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SỰ KHÁC BIÊ ̣T GIỮA HAI MIỀ N 

Người ta hay có câu “Nhâp̣ gia tùy tuc̣” . Trên mảnh đất hình chữ S này , đi từ vùng này sang vùng khác 

đều có sự khác biệt nhất định trong suy nghĩ , văn hóa, phong cách sống, tâp̣ quán… Và sự khác biệt ấy 

càng rõ nét hơn ở hai miền Nam -Bắc. Điều đó đòi hỏi ngưới làm kinh doanh phải am hiểu và có cách 

hành xử phù hợp với đối tượng khách hàng của cả hai miền. 

 

Nhiều người tổ chức sư ̣kiêṇ ở Sà i Gòn găp̣ môṭ số rắc rối ban đầu khi lần đầu tiên tổ chức sư ̣kiêṇ ở 

miền Bắc và ngươc̣ laị . Tuy nhiên, sau môṭ vài lần đúc kết đươc̣ kinh nghiêṃ , tất cả đều thấy rằng chìa 

khóa cốt lõi nằm ở chỗ họ phải khám phá đượ c những điểm khác nhau đó để thưc̣ hiêṇ cho phù hơp̣ . 

“Ngay cả từ khâu chuẩn bi ̣ tổ chức đa ̃có những điểm khác biêṭ đòi hỏi người tổ chức sư ̣kiêṇ phải nắm 

rõ để quá trình thực hiện của mình thuận lợi hơn . Bởi thiên thời, điạ lơị, nhân hòa, môṭ sư ̣kiêṇ đươc̣ tổ 

chức tốt không chỉ phu ̣thuôc̣ vào năng lưc̣ của người tổ chức, mà sự hỗ trợ của những nhân tố đi kèm 

cũng hết sức quan trọng”-Anh Nguyêñ Đức Bô ,̣ chuyên gia tổ chức sư ̣kiêṇ của  Công ty MC (TP.HCM) 

khẳng điṇh . 

Khách hàng miền Nam trọng hiệu quả, khách hàng miền Bắc đòi hỏi khắt khe 

Đầu tiên phải nói đến yếu tố khách hàng của các công ty tổ chức sự kiện chuyên nghiệp (agency), chủ 

nhân của các sư ̣kiêṇ. Do văn hóa, phong cách sống, môi trường kinh doanh khác nhau mà yêu cầu , cách 

thức làm viêc̣ của khách hàng Nam -Bắc cũng rất khác nhau. Khách hàng trong Nam thường trọng hiệu 

quả công việc và yêu cầu đối với công việc th ường cao hơn nhưng họ cũng luôn sẵn sàng phới hợp cùng 

agency để thực hiện tốt các sự kiện, mức đô ̣thông cảm của ho ̣cũng nhiều hơn . Trong khi đó, khách 

hàng miền Bắc lại hay có những đòi hỏi nhỏ nhặt bắt buộc agency phải đáp ứng cho ho,̣ và hay có tính 

đổ thừa trách nhiêṃ. Cách làm việc ở miền Bắc nhìn chung còn khá quan liêu và nhiều lớp , nhiều tầng 

hơn ở miền Nam và đôi khi điều này làm cho người tổ chức sư ̣kiêṇ lâm vào thế bi ̣ đôṇg , chờ đơị. Anh 

Nguyêñ Chí Ngoc̣ , chuyên gia tổ chức sư ̣kiêṇ của Công ty cổ phần Truyền thông Bảo Nguyên An (Hà 

Nôị), người đa ̃từng có nhiều năm kinh nghiêṃ làm viêc̣ ở cả Sài Gòn và Hà Nôị nhâṇ xét : “Khi có sư ̣

cố xảy ra, khách hàng người Nam có thể bắt tay cùng agency giải quyết sự cố cho suôn sẻ sau đó mới 

tính đến những vấn đề khác . Người Bắc thường đẩy hẳn trách nhiêṃ cho agency và buộc phải khắc phục 

bằng moị giá còn ho ̣thì dành t hời gian nghi ̃đến những biêṇ pháp trừng phaṭ dành cho agency này và 

cách báo cáo lên cấp trên sao cho êm xuôi nhất”. 

 

 



Hà Nội ít nhà cung cấp dịch vụ hơn Sài Gòn 

Vấn đề quan troṇg tiếp theo là nhà cung cấp. Với môṭ thi ̣ trường phát triển từ lâu và cạnh tranh khốc liệt , 

Sài Gòn là nơi quy tụ những nhà cung cấp dịch vụ chuyên nghiệp nhất cả nước . Từ viêc̣ cho thuê điạ 

điểm, âm thanh ánh sáng , người mâũ đến cung cấp quà tăṇg…, chúng ta đều có thể tìm thấy những dic̣h 

vụ rất tốt với giá cả phải chăng. Xếp ngay sau Sài Gòn, thị trường nhà cung cấp Hà Nội lại kém đa dạng 

hơn và chất lươṇg phuc̣ vu ̣cũng chưa đươc̣ đánh giá cao . Những người từng có nhiều kinh nghi ệm làm 

viêc̣ với các nhà cung cấp ở miền Bắc cho rằng đa phần họ khá cứng nhắc trong cung cách làm việc , 

phản ứng trì trệ với các thay đổi đột xuất và không chiều khách hàng bằng nhà cung cấp ở miền Nam . 

Chị Lê Thị Mỹ Ngà-trưởng phòng tổ chức sư ̣kiêṇ của Công ty Focus Media-Vietlever Group 

(TP.HCM) chia sẻ kinh nghiêṃ : “Khi làm viêc̣ với các nhà cung cấp ở ngoài Bắc , mọi thỏa thuận đều 

cần sư ̣chăṭ che ̃và có giấy tờ hẳn hoi để tránh nhữ ng tranh caĩ không cần thiết sau này. Khi có phát sinh 

xảy ra, thường thì nhà cung cấp ngoài Bắc hay viết văn bản và yêu cầu khách hàng ký tên xác nhâṇ phát 

sinh. Nếu ho ̣không làm viêc̣ này thì baṇ cũng nên yêu cầu ho ̣làm đ ể tránh bất đồng ý kiến sau này” . 

Chị cũng dẫn chứng trường hợp một đồng nghiệp phải méo mặt vì trả thêm chi phí phát sinh cho khoản 

máy lạnh cũng chỉ vì quên không đưa điều khoản này vào trong hợp đồng thuê địa điểm . Còn một đồng 

nghiêp̣ khác, sau khi hứng chiụ cơn giâṇ dữ của nhà cung cấp bàn ghế còn phải bấm bụng đền tiền 

những chiếc ghê bi ̣ mất với giá cao hơn giá  mua mới do ngay ban đầu khô ng thỏa thuâṇ trước về viêc̣ 

giải quyết tình huống làm mất đồ thuê. Nếu ở miền Nam, có khi nhà cùng cấp còn dễ dãi cho qua các 

khoản mất mát này nếu xét thấy không đáng kể. 

Nói về kinh nghiệm làm việc với các nhà cung cấp ở hai miền , anh Phaṃ Quang Huy, Giám đốc Công 

ty Clover Brand Communication (TP.HCM)-môṭ nhà tổ chức sư ̣kiêṇ người Hà Nôị lâp̣ nghiêp̣ ở Sài 

Gòn đúc kết: “Với các nhà cung cấp miền Bắc, nên biết taọ mối quan hê ,̣ gây đươc̣ cảm tình của ho ,̣ rất 

có thể bạn sẽ có đươc̣ giá hời và chất lươṇg phuc̣ vu ̣khá cải thiêṇ , trong khi đối với nhà cung cấp trong 

Nam, nên khéo léo cho ho ̣biết mình đang có rất  nhiều nhà cung cấp với sản phẩm tốt và giá canh tranh 

hơn, họ sẽ chịu sức ép phải phục vụ bạn một cách tốt nhất” . 

Ngàn lẻ một điểm khác biệt khác 

Thông thường, chi phí tổ chức sư ̣kiêṇ ở Hà Nôị và các tỉnh cao hơn ở  Sài Gòn do giá cả các hạng mục 

đầu vào thường cao hơn 10%-15% như giá in ấn, thuê PG, điạ điểm, âm thanh ánh sáng… Đây là điều 

chúng ta cần chú ý để dự trù ngân sách tổ chức sự kiện cho sát với thực tế . Cần chú ý thêm các vấn đề về 

thời gian dàn dưṇg (set-up) phát sinh, ví dụ nếu cần dàn dựng âm thánh , ánh sáng hay sân khấu trước khi 

diêñ ra chương trình môṭ hoăc̣ hai ngày , hãy hỏi rõ các đối tác cung cấp xem họ tính phí bao nhiêu cho 

những ngày dàn dưṇg mà không sử duṇg đó , có miễn giảm được không . Thông thường ở Sài Gòn, bạn 

sẽ không bị tính phí hoặc mức phí không đáng kể nhưng ở Hà Nội rất có thể bạn phải trả thêm chi phí 

tương đương với thời gian  sử duṇg cho viêc̣ dàn dưṇg trước này . 

Về thủ tuc̣ pháp lý, giấy phép và các vấn đề liên quan tới cơ quan chức năng , ở đâu cũng có những điểm 

tích cực, tiêu cưc̣ riêng nhưng ở miền Nam thường thì làm đúng luâṭ , tìm đúng người và đóng tiền đúng 

quy điṇh thì se ̃làm đươc̣ suôn sẻ trong khi ở miền Bắc , do sư ̣phức tap̣ của bô ̣máy quản lý, côṇg với 

môṭ số nguyên nhân khác , mà những vấn đề này đôi khi đòi hỏi phải có mối quan hệ tốt thì khó đ ến mấy 



cũng làm được. Quy điṇh về pháp lý ở hai miền cũng có những điểm khác nhau đòi hỏi chúng ta phải 

tìm hiều trước. Ví dụ, vấn đề treo banner quảng cáo ở Sài Gòn rất hạn chế, nhất là ở những quâṇ trung 

tâm và trong tương lai se ̃bi ̣ cấm. Trong khi đó, ở Hà Nội, nếu baṇ có mối quan hê ̣tốt, có thể treo banner 

ở những vị trí “không tưởng” . 

Sau khâu chuẩn bi,̣ đến khâu đầu ra là một sản phẩm hoàn hảo  (môṭ sư ̣kiêṇ) đòi hỏi người tổ chức phải 

am hiểu lối sống , cách hành xử của những người tham gia sự kiện để mang lại sự kiến ấn tượng nhất cho 

họ. Ở Sài Gòn vốn dư thừa các sự kiện lớn nhỏ , người tham gia thường trông đơị môṭ cái gì đó “hay hay , 

lạ lạ” làm động lực thúc đẩy họ đến tham gia . Ngay cả ở các sư ̣kiêṇ như hôị nghi ̣ khách hàng , họp 

báo… những điểm nhất ấn tươṇg luôn gây cho ho ̣sư ̣thích thú và nhớ lâu , chính vì thế có nhiều công ty 

sẵn sàng chi thêm nhiều tiền cho các màn “mua vui” này . Còn ở Hà Nội và các tỉnh phía Bắc , các sự 

kiêṇ thu hút người tham gia , thường phải gắn kèm những lơị ích cu ̣thể nào đó , ví dụ được nhận quà, 

đươc̣ thử miêñ phí , mua sản phẩm giá rẻ… sẽ có cơ hội thu hút người tham gia nhiều hơn . VÍ dụ, người 

miền Nam có xu hướng thích các trò đỏ đen , trông đơị vào vâṇ may, cho nên các tiết muc̣ thẻ cào, bốc 

thăm, quay số… thường gây hứng thú cho ho .̣ Còn người Bắc thì chuôṇg sư ̣chắc chắn, cứ đến tham dư ̣

mà cầm chắc có quà mang về là hấp dẫn . Người Bắc cũng ít thích mua vé , đăṭ chỗ trước để tham gia sư ̣

kiêṇ, vì họ thường e ngại biết đâu lúc đó bận việc , trời mưa… laị không đi đươc̣ tr ong khi ở miền Nam 

người ta thường đổ xô mua vé, đăṭ chỗ trước vì sơ ̣mất phần. Trong các tiết muc̣ hoaṭ náo, trò chơi, 

người Nam thường cởi mở và hưởng ứng nhiều hơn trong khi người Bắc khá trầm và có xu hướng thu 

mình lạ i. Vai trò của người dâñ chương trình lúc này rất quan troṇg trong viêc̣ khuyến khích người tham 

dư ̣tham gia vào viêc̣ làm nóng chương trình . 

Còn rất nhiều những điểm khác biệt khác mà đi vào từng sự kiện cụ thể chúng ta mớ i thấy đươc̣. Đầu tư 

vào việc lắng nghe , tìm hiểu để cung cấp một dịch vụ tổ chức sự kiện phù hợp với mỗi miền chính là 

môṭ nhiêṃ vu ̣khó khăn nhưng không kém phần thú vi ̣ cho bất kỳ nhà tổ chức sư ̣kiêṇ nào muốn mở 

rộng tầm hoạt động của mình trong cả nước. 
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