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Kultura biznesu w Mongolii

Mongolig, potozona pomiedzy dwoma potegami — Chinami i Rosjg — to kraj
o bogatej historii i fascynujgcej kulturze, ktéra wcigz czerpie z tradyciji
wielkich stepdw oraz dziedzictwa Czyngis Chana. Cho¢ na pierwszy rzut oka
mongolska kultura moze wydawac¢ sig bliska innym krajom azjatyckim,
W rzeczywistosci wyrdznia sie unikalnym podejsciem do relacii
miedzyludzkich, negocjacji i prowadzenia biznesu. Z jednej strony gteboko
zakorzenione wartosci hierarchii i szacunku dla starszyzny, z drugiej
- bezposSrednioS¢ i otwartos¢, ktoére zaskakujg wielu zagranicznych

partneréw.

Znajomo$¢ zasad obowiqzujgcych w mongolskiej kulturze biznesu nie tylko
utatwia nawiqgzywanie kontaktéw, ale takze buduje solidne podstawy do

dtugofalowej wspdtpracy.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

mongolskimi partnerami

Mongotowie to nardéd gteboko dumny ze swojej historii, dlatego nawet
podstawowa znajomos$E dziejobw Mongolii, a zwlaszcza postaci Czyngis
Chana, moze stanowic istotny atut w relacjach z mongolskimi partnerami
biznesowymi. Tradycyjnie kultura mongolska charakteryzuje sie
patriarchalnosSciq oraz silng hierarchicznosciqg, jednak Mongotowie
pozostajq otwarci na innych i czgsto wychodzq poza schematy, co zalezy od

konkretnej osoby. Mongolia, potozona na rozlegtych stepach, uksztattowata
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mentalnos¢ jej mieszkancdw — sami Mongotowie lubig podkreslag, ze ich

umysty sq réwnie otwarte i szerokie jak stepy, ktére ich otaczaija.

W kontekScie spotkah biznesowych warto pamigtaé o kilku zasadach
etykiety. Nalezy utrzymywa¢ dystans okoto jednego metra, a jakikolwiek
dotyk, na przyktad uscisk dtoni czy poklepywanie, jest zabroniony i moze

zosta¢ odebrany joko naruszenie przestrzeni osobiste;.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

mongolskimi partnerami

Najlepszym sposobem na zorganizowanie spotkania z mongolskimi
partnerami jest skorzystanie z pomocy osoby, ktéra jest znana obu stronom
— takie rozwigzanie utatwia nawigzanie kontaktu i buduje wzajemne
zaufanie. W przypadku braku takiej osoby, optymalng formq inicjacji
pozostaje bezposSredni kontakt telefoniczny. Spotkania warto planowaé
z wyprzedzeniem wynoszgcym od dwéch do trzech tygodni, co daje
wszystkim stronom odpowiedni czas na przygotowanie sig. Jesli jednak
sytuacja tego wymaga, istnieje rowniez mozliwoS¢ zorganizowania

spotkania w trybie ad hoc.

W kontekScie jezyka, najczesciej uzywanym w kontaktach biznesowych
z Mongotfami jest angielski. Warto jednak pamigta¢, ze mongolscy partnerzy
zazwyczaj pojawiajg sie na spotkaniach z ttumaczem, ktory wspiera
komunikacje i dba o precyzyjne przekazywanie informacji. Mogq oczekiwac
takze, ze druga strona réwniez zapewni obecnos¢ ttumacza, co sprzyja

lepszemu zrozumieniu i ptynnoSci rozméw.
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Powitania, tytuty i zasady — czyli mongolska etykieta

w praktyce

W przeciwienstwie do wielu kultur azjatyckich, Mongotowie charakteryzujq
sie bezposSrednioscig w kontaktach miedzyludzkich. Przy powitaniu
standardowq formq jest uscisk dtoni potgczony z utrzymywaniem kontaktu
wzrokowego, co podkresla otwarto$¢ i szacunek wobec rozmdwcey. Po
powitaniu nastgpuje wymiana wizytéwek — Mongotowie wreczajq je prawq
rekq lub oburqgcz, dbajgc o to, by osoba otrzymujgca mogta bez problemu

odczytac tres¢ karty.

Waznym elementem budowania relacji jest rowniez wtasciwe zwracanie sig
do partnerédw. Mongolskie imiona bywajqg trudne do wymowienia, dlatego
powszechnq praktykq jest zapytanie o preferowanqg forme imienia lub jego
skrét. Dla przyktadu, jezeli spotykamy sie z Panem Batboldem,
prawdopodobnie poprosi on, aby zwracac¢ sie do niego po prostu ,Bat”,

co utatwia komunikacje i buduje swobodniejszq atmosfere.

Wyglgd ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

Podczas spotkan biznesowych z partnerami z Mongolii zaleca sie
zachowanie formalnego stylu ubioru, ktéry podkresla szacunek dla
lokalnych zwyczajéw i kultury. Mezczyzni powinni wybieraé klasyczne
garnitury w stonowanych kolorach, takich jak granatowy, szary czy czarny.
Krawat stanowi nieodzowny element stroju, podobnie jak eleganckie,
skérzane buty w kolorze czarnym lub brgzowym, co podkresSla dbatos¢

o detale.

Dla kobiet zaleca sie wybdr garnituru damskiego skiadajgcego sie

z marynarki i spdédnicy lub spodni w klasycznych kolorach, takich jak czern,
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granat czy szaro$¢. Alternatywg moze by¢ elegancka sukienka o diugosci do
kolan, pozbawiona duzych dekoltéw i odkrytych ramion, co wpisuje sie
w konserwatywny styl preferowany przez Mongotdw. Bluzki powinny by¢
stonowane i pozbawione nadmiernych ozddb, a buty zakryte, na niskim

obcasie lub ptaskie, podkreslajgce formalny charakter stroju.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

W trakcie oficjalnych przyje€ oraz wydarzef towarzyskich w Mongolii to
najwyzszy rangq partner mongolski zazwyczaj otwiera dyskusjg, a nastgpnie
przedstawia swoj zespdt, zachowujgc przy tym kolejnos¢ zgodnq
z zajmowanymi stanowiskami. Jest to element podkreslajgcy
hierarchiczno§¢  mongolskiej  kultury  organizacyjnej,  szczegdlnie

w formalnych sytuacjach.

Spotkania biznesowe z Mongotami majg z reguty skoncentrowany,
prozachodni charakter, co oznaczag, ze sqg nastawione na efektywnosg,
konkretne ustalenia i osigganie zamierzonych celéw. W przeciwiefstwie do
nich, spotkania urzedowe cechuje wiekszy formalizm — dominujg w nich
biurokratyczne zasady oraz oficjalne procedury, ktére mogq wymagaé

cierpliwosci i przestrzegania okreslonych etapow.

Podczas spotkah o charakterze towarzyskim Mongotowie wyrdzniajq sie
duzg goscinnosciq, starajqgc sie jak najlepiej ugosci¢ zaproszonych. Jest to
wyraz ich kultury i szacunku wobec gosci, ktory przejawia sie w serdecznosci,

uprzejmosci i dbatosci o dobrg atmosfere.

8 PAIH

6 Grupa PFR



Jak rozmawiac€ o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Rozpoczynajgc rozmowy biznesowe z mongolskimi partnerami, warto
pamigtaé, ze pierwszym etapem jest zazwyczaj swobodna konwersacja.
Tematy takie jak pogoda czy wrazenia z pobytu w Mongolii pozwalajg na
zbudowanie przyjaznej atmosfery i wzajemnego zaufania. Dopiero po tej
luznej pogawedce przechodzi sie do wiasciwych rozméw o interesach,

co jest istotnym elementem tamtejszej kultury negocjacyjne;j.

Mongotowie preferujg prowadzenie rozmdw z osobami o podobnym
poziomie decyzyjnosci i statusie zawodowym, dlatego istotne jest, aby obie
strony byty odpowiednio dobrane rangqg. W trakcie negocjaciji nie nalezy
zaprzeczaé rozmdbéwecom ani ich krytykowaé, gdyz takie zachowanie mogtoby
zosta¢ odebrane jaoko brak szacunku. Kluczowe jest wiec utrzymanie

uprzejmosci i konstruktywnej atmosfery, nawet w przypadku réznicy zdanh.

W mongolskich zespotach negocjacyjnych najczesciej wystepuje jedna
osoba decyzyjna, ktéra ma finalny wptyw na podejmowane ustalenia.
Podwtadni zwykle nie majqg znaczqgcego wptywu na jej decyzje, petniqc raczej
funkcje doradczq. Warto réwniez mie€ na uwadze, ze proces decyzyjny moze
by¢ rozciggniety w czasie i wymagac kilku spotkan, zanim ostateczne

ustalenia zostang podjete.
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Upominek czy niezrecznos¢? O prezentach w

mongolskim biznesie

W mongolskiej kulturze biznesowej wreczanie i przyjmowanie upominkow
jest powszechnqg praktykq, ktéra stanowi mity gest wzmacniajgcy relacje
migdzy partnerami. Najczgéciej Mongotowie przekazujq prezenty pod koniec
spotkania, traktujgc je joko forme podzigkowania za poswigcony czas
i wspolne rozmowy. Jednak wreczenie upominku na poczgtku spotkania
robwniez jest akceptowalne i moze stanowi¢ sympatyczny akcent

otwierajgcy rozmowy.

Warto pamigtaé, ze prezenty zazwyczaj nie sq otwierane od razu — otwiera
sie je dopiero po zakoAczeniu spotkania. Taki zwyczaj pozwala unikngé
niezreczno$ci zwigzanej z reakcjg na otrzymany podarunek i podkresla,

ze gest wreczenia prezentu ma znaczenie symboliczne, a nie materialne.

Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Korespondencja z mongolskimi partnerami biznesowymi prowadzona jest
zgodnie z miedzynarodowymi standardami. Oznacza to, ze zardbwno styl,
jak i struktura wiadomosci powinny by¢€ formalne, zwigzte i przejrzyste, tak jak
w kontaktach z partnerami z innych krajéw. Utrzymywanie profesjonalnego
tonu, jasnoS¢ przekazu oraz stosowanie powszechnie przyjetych zasad
etykiety korespondencyjnej pomagajg budowaé pozytywne relacje

i sprzyjajqg sprawnej komunikaciji.
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Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Mongolii

Nawigzywanie kontaktéw biznesowych w Mongolii najlepiej rozpoczgé
poprzez przedstawienie sie za posrednictwem osoby, ktéra jest znana obu
stronom — taki wstep znaczgco utatwia budowanie wzdjemnego zaufania.
W sytuaciji, gdy nie ma takiej mozliwosci, powszechnqg praktykq jest krotkie,
bezposrednie przedstawienie sig, ktére obejmuje uScisk dtoni oraz
utrzymanie kontaktu wzrokowego, co w mongolskiej kulturze jest oznakg
szczero$ci i szacunku. Elementem formalnym, ktéry dopetnia pierwsze
spotkanie, jest wreczenie wizytéwki, co podkresla profesjonalizm i utatwia

dalszg komunikacje.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

mongolskim partnerom

Przygotowujgc prezentacje firmy dla mongolskich partneréw, warto zadbaé
o to, by zawierata wszystkie standardowe informacje, ktére pomogqg
zbudowa¢ petny obraz organizacji. Nalezy uwzgledni€ takie elementy jok
historia firmy, profil dziatalnosci, zakres oferowanych ustug lub produktéw,
a takze informacje o liczbie pracownikdw i strukturze organizacyjne;.
Klarowna i przejrzysta prezentacjo, oparta na faktach, wzbudza zaufanie

i stanowi solidng podstawe do dalszych rozmow biznesowych.
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ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH7) i mozna go wykorzystywaé w sposéb dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie
autorskim i prawach pokrewnych (tj. Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek
wiasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych tresci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajqg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialnosci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwiqzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi¢ przydatnos¢ i poprawnos¢ wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzysta¢ z tych informacji na wtasng odpowiedzialnos¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakgkolwiek decyzje lub dziatanie
podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji

podjetych w oparciu o te informacije.
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