
 

เกร็ดนารูในการติดตอธุรกจิกับชาวตุรก ี
 

ตุรกี (Republic of Turkey) เปนตลาดการคาที่นาสนใจ เนื่องจากชาวตุรกีมีรายไดคอนขางสูง
เฉล่ียราวปละ 9,000 ดอลลารสหรัฐ ประกอบกับตุรกีมีจุดแข็งดานพื้นที่เชื่อมตอระหวางเอเชีย และ
ยุโรปตะวันออก จึงเอื้อใหนักธุรกิจไทยสามารถใชตุรกีเปนประตูการคา เพื่อขยายการสงออกไปสู
สหภาพยุโรป (European Union : EU) ดังนั้น นักธุรกิจจึงควรเรียนรูวัฒนธรรมและธรรมเนียมปฏิบัติ
เบื้องตนในการสรางสายสัมพันธทางธุรกิจ และชวยใหการเจรจาธุรกิจประสบความสําเร็จดวยดี   

ทั้งนี้ ขอควรทราบในการติดตอธุรกิจกับชาวตุรกี มีดังนี้  
  ภาษาที่ ใช ประเทศตุรกีมีภาษาตุรกี  (Turkish) เปนภาษาราชการ  ชาวตุรกีทั่ วไป 

พูดภาษาอังกฤษไดไมมากนัก อยางไรก็ตาม นักธุรกิจชาวตุรกีสวนใหญ โดยเฉพาะในเมืองอิสตันบูล 
สามารถใชภาษาอังกฤษไดดี ขณะที่หนุมสาวชาวตุรกีรุนใหมมีพื้นฐานภาษาเยอรมันเปนอยางดี เนื่องจาก 
นิยมเขาศึกษาตอระดับอุดมศึกษาในเยอรมนี ดังนั้น หากนักธุรกิจไทยรูภาษาเยอรมันควบคูกันกับ
ภาษาอังกฤษก็จะยิ่งสรางโอกาสในการเขาถึงชาวตุรกีไดงายขึ้น 

  การแตงกาย การติดตอธุรกิจกับชาวตุรกี นักธุรกิจควรแตงกายใหรัดกุม โดยหากเปน 
การติดตอธุรกิจในเมืองสําคัญ สุภาพบุรุษควรแตงกายดวยชุดสูท ผูกเน็กไท ขณะที่สุภาพสตรี 
ควรสวมชุดสูทหรือชุดกระโปรง อยางไรก็ตาม หากเปนการติดตอธุรกิจในเขตอื่น ๆ โดยเฉพาะทาง 
ภาคตะวันออกของประเทศ นักธุรกิจควรแตงกายใหรัดกุมยิ่งขึ้น อาทิ สุภาพสตรีควรสวมชุดที่ปกปดแขน
และขาใหมิดชิด เนื่องจากเปนยานที่เครงครัดทางศาสนา  

  การนัดหมาย ควรนัดหมายทางโทรศัพท โดยนัดลวงหนาอยางนอย 1-2 สัปดาห และยืนยัน
การนัดหมายกอนถึงกําหนด 2-3 วัน ทั้งนี้ เวลาทําการปกติของหนวยงานตาง ๆ มีดังนี้   

- สํานักงานทั่วไป เปดทําการวันจันทร - ศุกร เวลา 9.00 - 17.00 น. 
- ธนาคาร เปดทําการวันจันท ร – ศุกร แบงเปน 2 ชวง เชา 9.00 – 12.00 น. และ 

บาย 14.00 – 17.00 น.  
ทั้งนี้ ไมควรนัดหมายเจรจาธุรกิจกับชาวตุรกีในเทศกาลถือศีลอดเดือนรอมฎอน (ระหวางเดือน

กันยายน-ตุลาคม) รวมถึงควรตรวจสอบการนัดหมายในชวงเดือนกรกฎาคม – สิงหาคม เนื่องจาก 
เปนชวงที่ชาวตุรกีนิยมลาหยุดพักผอนประจําปเพื่อไปทองเที่ยวกับครอบครัว   

  การทักทาย ชาวตุรกีมักทักทายชาวตางชาติดวยการจับมือ อยางไรก็ตาม หากเปนการทักทาย
กับสุภาพสตรีควรรอให สุภาพสตรี เปนฝ ายยื่นมือออกมากอน  และระหวางการทักทาย 
ควรสบตากับคูเจรจา ทั้งนี้ คําทักทายเบื้องตนที่ควรทราบ ไดแก “Merhaba” แปลวา สวัสดี 
“Gunaydin” แปลวา สวัสดีตอนเชา “Nasilsiniz” แปลวา สบายดีหรือเปลา “Gule Gule” แปลวา ลากอน 
และ “Iyi Gunler” เปนคําอวยพรใหเจอแตส่ิงดี หลังจบการสนทนา    

  การติดตอธุรกิจ กิจการในตุรกีสวนใหญยังคงเปนธุรกิจครอบครัวหรือธุรกิจในหมูญาติสนิท 
ดังนั้นเมื่อมาถึงที่นัดหมายควรเริ่มจับมือทักทายกับผูที่มีอาวุโสสูงสุดซึ่งสวนใหญเปนหัวหนาครอบครัว



 

และเปนเจาของธุรกิจเปนอันดับแรก และควรทักทายดวยการจับมือใหครบทุกคน ทั้งนี้ ควรเตรียมนามบัตร
สําหรับแนะนําตัวใหพรอม นามบัตรควรพิมพดานหนึ่งเปนภาษาอังกฤษ และอีกดานหนึ่งเปนภาษาตุรกี 
เพื่อแสดงถึงการเตรียมพรอมในการติดตอธุรกิจและงายแกการเขาใจ การมอบนามบัตรตองยื่นดวยมือ
ทั้งสองขาง ทั้งนี้ นามบัตรของชาวตุรกีมักมีคําวา “Bey” เปนคําตามหลังชื่อสุภาพบุรษ และ “Hanim” 
ตามหลังชื่อสุภาพสตรี 

  เทคนิคการเจรจา เมื่อพบคู เจรจาไมควรเจรจาธุรกิจทันทีที่พบหนา  แตควรสราง
ความคุนเคยกอน ดวยการพูดคุยเรื่องประวัติศาสตร และวัฒนธรรมของชาวตุรกี ซึ่งเปนสิ่งที่ชาวตุรกี
ภาคภูมิใจ นอกจากนี้หากคูสนทนาเปนสุภาพบุรุษ อาจเลือกบทสนทนาเกี่ยวกับกีฬาฟุตบอล เนื่องจาก
ชาวตุรกีสวนใหญชื่นชอบกีฬาฟุตบอล ดังนั้นการทราบขอมูลเกี่ยวกับสโมสรฟุตบอลชั้นนําของตุรกี อาทิ 
ทีม Galatasaray หรือทีม Besiktas และทราบรายละเอียดเกี่ยวกับตัวผูเลนในทีมดังกลาว จะชวยสราง
ความประทับใจแรกพบไดดียิ่งขึ้น ทั้งนี้ ควรหลีกเลี่ยงการพูดคุยประเด็นทางการเมืองระหวางการเจรจา
ทางธุรกิจ และควรยืดหยุนกับเวลาของการเจรจาแทนที่จะกําหนดเวลาไวตายตัว  

  การมอบของขวัญ ชาวตุรกีไมมีธรรมเนียมการมอบของขวัญในการติดตอธุรกิจ ทั้งนี้ การรับเชิญ
ไปรับประทานอาหารเย็นที่บานของชาวตุรกี ผูมาเยือนอาจเตรียมขนมปงหรือของตกแตงบานเปนของฝาก 
แตไมนิยมมอบดอกไมใหกับเจาของบาน และหากผูเชิญมีเด็กเล็กในบาน ผูมาเยือนควรเตรยีมขนมหวาน
หรือลูกกวาดเปนของกํานัล  

 ภาษากายของชาวตุรกี  ชาวตุรกีใชการผงกศีรษะขึ้นหรือพยักหนาลงเล็กนอย  
ส่ือความหมาย “ใช” ขณะที่การผงกศีรษะขึ้นพรอมกับเลิกคิ้วแสดงความหมาย “ไมมั่นใจหรือสงสัย” 
สวนการสื่อความหมายวา “ไมใช” ชาวตุรกีจะผงกศีรษะขึ้นพรอมออกเสียง “tsk”  
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