยมีรายได้เหลือเก็บ 
 

-
ใช้ค่าตอบแทนของประเทศเรา โดยกำหนดมาตรฐานเทียบกับค่าคอรองชีพที่ต่างประเทศ 



-
ค่าตอบแทนและสิ่งต่างๆที่ได้ก่อนไปต่างประเทศเมื่อกลับมาแล้วยังได้เหมือนเดิม



#
Global Market Approach จ่ายตามราคาตลาด คือ เป็นการจ่ายค่าตอบแทนโดยใช้อัตราของประเทศ
 

นั้นๆ ส่วนใหญ่จึงมีเงินค่าใช้จ่ายเหลือเก็บ 
@
Typical Expatriate Compensation Component ตัวอย่างประเภทของผลตอบแทนในต่างประเทศ

๑.
Home Leaves and Travel Allowances การได้ค่าเดินทาง

๒.
Educational Allowance for Children ลูกได้สิทธิการเล่าเรียน

๓.
Tax Equalization Payment การจ่ายภาษีส่วนต่าง เพราะการไปต้องเสียภาษีสองต่อ

๔.
Cost of Living Adjustment มีการปรับให้เหมาะสมสำหรับค่าเงินหรือค่าครองชีพที่แตกต่างกัน

๕. Housing and Utilities Allowance  

๖.
Relocation and Moving Allowance ค่าขนย้าย

๗.
Foreign Service and Hardship Premiums การได้รับค่าบริการเพิ่มขึ้น เช่น เบี้ย

@
Global Employee Relations Issues ประเด็นการจ้างงานหรือกฎหมายที่เกี่ยวข้อง

๑.
Global Labor-Management Relation ความสัมพันธ์ระหว่างการบริหารจัดการแรงงาน

๒.
Discrimination Regulations Globally มีกฎหมายที่แบ่งแยกกันหรือไม่ ว่าต่างชาติทำได้หรือไม่ได้ 

๓.
Global Health Safety and Security สุขภาพ ความปลอดภัย และความมั่นคง 






Limited Cultural Skills Needed (ใช้ทักษะน้อย)
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