
 

เกร็ดนารูในการติดตอธุรกจิกับชาวบราซิล   
 

บราซิล เปนตลาดการคาที่นาสนใจในการดึงดูดนักธุรกิจ 
จากทั่วโลก ดวยจํานวนประชากรมากถึง 188 ลานคน (สูงสุด 
ในลาตินอเมริกา และสูงเปนอันดับ 5 ของโลก) มีรายไดเฉล่ีย 
ตอคนสูงถึงราวปละ 8,100 ดอลลารสหรัฐ ประกอบกับบราซิล 
มีอาณาเขตติดกับหลายประเทศ จึงเอื้อตอการเปนประตูการคา 
และศูนยกลางการกระจายสินคาในลาตินอเมริกา จากศักยภาพ 
ของบราซิลดังกลาวจึงเปนโอกาสที่นักธุรกิจไทยจะเขาไปทําการคาขาย
กับบราซิล ซึ่งการจะเจรจาธุรกิจใหประสบความสําเร็จ นักธุรกิจที่มี 
ความเขาใจวัฒนธรรมและธรรมเนียมปฏิบัติของชาวบราซิล 
จะไดเปรียบคูแขงในการสรางสายสัมพันธอันดีกับคูเจรจา  
 

สําหรับเกร็ดนารูในการติดตอธุรกิจกับชาวบราซิล มีดังนี้  
  ภาษาที่ใช ประเทศบราซิลใชภาษาโปรตุเกส (Portuguese) เปนภาษาราชการ การติดตอธุรกิจ 

กับชาวบราซิลจึงควรมีลามแปลภาษาโปรตุเกสรวมโตะเจรจาดวย เพื่อปองกันความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้น
จากการสื่อสารหรือเกิดความเขาใจไมตรงกันกับคูเจรจา  

  การแตงกาย การติดตอธุรกิจกับชาวบราซิล สุภาพบุรุษควรแตงกายดวยชุดสูท ผูกเน็กไทสีเขม 
ขณะที่สุภาพสตรีควรสวมชุดสูทหรือชุดกระโปรง   

  การนัดหมาย การนัดหมายทางธุรกิจควรทําลวงหนา 2-3 สัปดาห และยืนยันการนัดหมาย 
เปนลายลักษณอักษร ทั้งนี้ การรักษาเวลานัดหมายถือวาเปนเรื่องจริงจังมากสําหรับการติดตอธุรกิจ 
ในเมือง Sao Paulo และ Brasilia ขณะที่การนัดหมายในเมืองอื่นๆ รวมถึงเมือง Rio De Janeiro จะอะลุมอลวย
กวาเล็กนอย สําหรับเวลาที่เหมาะสมในการนัดหมายอยูระหวาง 10.00 - 12.00 น. และ 15.00 - 17.00 น. แมวา
เวลาทําการปกติของหนวยงานราชการคือ วันจันทร - ศุกร เวลา 8.00 - 18.00 น. เนื่องจากชาวบราซิล 
มักพักรับประทานอาหารกลางวันนานราว 2 ชั่วโมง นอกจากนี้ ควรหลีกเลี่ยงการนัดหมายในชวง 
งานคารนิวัล (Carnival) ที่จัดขึ้นระหวางเดือนกุมภาพันธ – มีนาคมของทุกป เนื่องจากเปนชวงวันหยุดสําคัญ 
ซึ่งชาวบราซิลจะใชเวลารวมฉลองกับครอบครัวและหมูเพื่อนสนิท   

  การทักทาย สุภาพบุรุษชาวบราซิลมักทักทายกันดวยการจับมือ พรอมกับสบตาคูสนทนาระหวาง
การทักทาย ขณะที่การทักทายกันระหวางสุภาพสตรีชาวบราซิลนิยมทักทายดวยการจุมพิตที่แกม 
ทั้งสองขางโดยเริ่มที่แกมซายกอน นอกจากนี้ การทักทายระหวางสุภาพบุรุษกับสุภาพสตรีชาวบราซิล 
ควรรอใหฝายหญิงเปนผูยื่นมือออกมากอน  



 

  การติดตอธุรกิจ ควรเตรียมนามบัตรแนะนําตัวใหพรอมสําหรับคูเจรจาทุกคนบนโตะเจรจา และ
ควรพิมพดานหนึ่งของนามบัตรเปนภาษาโปรตุเกส นอกจากนี้ ควรยื่นนามบัตรดานที่พิมพเปนภาษา
โปรตุเกสแกคูเจรจา    

  เทคนิคการเจรจา ควรรอใหคูเจรจาชาวบราซิลเปนผูเสนอประเด็นทางธุรกิจ และไมควรกําหนด
กรอบเวลา หรือตั้งเงื่อนไขการเจรจาที่เปนการเรงรัดการตัดสินใจลงนามทางธุรกิจ เนื่องจากผูเขารวมการเจรจา
สวนใหญมักไมมีอํานาจในการตัดสินใจลงนามทางธุรกิจ นอกจากนี้ ทีมเจรจาธุรกิจควรเปนกลุมเดิม
ตั้งแตเร่ิมตนจนจบการเจรจาเพื่อสรางความไวเนื้อเชื่อใจกัน       

 การมอบของขวัญ ชาวบราซิลนิยมมอบดอกไมโดยเฉพาะดอกกลวยไมหรือของขวัญชิ้นเล็กๆ 
เปนของกํานัลเมื่อได รับเชิญมาที่บาน  และควรหลีกเลี่ยงการมอบผาเช็ดหนาและของกํานัล 
ที่มีสีมวงหรือสีดําซึ่งแสดงถึงความโศกเศรา   
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