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Tổng giám đốc của TCK Group

(http://ww.tckgroup.org) là tập đoàn chuyên về 

tư vấn đầu tư đã có trụ sở văn phòng tại Việt Nam.

Ông đã có hơn một thập kỷ làm việc tại Việt Nam
 và sinh sống tại Hà Nội.
Làm thế nào để làm việc và kinh doanh hiệu quả với đối tác người Việt?

Cũng giống như ở mọi quốc gia, vấn đề quan trọng nhất là làm sao để đôi bên cùng hiểu được cơ hội cũng như mục tiêu đang bàn đến. Để làm được điều này, các bên cần phải làm rõ vấn đề hiện tại trước khi chuyển sang nội dung tiếp theo, thực hiện công việc từng bước một, đó là cách làm truyền thống của người Việt Nam. Cuối mỗi buổi thảo luận hay cuộc họp, bạn cần tổng kết lại các thoả thuận đã đạt được.
Ngôn ngữ qua cách phiên dịch khác nhau sẽ mang các ý nghĩa khác nhau, nếu một trong hai bên không nắm được, hiểu được ngôn ngữ đang sử dụng thì khi đó có thể sẽ phát sinh nhiều vấn đề rắc rối. Tôi đã từng tham dự nhiều cuộc họp mà ở đó có thành không, không thành có hay thậm chí thành có thể. Thêm vào đó, ngữ điệu cũng là một nguyên nhân gây ra rắc rối. Khi trọng âm được đặt vào một từ, nếu người nói không phải là người dân bản địa, họ có thể cho rằng cách nhấn trọng âm là biểu hiện sự công kích trong giao tiếp.
Chuyển dịch ngôn ngữ cũng là một nguyên nhân dẫn đến sự hiểu nhầm giữa các bên. Nếu người phiên dịch thiếu các kỹ năng ngôn ngữ cần có hoặc dùng từ sai khi dịch, khi đó chắc chắn sẽ dẫn đến sự hiểu lầm giữa các bên.

Trong phần lớn mọi việc thì việc hiểu nhầm là nguyên nhân gốc rễ nảy sinh ra rắc rối. Tôi biết nhiều người nước ngoài kết hôn với người Việt rồi sau đó phần lớn các đôi lại chia tay vì họ không hiểu nhau do bất đồng ngôn ngữ. Hầu hết các đôi sống với nhau bền lâu và duy trì được cuộc hôn nhân kiểu này thường là khi cả hai người đều có thể giao tiếp thông thạo một ngôn ngữ chung nào đó.
Sự ngạo mạn cũng có thể là một nguyên nhân gây rắc rối. Khi một trong hai bên không chắc chắn về thông tin nhận được hoặc cảm thấy bị bất lợi, thiệt thòi, họ sẽ che giấu điều này bằng sự kiêu căng. Như người ta thường nói, cách phòng ngự tốt nhất là hãy tấn công. Tôi phát hiện ra rằng, đôi khi việc sẵn sàng ngồi xuống, ăn cơm, uống bia hay cafe sẽ chứng tỏ là bạn ngang hàng với đối tác và điều này sẽ dàn xếp ổn thoả nhiều vấn đề.
Suy nghĩ bó hẹp theo một hướng cũng là một vấn đề mà tôi tìm thấy ở rất nhiều chủ dự án người Việt. Họ luôn tin rằng dự án của họ là dự án tốt nhất ở Việt Nam và không nhận ra một nhà đầu tư luôn có nhiều hơn một dự án để lựa chọn.
Trong thời gian 13 năm sống ở Việt Nam, làm việc với đối tác Việt Nam, tôi phát hiện ra một điều quan trọng có tính chiến lược đó là phải hiểu biết về lịch sử Việt Nam cũng như các sự kiện hình thành nên cuộc sống của những đối tác bản địa.
Bạn phải đánh giá đúng tâm hồn người Việt và cách thức họ vận hành mọi thứ ở đây. Tất nhiên, bạn phải biết quy trình cần có để xin được các giấy phép của chính phủ. Nếu bạn không làm thế, đối tác Việt Nam của bạn sẽ quả quyết là cách làm của họ là đúng.
Bạn cũng nên nhớ rằng đối tác Việt Nam của bạn có thể mang lại những giá trị khác bạn. Những điều làm bạn bực mình thì có thể là thông thường đối với họ. Một khoản tiền dường như nhỏ đối với bạn, có thể là món tiền lớn đối với họ.

Bạn nên hiểu rằng mặc dù đối tác Việt Nam có thể không có nhiều kinh nghiệm quốc tế như bạn, nhưng họ là người Việt Nam, đây là đất nước của họ và người nước ngoài chỉ là những vị khách viếng thăm mà thôi. Bạn có thể có các mối quan hệ rất tốt ở Việt Nam, song đối tác của bạn chắc chắn sẽ có những mối quan hệ còn mạnh hơn, cấp bậc cao hơn so với các mối quan hệ của bạn. Hiểu biết về địa phương cũng rất quan trọng, sẽ là một ý kiến hay nếu bạn kết bạn với những người Việt không làm trong lĩnh vực của bạn, người mà bạn có thể tin cậy và nhận được những lời khuyên xác thực. Tôi có rất nhiều người bạn chân thành mà với họ tôi có thể trao đổi ý kiến hoặc đặt câu hỏi và tôi biết là tôi sẽ nhận được những câu trả lời chân thật. Thật không dễ để tìm được những người bạn đó nhưng nếu như bạn có thể làm được thì đây sẽ là một lợi thế cho bạn.
Quan trọng hơn cả, tôi phát hiện ra rằng sống chân thật là một đặc điểm tốt. Mọi người có thể nhận ra việc ai đó đang nói thật hay nói dối. Thật đáng buồn là nhiều người đánh giá không đúng mức khả năng nói dối của họ, tôi có bằng chứng thuyết phục về điểm này. Tôi đã có tới hai nhân viên nói với tôi vào những thời điểm khác nhau là bà của họ bị mất. Vấn đề là ở chỗ họ đã từng nói với tôi điều này bốn lần trước đó rồi và vì thế tôi đã gợi ý họ rằng lần tới họ nên nói là ông họ mất.
Ta hoàn toàn có thể làm việc tốt với đối tác người Việt nếu như cả hai bên có cùng quan điểm và có chung lợi ích. Lợi ích phải được chia đều cho các bên tham gia và lợi ích đó phải tương xứng với tỉ lệ tham gia hay mức đóng góp trước đó, và như vậy tất cả các bên đều cảm thấy là họ đang tham gia vào mối quan hệ hợp tác công bằng. Bất kỳ cuộc giao tiếp nào cũng đều có hai bên, bên truyền đạt và bên tiếp nhận. Mỗi bên có trách nhiệm đảm bảo nội dung truyền đạt phải rõ ràng và hiệu quả. Tương tự như vậy, bên tiếp nhận thông tin cần phải lắng nghe tập trung và phải chắc chắn là hiểu đúng thông điệp được truyền đạt. 
Một điều đáng tiếc là trong khoảng thời gian 40 năm tôi sống và làm việc tại châu Á, tôi đã chứng kiến việc cả người truyền đạt lẫn người tiếp nhận thông tin đều không làm tốt trách nhiệm của mình. Tiếng Anh của tôi qua thời gian trở nên tệ hơn trước nhiều vì tôi phải thay đổi hệ thống từ vựng, cách nói cũng như tốc độ nói cho phù hợp với đối tượng tiếp nhận.
