
มรรยาทในการติดตอธุรกิจกับชาวเวียดนาม

เวียดนามเปนหนึ่งในประเทศเพื่อนบานของไทยที่ชาวตางชาติใหความสนใจเขาไปลงทุนและทําธุรกิจ

กนัมากขึน้ เนือ่งจากเวยีดนามมทีรพัยากรธรรมชาตอิดุมสมบรูณ ทัง้น้าํมนั แรธาต ุประมง และปาไม ฯลฯ อกีทัง้ยงั

เปนตลาดขนาดใหญดวยประชากรกวา 84 ลานคน ประกอบกับรัฐบาลมีนโยบายสงเสริมการลงทุนอยางจริงจัง

ดวยการเรงปรับปรุงกฎระเบียบดานการลงทุนใหเอื้อตอนักลงทุนตางชาติมากขึ้น ยิ่งไปกวานั้น การเขาเปนสมาชิก

องคการการคาโลก (World Trade Organization : WTO) เมื่อตนป 2550 ที่ผานมา ทําใหนักลงทุนตางชาติรวมถึง

นักลงทุนจากประเทศไทยยิ่งเพิ่มความสนใจในเวียดนาม แตกอนจะเขาไปทําธุรกิจในเวียดนาม นักลงทุนควรรอบรู

ธรรมเนยีมปฏบิตัแิละเทคนคิในการตดิตอธรุกจิกบัชาวเวยีดนาม เพราะนัน่เปนปราการดานแรกทีจ่ะชวยใหการตดิตอ

ธุรกิจในเวียดนามประสบความสําเร็จดวยดี สําหรับมรรยาทที่ควรรูกอนการติดตอธุรกิจกับชาวเวียดนาม มีดังนี้

• การติดตอและการนัดหมาย ชาวเวียดนามมีนิสัยรักพวกพอง ดังนั้น ในการติดตอธุรกิจครั้งแรกกับ

ชาวเวยีดนามควรตดิตอผานคนกลาง (Third Party) ซึง่หากคนกลางนัน้เปนบคุคลทีคู่เจรจาชาวเวยีดนามใหความเชือ่ถอื

และรูจกัเปนอยางดแีลว กจ็ะยิง่ทาํใหการตดิตอธรุกจิหรอืสานตอความสมัพนัธระหวางกนัเปนไปอยางราบรืน่ยิง่ขึน้

อยางไรก็ตาม หากไมสามารถหาคนกลางในลักษณะที่ตองการได ก็อาจใชวิธีสงจดหมายหรือเอกสารแนะนําตัว

รวมถึงกําหนดนัดหมายที่เปนลายลักษณอักษร โดยระบุถึงวัตถุประสงคของการติดตอธุรกิจอยางตรงไปตรงมา

และกระชบั ทัง้นี ้ควรตดิตอนดัหมายกนัในชวงวนัจนัทร-ศกุร ในเวลา 8.30-16.30 น. ซึง่ตรงกบัวนัและเวลาทาํการของไทย

• การพบปะทักทาย ชาวเวียดนามโดยทั่วไปเปนคนตรงเวลาและคาดหวังวาคูเจรจาจะตรงเวลาดวย

ดังนั้น จึงควรไปถึงที่นัดหมายตรงเวลาหรือกอนเวลาเล็กนอย เมื่อไดพบกันควรทักทายดวยการจับมือ (หากเปน

เพศเดียวกัน) พรอมกันทั้ง 2 ขาง ดวยสีหนายิ้มแยม เพื่อแสดงถึงมิตรภาพที่จริงใจ หรือโคงศรีษะลงเล็กนอย (หาก

ตางเพศกัน) พรอมกลาวคําทักทายเปนภาษาเวียดนามวา “Xin Choa” (อานวา ชนิ-จาว ซึง่แปลวาสวสัด)ี จะทําให

คูเจรจาชาวเวยีดนามเกดิความประทบัใจ ทัง้นี ้หากเปนการพบกนัครัง้แรกควรมกีารแลกนามบตัรกนั โดยใชมอืทัง้ 2 ขาง

ยื่นนามบัตร หลังจากไดรับนามบัตรมาแลว ไมควรเก็บใสกระเปาทันที แตควรพยายามอานออกเสียงคํานําหนาชื่อ

ชื่อ นามสกุล และตําแหนงในนามบัตร เพื่อแสดงถึงความเอาใจใส

• การแตงกาย ควรสวมชดุทีสุ่ภาพเรยีบรอย สําหรบัผูชายควรสวมเสือ้เชิต้สีพืน้ ผูกเนคไท และสวมสทู

สําหรบัผูหญงิกค็วรสวมชดุสทูเชนกนั อยางไรกต็าม หากเปนชวงฤดรูอนอาจไมตองสวมสูทกไ็ด ทัง้นี ้ ส่ิงทีค่วรระวงั

คือ ไมควรปลดกระดุมเสื้อเม็ดบนสุดออก เพราะจะดูไมสุภาพในสายตาของชาวเวียดนาม

• การเจรจาธุรกิจ ในการเจรจาธุรกิจกับชาวเวียดนาม ควรใชลามที่พูดภาษาเวียดนามได รวมทั้ง

มีความรูในเรื่องธุรกิจดวย โดยในชวงแรกของการเจรจาควรเริ่มจากการกลาวคําขอบคุณที่คูเจรจายินดีใหเขาพบ

และในระหวางการเจรจาก็ไมควรพูดออมคอม อยางไรก็ตาม เปนที่นาสังเกตวาชาวเวียดนามมักจะตอบตกลงและ

พยกัหนารับ (Always Say Yes) เพือ่แสดงใหเหน็วาใสใจกบัคาํพดูของอกีฝาย แตไมไดหมายความวาชาวเวยีดนาม

จะตอบรับตกลงในทกุเรือ่งทีพ่ดูคยุกนั ทัง้นี ้ในระหวางการเจรจามกัจะมกีารเสริฟของวาง อาท ิชาเขยีวหรอืกาแฟ ฯลฯ

ซึ่งควรรับประทาน เพื่อเปนการรักษามรรยาทและถือเปนการใหเกียรติกับคูเจรจาดวย

• การรับประทานอาหาร ชาวเวียดนามชอบพูดคุยเรื่องธุรกิจในระหวางการรับประทานอาหาร ซึ่ง

ธรรมเนยีมปฏบิตัใินการรบัประทานอาหารของชาวเวยีดนาม คอนขางคลายคลงึกบัไทย แตมลัีกษณะเฉพาะบางประการ
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อาทิ ชาวเวียดนามจะยกถวยหรือจานขาวขึ้นมาถือไวในมือขณะรับประทาน รวมทั้งนิยมการชนแกวกอนที่จะดื่ม

เครื่องดื่ม นอกจากนี้ ผูชายชาวเวียดนามสวนใหญจะสูบบุหร่ีในขณะรับประทานอาหารดวย ฯลฯ

• การมอบของขวัญ ในการพบกันเพื่อเจรจาธุรกิจในครั้งแรกไมควรมอบของขวัญใหกับคูเจรจา

ชาวเวียดนาม โดยเฉพาะของขวัญที่มีคา แตหากเปนการมอบของที่ระลึกเล็กนอย อาทิ ช็อกโกแลต หรือของฝาก

จากประเทศคูเจรจา ก็สามารถทําได ทั้งนี้ โดยทั่วไปการมอบของขวัญนิยมทํากันในโอกาสที่ไดรับเชิญไปเปนแขก

ที่บานของคูเจรจา ซึ่งของขวัญที่หามมอบใหแกกันอยางเด็ดขาด คือ ผาเช็ดหนา เพราะชาวเวียดนามถือวาเปน

สัญลักษณของความโศกเศรา

สวนเศรษฐกิจตางประเทศ ฝายวิชาการ

พฤษภาคม 2550


