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MONGOLEI

Land der Maxime

ZweitgroBter Binnenstaat der Welt, zugleich am diinnsten besiedelt. Die héchsten
Wachstumsraten in Asien, enorme Rohstoffreserven, Geschéftsbeziehungen in die ganze
Welt. Wer in der Mongolei gute Geschéfte machen mdéchte, sollte bei dem Tempo der
Veranderung nicht die Verbundenheit mit den Traditionen verkennen.

Der mongolische Staat wird in den kommenden Jahren

wohl zu den am schnellsten wachsenden Volkswirt-
schaften der Welt gehéren, erfihrt man vom Auswirtigen Amt.
Als Grund nennt es den enormen Rohstoffreichtum: Kohle,
Kupfer, Gold und seltene Erden stecken im Boden. Die grofite
Kupfermine der Welt nimmt dort in diesem Jahr ihren Betrieb
auf. Nach 6,4 Prozent Wachstum 2010 wuchs die Wirtschaft im
Jahr darauf um 17,3 Prozent und fiir 2012 schitzte die Weltbank
ein Wachstum von rund 15 Prozent. Die Kreditvergabe von
Banken an den privaten Sektor stieg 2011 um 73 Prozent gegen-
uber 2010. Die Inflationsrate liegt auf hohem Niveau und
betrug im Dezember 2011 etwas iiber elf Prozent.

Bis 1990 war die Mongolei ein Vasallenstaat der Sowjet-
union. Seit Mitte der neunziger Jahre wird die ehemalige sozia-
listische Planwirtschaft auf Marktwirtschaft umgestellt. Die
Privatisierung ist weit vorangeschritten: 85 Prozent der Wert-
schopfung erfolgt in der Privatwirtschaft. Ende 2009 wurde mit
den Bergbaukonzernen Rio und Ivanhoe ein Vertrag zur Aus-
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beutung der potenziell weltgrofiten Kupfermine in Oyu Tolgoi
abgeschlossen. Die internationalen Unternehmen investieren
insgesamt 6,5 Milliarden US-Dollar. Der Staat behalt sich hier-
bei 34 Prozent des Besitzes vor. Mehr als drei Viertel der gesam-
ten Industrieproduktion des Landes entfillt auf den Berg-
bausektor. Die Bedeutung der Land- und Viehwirtschaft fiir das
Bruttosozialprodukt liegt mittlerweile unter 20 Prozent, doch
ein Drittel der Bevolkerung arbeitet in diesem Bereich.

Hohe Exportabhéngigkeit von Rohstoffen

Mit der Entscheidung, 1997 als erstes Transformationsland der
Welthandelsorganisation beizutreten, hat sich die Mongolei dem
System des multilateralen Handels geoffnet. Jahrlich trigt der
Auflenhandel zwischen 20 und 30 Prozent zum Bruttonational-
einkommen bei. Russland ist weiterhin wichtigstes Einfuhrland
fiir die Mongolei, wihrend China wichtigstes Exportland ist.
90 Prozent der mongolischen Exporte gehen nach China.

Das Handelsbilanzdefizit der Mongolei ist 2011 auf 1,7 Mil-
liarden US-Dollar gestiegen und hat damit Rekordniveau erreicht.
Der Wert mongolischer Importe, vor allem von Bergbauausriis-
tung, Treibstoffen und Maschinen, betrug 2011 6,5 Milliarden
US-Dollar. Durch die extrem hohe Exportabhingigkeit von
mineralischen Ressourcen (90 Prozent der Exporte) ist die Wirt-
schaftsentwicklung der Mongolei nach Angaben des Auswirtigen
Amtes wie in keinem anderen asiatischen Land abhéngig von der
Nachfrage- und Preisentwicklung bei Rohstoffen.

Parlament und Regierung bemiihen sich seit der Wende um
die Umgestaltung der politischen und wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen.

Deutschland wichtigster Handelspartner

Rund 30 000 Mongolen sprechen Deutsch, weil es zu DDR-
Zeiten einen regen Austausch zwischen beiden Liandern gab.
Schwerpunkte deutscher Entwicklungspolitik sind Umwelt-
schutz, Energie und die Rohstoffforderung. Mit der im August
2010 vereinbarten ,,Rohstoffinitiative Mongolei wird eine star-
kere Vernetzung deutscher Entwicklungshilfe mit wirtschaft-
lichen Interessen angestrebt.
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Deutschland ist der wichtigste Handelspartner der Mongo-
lei in der Europdischen Union, mit einem Handelsvolumen von
156 Millionen Euro in 2011. Es hat 2011 Waren im Wert von
145,5 Millionen Euro in die Mongolei ex- und von dort Waren
im Wert von 10,4 Millionen Euro importiert. Die wichtigsten
deutschen Ausfuhrgiiter in die Mongolei waren 2010 Maschi-
nen mit einem Anteil von 34,2 Prozent, Elektrotechnik und Kfz
sowie Kfz-Teile mit je 12,1 Prozent sowie Nahrungsmittel mit
9,5 Prozent. Anlésslich des Besuchs der Bundeskanzlerin 2011
wurden mehrere Wirtschaftsabkommen unterzeichnet.

Smalltalk ist wichtig

Wer mit Mongolen ins Geschaft kommen méchte, sollte wissen,
wie er beim Smalltalk punktet, sagt Dr. Fritz Audebert, Vor-
standsvorsitzender und Griinder der Passauer ICUnet.AG,
einem interkulturellen Beratungsunternehmen. Anders als in
Deutschland kommt man in der Mongolei nicht sofort zur
(geschaftlichen) Sache. Die Mongolen schitzen es besonders,
wenn man sich nach der Jahreszeit erkundigt: ,Wie war der
Winter, wie ist der Sommer?“ Auch Themen wie die Anreise,
Essen oder Biicher sind geeignet. ,Wie geht es Threr Herde?“ ist
keine abwegige Frage, denn auch Geschiftsleute haben durch-
aus noch eigene Tiere, die hdufig in den Herden von Verwand-
ten'mit untergebracht sind. Fiir den Smalltalk gibt es bei Treffen
mit mehreren Gesprichspartnern hiufig genug Zeit, denn
Piinktlichkeit ist ein dehnbarer Begriff; eine Viertel- oder eine
halbe Stunde Verspatung sind locker méglich. Vermeiden sollte
man soziale oder politische Themen. Ménner in der Mongolei
sind hdufig patriotisch und sehr traditionell eingestellt. Wer
Sympathiepunkte sammeln méchte, lenkt das Gesprich auf die
groflen Errungenschaften Dschingis Khans und seiner Séhne.
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die im 13. und 14. Jahrhundert das grofite
Weltreich aller Zeiten schufen. Generell
zieht man in der mongolischen Kultur
einen eher indirekten Kommunikationsstil
vor, erklirt Experte Audebert, Herausfor-
derungen und Probleme werden nicht
direkt angesprochen. Wenn der mongo-
lische Geschaftspartner mit etwas nicht
einverstanden ist, wird man in der Regel
kein offenes ,,Nein® zu horen bekommen.
Eher wird der Gesprachspartner nicht rea-
gieren, das Thema wechseln oder die Ant-
wort vertagen. Der Grund fiir dieses Ver-
halten liegt in der ausgeprigten Bezie-
hungsorientierung. Man méchte das gute
Verhiltnis zueinander nicht durch ein
Nein storen.

Ein Stempel hat Wirkung

In der Mongolei gilt das Prinzip von Vor-
und Nachname nicht, stattdessen hat man
einen einzigen Namen. Sind zwei Namen auf einer Visitenkar-
te angegeben, so ist der vordere Name der des Vaters, der zwei-
te Name ist der eigene. Das Gegeniiber wird nur mit dem zwei-
ten Namen angesprochen, den akademischen oder beruflichen
Titel sollte man gerade zu Beginn einer Geschiftsbeziehung
nicht weglassen. Der Respekt vor dem Alter bringt es mit sich,
dass man grundsitzlich alle dlteren Personen siezt. Das ,,Du®
ist in der Geschiftswelt uniblich.

Auch in der Sitzordnung spiegeln sich die Hierarchieverhilt-
nisse wider. Die Regeln wurzeln in der Sitzordnung, die in den
Jurten, den mongolischen Zelthéusern, vorherrscht. Der Alteste
sitzt am weitesten vom Eingang entfernt und blickt auf die Tiir.
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Das lisst sich auch auf den Konferenzraum iibertragen. Ein Zei-
chen des Respekts ist es aulerdem, sich nicht einfach hinzuset-
zen, sondern zu warten, bis man dazu aufgefordert wird.

Thorsten Trede, Chef einer Hamburger Unternechmensbe-
ratung, war im Auftrag der Deutschen Gesellschaft fiir interna-
tionale Zusammenarbeit (GIZ) und anderer Institutionen
bereits rund 70-mal in der Mongolei. Er hat festgestellt, dass die
Mongolei ein extrem hierarchisches Land ist. Zwar bereiten die
Mitarbeiter die Entscheidungen vor, der Chef entscheidet aber
alles selbst und es kommt auch vor, dass Mitarbeiter gegeniiber
ihren Vorgesetzten sehr zuriickhaltend sind. Trede rat, dann
gemeinsam mit den Mitarbeitern der mittleren Ebene zum Chef
zu gehen, um ihn zu iberzeugen.

Titel und Zertifikate sind wichtig, zum Beispiel als Teilnah-
mebestitigung bei Trainings, am besten mit offiziellem Stempel
und Unterschrift auf feinem Papier. Trede empfiehlt, sie vor der
Ubergabe einzuschweifien oder bei kleineren Gruppen fiir jeden
im Bilderrahmen offiziell zu iiberreichen, denn sie werden gern
im Biiro aufgehdngt. Auch Briefe gelten mehr, wenn sie einen
hochoffiziellen Firmenstempel erhalten. Auf den dufleren Rah-
men kommt es auch bei Geschiftsessen an. Es findet oft in soge-
nannten VIP-Riumen der Restaurants statt, in denen man vom
eigenen Kellner bedient wird. Mongolen sind sehr gastfreund-
lich. Deutsche denken dann vielleicht, sie hétten Freunde gefun-
den, aber das ist nicht immer der Fall, warnt Trede. Erst spater
stellt sich heraus, ob die Beziehung verldsslich ist.

Kein einfacher Markt

,Wenn es hart auf hart kommt, lassen sich Vertrige sehr schwer
durchsetzen, sagt Thomas Kuball, Geschaftsfithrer des
Deutsch-Mongolischen Unternehmerverbandes und Berater
der Mongolischen Nationalen Industrie- und Handelskammer.
Mongolen, die in Deutschland studiert und gelebt haben und
beide Seiten kennen, sind deshalb die erste Wahl bei der Suche
nach einem Reprisentanten vor Ort. Es gibt kaum verlassliche
Marktforschung auflerhalb des Rohstoffsektors: ,Viele deutsche
Interessenten verschitzen sich bei der Marktentwicklung, denn
die Produkte miissen fiir den lokalen Markt passen und man
kann kaum aus der Mongolei heraus exportieren.“ Eine Aus-
nahme sei der Bergbau. Kuball rit denen, die daran interessiert
sind, Geschiftsbeziehungen in der Mongolei aufzubauen, zu
Beginn als Entscheidungstriger aufzutreten und auf Augenhd-
he mit dem mongolischen Partner zu agieren. Das bedeute
auch, dass der deutsche Chef unbedingt personlich in die Mon-
~ golei fliege und seinen Mitarbeiter als offiziellen Vertreter vor-
stelle. Bei Besuchen in Deutschland sollten die Mongolen in
einem teuren, renommierten Hotel wohnen. Private Einla-
dungen nach Hause sind sehr wichtig, sagt Unternehmensbe-
rater Trede. Und da nicht alle Mongolen gut Deutsch konnen,
sollte man einen guten Dolmetscher zur Seite stellen. <

Isabel Nitzsche, Journalistin
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