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Kultura biznesu w Wietnamie

Wietnam to dynamicznie rozwijajgcy sie rynek Azji Potudniowo-Wschodnigj,
ktory z roku na rok przycigga coraz wigksze zainteresowanie zagranicznych
inwestoréw i przedsigbiorcow. Cho¢ kraj ten oferuje wiele mozliwosci rozwoju
biznesowego, skuteczne wejscie na rynek wymaga nie tylko znajomosci
realibw gospodarczych, lecz takze zrozumienia lokalnych norm kulturowych

i zasad prowadzenia interesow.

Wietnamska kultura biznesowa, cho¢ coraz bardziej otwarta na
miedzynarodowq wspobtprace, wciqz opiera sie na silnie zakorzenionych
tradycjach, hierarchii spotecznej oraz wartoSciach opartych na wzajemnym
szacunku, relacjach i etykiecie. NiewlaSciwe zachowanie - nawet
nieSwiadome — moze wptyng¢ negatywnie na relacje i prowadzenie rozmow
handlowych. Z drugiej strony, wykazanie sie taktem, znajomosciq kontekstu
kulturowego oraz autentycznym zainteresowaniem lokalnymi zwyczajami

czesto staje sie kluczem do zbudowania trwatych i efektywnych partnerstw.

Jezyk, ktéry buduje zaufanie — jak rozmawiac z

wietnamskimi partnerami

W oficjalnych kontaktach w Wietnamie uzywa sie jezyka wietnamskiego,
jednak w relacjach biznesowych czesto wykorzystywany jest réwniez
angielski, chifski lub japonfski. Starsze pokolenie moze postugiwac sig
francuskim lub rosyjskim, co wynika z uwarunkowan historycznych. Warto
pamigtaé, ze wielu Wiethamczykdw uczyto sie angielskiego jedynie w szkole
Sredniej lub na studiach, a ich kontakt z ptynnym, moéwionym jezykiem mogt
by¢ ograniczony. Ponadto angielski z obcym akcentem moze sprawia€ im

trudnoS¢ w zrozumieniu, dlatego nalezy moéwi¢ powoli, wyraznie i zwiezle.

Podczas rozmdw z tlumaczem istotne jest, aby utrzymywaé kontakt
wzrokowy i kierowa¢ wypowiedzi bezposSrednio do rozmébwcy, nie do
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ttumacza. JednoczeSnie nalezy mie¢ SwiadomosS¢, ze zbyt intensywny,
bezposredni kontakt wzrokowy moze by¢ odebrany jako przejaw agresji lub

wrogosci, dlatego warto zachowa¢ umiarkowanie.

Planujgc podréz biznesowq, nalezy unikaé okresu Ksiezycowego Nowego
Roku (Tet), ktory przypada od poczqtku stycznia do kohca lutego. W tym
czasie wigkszoS¢ biur i przedsigbiorstw w Wietnamie pozostaje zamknieta z

powodu Swigtecznych urlopdéw.

Wietnamska etykieta wymaga réwniez szczegdlnej uwagi w sferze gestow i
kontaktu fizycznego. Silny uscisk dioni moze zosta¢ odebrany jako
nietaktowny, a dystans przestrzenny miedzy rozmdéwcami zazwyczaj jest
wiekszy niz w kulturze zachodniej. Warto unika¢ gwattownych ruchdow,
nadmiernej ekspresji, a takze machania rekq. Niedozwolone jest
wskazywanie kogo$ palcem wskazujgcym — zamiast tego nalezy wyciggnagé
reke dtoniqg skierowanqg ku dotowi i poruszy€ palcamiw swoim kierunku, aby

kogos$ przywotac.

W sytuacjach wymagajgcych przekazania przedmiotdow drugiej osobie
uprzejmie jest robi¢ to obiema rekami. Wazne jest takze unikanie dotykania
gtlowy rozmoéwcy oraz przesuwania czegokolwiek stopqg. W kulturze
wietnamskiej stopy uwazane sq za nieczyste, dlatego réwniez podczas
siedzenia nie nalezy ich eksponowac w kierunku innych osob.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac spotkania z

wietnamskimi partnerami

Wiethamczycy coraz czesciej postugujq sie jezykiem angielskim, zwtaszcza
w Srodowisku biznesowym. Niemal kazdy przedsiebiorca posiada
anglojezycznego asystenta, ktory wspiera go w kontaktach z zagranicznymi
kontrahentami, co zdecydowanie utatwia komunikacje.

Jednym z najbardziej efektywnych sposobdédw na nawigzanie relacji z
potencjalnymi partnerami wietnamskimi jest bezpoSredni udziatw targach

branzowych lub misjach handlowych. Jesli dopiero zaczynasz swojq
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dziatalno$¢ na tym rynku, warto rozwazy€ skorzystanie z ustug lokalnego
posrednika, ktéry pomoze przetamac pierwsze bariery i zrozumie€ specyfike

biznesowq regionu.

Poczgtkowy etap budowania relacji z partnerami z Wiethamu
charakteryzuje sie duzq liczbg bezposrednich spotkan, ktére sq bardzigj
cenione niz korespondencja czy rozmowy telefoniczne. Spotkania najlepieg
planowa¢ w godzinach od 9:00 do 11:00 oraz od 14:00 do 16:00. Warto tez
pamietag, ze Wiethamczycy majq zwyczaj robienia sobie przerwy na lunch
miedzy 12:00 a 13:30 — nawet jesli rozmowy czy negocjacje nie zostaty jeszcze
zakohczone, przerwa obiadowa jest przestrzegana.

Na spotkaniach biznesowych czgsto obecne sg kobiety, czasem petnigce
bardziej reprezentacyjng role w celu stworzenia pozytywnego wizerunku
firmy. Traktowanie ich obojegtnie jest jednak postrzegane jako nietakt. W
komunikacji warto okazywaé pozytywne nastawienie — uprzejmosc,
otwarto§¢ i szacunek sq zawsze mile widzione — przy jednoczesnym
zachowaniu stanowczosci i klarownoSci w negocjacjach oraz

podejmowaniu decyz;ji.

Na rynku wietnamskim relacje rozwija sie przede wszystkim poprzez czgste
wizyty i osobiste spotkania. Konsekwencja w pielegnowaniu kontaktow ma
tu ogromne znaczenie i czesto decyduje o trwatoSci oraz sukcesie

wspotpracy.

Powitania, tytuty i zasady — czyli wiethamska etykieta w
praktyce

Wietnamczycy przyktadajg duzqg wage do zasad etykiety w kontaktach
biznesowych, zwtaszcza podczas pierwszych spotkan. UScisk dtoni jest
powszechng formq powitania i pozegnania, ale najczesciej praktykowang
wtedy, gdy obie strony sqg tej samej ptci. Niektdrzy Wietnamczycy wykonujq
ten gest z uzyciem obu rgk, ktadgc lewqg dionh na wierzchu prawej. Jesli
partnerem spotkania jest kobieta, warto poczeka¢, az to ona pierwsza
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wyciqggnie reke. Jesli nie wykona tego gestu, nalezy zareagowac lekkim
uktonem, ktéry wyraza szacunek i uprzejmos¢E.

Podczas powitania czesto uzywa sie formuty ,.Xin Chao Anh” (do mezczyzn)
lub ,Xin Chao Chi” (do kobiet), do ktérej dodaje sie imig i tytut rozmowcy. To
wiasnie imie, a nie nazwisko rodowe, jest stosowane w codziennej
komunikacji. Co ciekawe, na oficjalnych dokumentach wietnamskich
nazwisko umieszczane jest przed imieniem, co moze budzic pewne
trudnosci interpretacyjne dla osdéb z Zachodu.

Wizytdbwki rowniez odgrywajq istotng role w kulturze biznesowej Wietnamu.
Nalezy wreczac¢ je prawq rekq lub obiema dtohmi, najlepiej z jednq strong
przettumaczonq na jezyk wietnamski lub angielski. Otrzymang wizytowke
nalezy przyjg¢ oburqgcz, wykonujqc lekki ukion, uwaznie jg przeczytaé, a
nastepnie z szacunkiem schowac. Cho¢ Wiethnamczycy zazwyczaj nie
odmawiajq przyjecia wizytowki, nalezy pamietag, ze nie kazdy z nich posiada

witasng — nie ma zatem gwaranciji, ze otrzymasz wizytéwke w zamian.

Dodatkowym  przejawem  szacunku jest przestrzeganie zasady
pierwszefstwa wobec osbb starszych wiekiem lub rangq. Jako pierwszy do
sali spotkan lub restauracji, w ktérej odbywa sie wspdlny positek, powinien
wejS€ najstarszy cztonek delegaciji. Takie gesty sqg szczegdlnie istotne w
kulturze, w ktorej hierarchia i etykieta majqg duze znaczenie.

Wyglad ma znaczenie — co mowi o Tobie Twoj strdj

W kontaktach biznesowych z Wiethamczykami wyglgd wyraza szacunek
wobec partnera. Obowiqzujg formalne zasady ubioru — dla mezczyzn
standardem jest garnitur, koszula z dtugim rekawem i krawat, natomiast
kobiety najczesciej wybierajg sukienki, bluzki ze spbédnicami lub eleganckqg

garsonke.

W przypadku wysokich temperatur dopuszczalne jest zdjecie marynarki,
jednak warto najpierw upewnic sie, ze partner réwniez zdecydowat sie na
taki gest — okazanie wzajemnego dostosowania sie do sytuacji postrzegane
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jest jako forma uprzejmosci. Stré) w Wietnamie nie tylko petni funkcje
estetyczng, alerbwniez odzwierciedla status, przygotowaniei intencje danej

osoby, dlatego warto zadba¢ o jego adekwatnos§¢ do okolicznosci.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzen
biznesowych

Spotkaniatowarzyskie, a szczegdlnie wspdine kolacje, odgrywajqistotnq role
w procesie budowania relacji z wiethamskimi partnerami. To wtasnie przy
stole tworzy sie ni¢ porozumienia, ktéra moze mie€¢ wptyw na pdzniejsze
decyzje biznesowe. Odmodwienie chofby symbolicznego tyka podanej
herbaty lub niesprobowanie serwowanego dania moze zosta¢ uznane za

przejaw braku uprzejmosci.

Cho¢ gospodarz najczesciej pokrywa koszty positku, dobrym zwyczajem jest
zaproponowanie, ze to gos¢ zaptaci za kolacje — nawet jesli Wiethamczyk
grzecznie odmowi. W takiej sytuaciji eleganckim gestem bedzie zaproszenie

partnera na kolejne spotkanie w dobrej restauraciji jako forma rewanzu.

Podczas lunchu nierzadko prowadzone sq rozmowy o charakterze
biznesowym. Z kolei kolacje traktowane sq gtéwnie jako wydarzenia
towarzyskie. Jesli jednak rozmowy biznesowe zostanqg zainicjowane przez

wietnamskiego partnera — nie ma przeszkdd, by je kontynuowag.

Czestym i popularnym elementem zakofczenia spotkan towarzyskich jest
wspdlne wyjsScie na karaoke. Tego rodzaju aktywnos§¢ sprzyja integracji i
rozluznieniu atmosfery, co z kolei przektada sie na lepsze relacje stuzbowe.

W przypadku zaproszenia do prywatnego domu nalezy zachowac
szczegbIng uprzejmos¢ — nie siadaé samodezielnie, lecz cierpliwie czeka¢ na
wskazanie miejsca przez gospoddrza. Takie zachowanie jest wyrazem
szacunku wobec hierarchii i domowej goscinnosci.
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Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i
prowadzenia dialogu

Prowadzqc rozmowy biznesowe z wiethamskimi partnerami, nalezy by¢
przygotowanym na pewien stopieh formalnosci, ktory jednak moze sie
stopniowo zmniejsza¢ wraz z rozwojem relacji. Jednym z wazniejszych
elementdw negocjacji w Wietnamie jest nawigzanie osobistych,
serdecznych kontaktéw. Budowaniu zaufania stuzg wspolne positki, rozmowy
przy herbacie czy tez symboliczna konsumpcja alkoholu.

W przypadku waznych negocjaciji, szczegdblnie gdy konieczne jest
ttumaczenie, zaleca sie korzystanie z ustug wiasnego ttumacza, a nie osoby
zaproponowanej przez drugq strong. Dobrqg praktykq jest takze wczesniejsze
przekazanie kopii lub szkicu prezentacji — najlepiej w jezyku wiethamskim -
co zostanie odebrane jako gest duzego szacunku. Podczas prezentacji warto
wykorzystywaé pomoce wizualne, zwtaszcza w odniesieniu do danych
liczbowych, oraz regularnie upewnia€ sig, czy partnerzy dobrze rozumiejq
przedstawiane informacje.

Wietnamska kultura biznesowa ktadzie duzy nacisk na uprzejmos¢ i unikanie
otwartego konfliktu. Dlatego nawet jesli partner sie z Tobqg zgadza i
uSmiecha, nie zawsze musi to oznacza¢ petne zrozumienie. Warto zatem
zadawac pytania pomocnicze, nie zaktadajgc automatycznie, ze wszystko
zostato przyjete i zaakceptowane. Twoj wiasny uSmiech pomoze stworzy¢
swobodng atmosferg, w ktdérej partnerzy chetniej bedq dzieli¢ sie swoimi

watpliwosciami lub oczekiwaniami.

W trakcie rozmoéw nalezy unikaé przerywania innym i poczekaé, az
roomdébwca  skofczy  wypowiedz.  Otwarte  okazywanie irytacji,
zniecierpliwienia czy gniewu uznawane jest za niedelikatne i moze Zle
wptyng¢ na dalszy przebieg spotkania. Co wigcej, Smiech i chichot ze strony
partnerdw nie zawsze oznaczajq rozbawienie — bardzo czesto sq objawem
zaktopotania. Lepiej wiec powsciggliwie reagowaé, dopdki nie poznasz
kontekstu sytuaciji.

8 PAIH

8 Grupa PFR



Decyzje w wietnamskich firmach podejmowane sq najczesciej przez
najwyzsze kierownictwo, co wiqze si¢ z dtugim czasem oczekiwania na
odpowiedz. Wyjagtkiem sq mniejsze przedsiebiorstwa, w ktérych proces ten
moze by€ szybszy. Czesto padajg sformutowania typu ,zastanowimy sig”,
~Lodpowiemy pézniej” — warto zatem z wyprzedzeniem dostarczyé wszystkie
niezbedne dokumenty, najlepiej przettumaczone na jezyk wietnamski,

szczegolnie jesli majq trafi¢ do agencji rzqgdowych.

W negocjacjach Wiethamczycy potrafig by¢ bardzo stanowczy i czesto
oczekujg znaczqcych ustepstw, szczegdlnie w zakresie cen i warunkdw
handlowych. Odniesienie sukcesu postrzegajq przez pryzmat osiggnietych
koncesji. Warto wiec z géry przygotowaé bezpieczng rezerwe w ofercie oraz
stworzy€ strategie ustepstw warunkowych - co$ za co§, o rdbwnowaznej
wartosci. Kazdq zgode na ustepstwo warto poprzedzi€ dtuzszym wahaniem
i emocjonalng reakcjg — to jedyny moment, kiedy dopuszczalne jest
ukazanie, jak ,bolesna” byta ta decyzja. Taki zabieg wzmacnia pozycje
negocjacyjng i oddziatuje na wiethamskich partnerébw w zgodzie z ich

oczekiwaniami kulturowymi.

Upominek czy niezreczno$€? O prezentach w

wietnamskim biznesie

Wietnamska kultura biznesowa dopuszcza, a wrecz zacheca do wymiany
upominkdéw jako formy budowania relacji i okazywania szacunku.
Najlepszym momentem na przekazanie prezentu jest zakonhczenie
pierwszego spotkania. Kazdemu z uczestnikbw nalezy wreczy€ starannie
zapakowany upominek, uzywajgc obu rgk - jest to istotny element

uprzejmosci i zgodnosci z lokalng etykietq.

Podobnie gdy samemu zostaniesz obdarowany, przyjmij prezent oburqcz, z
uSmiechem, ale bez natychmiastowego odpakowywania. Wiethnamskim
zwyczajem jest pozostawienie upominku na podzniej, jednak niektdrzy
gospodarze mogq od razu otworzy¢ prezent — w takiej sytuacji warto
dostosowac¢ sie do ich zachowania.
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Nalezy unika¢ pakowania prezentdw w papier w kolorze biatym lub czarnym,
poniewaz barwy te kojarzq sie¢ w Wietnamie ze Smierciq i pogrzebem. Warto
rowniez mie€ przy sobie kilka drobnych upominkdéw zapasowych — moggqg sie
okaza¢ przydatne w nieoczekiwanych sytuacjach. Z kolei kosztowne
prezenty najlepiej wrecza€ dopiero po podpisaniu umowy, by unikngé
nieporozumien co do intencji.

Dobry upominek to taki, ktoéry tgczy warto§€¢ z symbolikg — moze to by¢
markowy alkohol, pudetko wysokiej jakosci czekoladek, elegancki zestaw do
pisania, gustowne firmowe gadzety lub przedmioty nawigzujgce do Twojego
regionu.

W przypadku zaproszenia do prywatnego domu wietnamskiego partnera,
zawsze wypada przynieS€ drobny podarunek, na przyktad wino, stodycze lub
kwiaty.

Jak pisa¢ do partnerdédw biznesowych - styl i zasady
korespondencji

Wietnamscy partnerzy biznesowi preferujg wspdtprace z osobami, ktére
znajq i z ktérymi majg bezposredni kontakt. Dlatego nawiqzanie relacji
osobistej jest rownie wazne, jak tre§¢ wiadomosci. Po wystaniu e-maila
warto wykonaé telefon, by potwierdzi¢ jego otrzymanie i zaakcentowaé
powage intencji. Dzigki temu wiadomos$§¢ nie zostanie potraktowana jako
spam, a odbiorca poczuje sie doceniony i zauwazy realng wartosc
potencjalnej wspbtpracy.

Najlepszym sposobem rozpoczecia wspotpracy jest kontakt zainicjowany
przez rekomendacje lub bezposSrednie przedstawienie. Gdy nie ma takiej
mozliwosci, warto samodzielnie podjg¢ inicjatywe i sprobowaé umoéwié
spotkanie z osobqg decyzyjnqg lub upowazniong do rozmow. Jezeli partner
zgodzi sie na spotkanie, bedzie to wyrazny sygnat, ze traktuje propozycje
biznesowqg powaznie.
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W korespondenciji nalezy stosowaé grzecznoSciowe zwroty, zwracajqc sie do
odbiorcy za pomocg formy ,Pan/Pani”, a nastepnie uzywaé imienia, a nie
nazwiska. Wiethamskie imiona i nazwiska sq zapisywane w kolejnosci:
nazwisko rodowe, imie Srodkowe, a na kohcu imie wiasciwe. W praktyce
oznacza to, ze w codziennej komunikacji najczesciej uzywa sie tylko imieniaq,
ewentualnie z tytutem zawodowym, jezeli jest znany (np. Pan Nguyen Van An

nalezy zaadresowaé jako ,Panie An”).

Warto pamietag, ze grzecznoS€, takt i cierpliwos$€ to podstawy skutecznej
komunikacijiz wiethamskimi partnerami, niezaleznie od tego, czy odbywa sie
ona drogq elektroniczng, telefoniczng czy osobiscie.

Jak nawigzywac¢ kontakty biznesowe w Wietnamie

Budowanie relacji biznesowych w Wietnamie wymaga czasu, cierpliwosci i
zaangazowania. Nalezy przygotowaé sie na udziat w wielu spotkaniach -
rzadko zdarza sie, aby transakcje zostaty sfinalizowane po jednej czy dwbdch
rozmowach. Wiethamscy partnerzy ktadg duzy nacisk na relacje osobiste,
dlatego kontakt bezposredni jest znacznie bardziej ceniony niz komunikacja
elektroniczna czy telefoniczna.

Z tego powodu nie zaleca sie stosowania metody ,cold-calling”, czyli
nieumowionych telefonéw czy wiadomosci do nieznanych oséb. Znacznie
skuteczniejszym sposobem jest uzyskanie rekomendacji lub przedstawienie
przez wspdlnego znajomego, partnera albo instytucje, ktéra cieszy sig
zaufaniem obu stron. Taka forma nawiqzania kontaktu zwieksza
wiarygodno$¢ i szanse na zainteresowanie ze strony potencjalnego

partnera.

W przypadku pierwszych spotkah najlepiej zaproponowaé wizyte w biurze
partnera. To rozwigzanie pozwala nie tylko zademonstrowa¢ szacunek
wobec rozmowcy, ale tez zmniejsza ryzyko, ze spotkanie zostanie odwotane
lub przetozone w ostatniej chwili. BezpoSredni kontakt w przestrzeni
biznesowej partnera utatwia budowanie relacji i lepsze zrozumienie jego
pozycji oraz sposobu dziatania.
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Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac
wietnamskim partnerom

Aby skutecznie zainteresowaé wietnamskich partneréw, prezentacja firmy
powinna by¢ starannie przygotowana i dostosowana do lokalnych
oczekiwah. Zdecydowanie warto rozpoczg€é od zaprezentowania
podstawowych informacji o Polsce, zarbwno z perspektywy gospodarczej,
jak i kulturowej. Pomoze to w budowaniu szerszego kontekstu i pozytywnego
wizerunku kraju joko partnera handlowego.

Nastgpnie nalezy zaprezentowa¢ najwazniejsze fakty dotyczgce firmy:
zakres dziatalnoSci, najwazniejsze osiggniecia, rozwdj na przestrzeni
ostatnich lat oraz unikalne kompetencije, ktére wyrdzniajg przedsigbiorstwo
na tle konkurencji. Warto podkresli¢ tez dotychczasowe doswiadczenie
miedzynarodowe, co zwigkszy wiarygodnoS¢ i atrakcyjnos€ dla
wietnamskiego odbiorcy.

Materiaty informacyjne powinny by¢ przygotowane w jezyku angielskim, ale
mile widzianym i wysoce docenianym gestem jest takze ich wersja w jezyku
wietnamskim. Taka forma komunikacji okazuje szacunek wobec partnera i
Swiadczy o wysokim poziomie przygotowania oraz zaangazowania we
wspotprace.
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S Trade.gov.pl Kultura biznesu w Wietnamie

Zrodto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Ho Chi Minh

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujg Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH") i mozna go wykorzystywaé w sposdb dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie
autorskim i prawach pokrewnych (tj. Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek
wtasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych tresci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdéw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialno$ci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub poSredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostgpnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwiqzku z tym, kazdy odbiorca tych informaciji powinien sprawdzi¢ przydatnos¢ i poprawnos¢ wyzej
wymienionych informacji zgodnie zich przeznaczeniem i korzystac z tych informacji na wiasng odpowiedzialno$¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszq w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakqgkolwiek decyzje lub dziatanie
podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani za jokiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji
podjetych w oparciu o te informacije.
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