PROTOKOLY
| PRAKTYKI BIZNESOWE

1. BUDOWANIE RELACJI JAKO
FUNDAMENT WSPOLPRACY

2. FORMALNOSC | SZACUNEK
W SPOTKANIACH

3. ZNACZENIE OSOBISTYCH
KONTAKTOW (,WASTA")



MIEDZY KULTURA A BIZNESEM
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MIEDZY KULTURA A BIZNESEM

Podejscie do nawigzywania relacji biznesowych w Polsce i krajach
arabskich r6zni sie pod wieloma wzgledami. W Polsce poczatkowe
kontakty zawodowe s3 zazwyczaj bardziej formalne i zachowawcze,
podczas gdy w kulturze arabskiej priorytetem jest najpierw zbu-
dowanie osobistej wiezi, zanim dojdzie do rozmoéw o interesach.
Zaobserwowalam rowniez, ze cho¢ w Polsce spotkania towarzy-
skie i kolacje biznesowe pelnig wazng role w budowaniu relacji,
to w krajach arabskich czesta praktyka jest zapraszanie partneréw
biznesowych do prywatnych rezydencji, co dodatkowo podkresla

znaczenie bliskich wiezi.

Aspekt

nawigzywania Polskie podejscie Arabskie podejscie
kontaktow

Pierwszy Profesjonalne, Budowanie

kontakt formalne spotkania osobistych relacji
Wydarzenia Biznesowe kolacje, Zaproszenia do

towarzyskie formalne spotkania prywatnych domoéw
Osobisty,

bezposredni kontakt

. .. E-mail, formalne
Styl komunikacji kanaty
Poprzez osobiste
relacje

Budowanie
zaufania

Poprzez wyniki
biznesowe

KAPITAL SPOLECZNY W POLSCE
| KRAJACH ARABSKICH

Kapital spoleczny, rozumiany jako sie¢ relacji i zaufania miedzy
ludZzmi, ma ogromne znaczenie w biznesie, ale jego postrzega-

nie i budowanie r6zni sie znaczaco miedzy kultura polska a arabska.

POLSKA PERSPEKTYWA

W Polsce kapital spoleczny czesto buduje sie stopniowo, poprzez
formalne interakcje biznesowe, ktére z czasem moga przerodzié
sie w bardziej osobiste relacje. Polscy przedsiebiorcy cenig profesjo-
nalizm i kompetencje, ale rowniez doceniajg warto$¢ dlugotrwatlych
relacji biznesowych.

Przyklad: Badania przeprowadzone przez Instytut Badan
Strukturalnych wykazaly, ze 68% polskich przedsiebiorcow
uwaza silne relacje biznesowe za kluczowy czynnik suk-

cesu w dlugoterminowej perspektywie.

ARABSKA PERSPEKTYWA

W kulturze arabskiej kapital spoleczny jest czesto postrzegany jako
nieodlaczny element zycia biznesowego. Relacje osobiste sa funda-

mentem, na ktérym buduje sie zaufanie biznesowe.



Anegdota: Podczas negocjacji kontraktu w Dubaju, pol-

ski przedsiebiorca byt zaskoczony, gdy jego arabski

partner zaprosit go na rodzinny obiad przed omdwieniem
szczegotdw biznesowych. To doswiadczenie pokazato mu, jak
wazne w kulturze arabskiej jest budowanie osobistych relacji
przed przystgpieniem do intereséw.

NETWORKING W PRAKTYCE
PODEJSCIE POLSKIE

W Polsce networking czesto odbywa sie w bardziej formalnym kon-
tek$cie. Popularne sa:

» konferencje branzowe;

« biznesowe $niadania i kolacje;

» spotkania networkingowe organizowane przez izby handlowe.
Polacy zazwyczaj zachowuja pewien stopien formalnosci i dystansu
na poczatku relacji biznesowych. Wedlug badan przeprowadzonych
przez Polska Agencje Rozwoju Przedsiebiorczo$ci, 72% polskich
firm uwaza, ze formalne wydarzenia biznesowe sa najskuteczniej-
szym sposobem na nawigzywanie nowych kontaktow.
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PODEJSCIE ARABSKIE

W kulturze arabskiej networking ma bardziej osobisty charakter:

« spotkania w kawiarniach lub restauracjach;

« zaproszenia do prywatnych rezydencji;

» uczestnictwo w rodzinnych uroczystos$ciach.

Arabscy biznesmeni czesto zapraszaja partneré6w biznesowych
do swoich domoéw, co jest wyrazem szacunku i checi budowania
glebszych relacji. Badania przeprowadzone przez Dubaj Cham-
ber of Commerce wykazaly, ze 85% arabskich przedsiebiorcow
uwaza osobiste spotkania za kluczowe dla budowania zaufania

biznesowego.




MIEDZY KULTURA A BIZNESEM

PRZYKLADY SKUTECZNEGO NETWORKINGU

CASE STUDY: POLSKO-ARABSKIE PARTNERSTWO W SEKTORZE IT

Polska firma software’'owa nawigzala udang wspoélprace z arabskim

inwestorem po serii nieformalnych spotkan podczas targdéw tech-

nologicznych w Zjednoczonych Emiratach Arabskich. Kluczem do

sukcesu byly:

» cierpliwo$¢ w budowaniu relacji;

« otwarto$¢ na kulturowe réoznice w podejsciu do biznesu;

+ inwestycja czasu w poznanie partnera poza kontekstem
biznesowym.

Rezultat: Partnerstwo zaowocowalo 30% wzrostem przychodow

firmy w ciggu pierwszego roku wspolpracy.

Anegdota: MOST KULTUROWY PRZEZ KUCHNIE

Polski przedsigbiorca, chcac zrobi¢ dobre wrazenie na

arabskich partnerach, zaprosit ich na tradycyjny polski
obiad w swojej rodzinnej restauracji. Gest ten zostat bardzo
doceniony przez gosci z Bliskiego Wschodu, ktérzy poczuli sie
jak w domu. Ta sytuacja pokazuje, jak wazne jest znalezienie
wspodlnej ptaszczyzny i okazanie goscinnosci w budowaniu relacji
miedzykulturowych.

Znaczenie networkingu w biznesie polsko-arabskim potwierdzaja

liczby:

« wedlug raportu Polsko-Arabskiej Izby Gospodarczej firmy,
ktore aktywnie angazuja sie w networking z partnerami arab-
skimi, notuja §rednio 0 40% wyzszy wzrost eksportu niz firmy,
ktore tego nie robia;

« 78% polskich firm dzialajacych na rynkach arabskich uwaza,
ze osobiste relacje sa kluczowe dla sukcesu biznesowego w tym
regionie;

« w badaniu przeprowadzonym wsréd arabskich inwestordow,
92% respondentow stwierdzilo, ze zaufanie zbudowane poprzez
osobiste relacje jest gldownym czynnikiem wplywajacym na

decyzje inwestycyjne.



REGIONALNE ROZNICE
W PROWADZENIU BIZNESU

ZATOKA PERSKA VS. AFRYKA POLNOCNA

Prowadzenie biznesu w $wiecie arabskim charakteryzuje sie zna-
czacymi r6znicami regionalnymi, szczegblnie miedzy obszarem
Zatoki Perskiej a Afryka Pélnocna.

Region Zatoki Perskiej, ze szczegdlnym uwzglednieniem Dubaju,
przeksztalcil sie w §wiatowe centrum biznesowe. Zjednoczone Emi-
raty Arabskie przoduja w modernizacji procedur biznesowych.

Katar, mimo niewielkiej populacji liczacej zaledwie 2 miliony miesz-
kancow, z czego tylko 300 tysiecy to rdzenni mieszkancy, nalezy do
najbogatszych krajow Swiata. Arabia Saudyjska natomiast wyréznia
sie mloda populacja — 67% Saudyjczykéw nie przekroczylo 30. roku
zycia.

Przede wszystkim kraje Zatoki Perskiej charakteryzuja sie:

+ wysokim poziomem rozwoju infrastruktury biznesowej;
« znaczacymi inwestycjami w nowoczesne technologie;

« dazeniem do dywersyfikacji gospodarki;

« otwarto$ciag na miedzynarodowe partnerstwa.
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Jednakze w Afryce Polnocnej wystepuje ponad tysige tradycji
plemiennych, co przeklada sie na réznorodno$¢ kulturowo-spo-
leczng. Ponadto w tym regionie jezyk biznesowy czesto odzwier-
ciedla historyczne wplywy kolonialne, obejmujgc angielski, francu-
ski i portugalski.

W krajach Zatoki Perskiej szczegblng wage przyklada sie do budo-
wania osobistych relacji biznesowych. Kuwejt charakteryzuje sie
specyficznym podejSciem do czasu — mieszkancy nie lubig byc
ograniczani ramami czasowymi. Natomiast w ZEA, gdzie mieszka
ponad 200 réznych narodowosci, biznes staje sie coraz bardziej
miedzynarodowy.

W kontek$cie spotkan biznesowych w Afryce Polnocnej nalezy
wykazaé sie elastyczno$cig wobec planowanych agend. Czesto zdarza
sie, ze spotkania rozpoczynaja sie z godzinnym op6znieniem, a do

rozmoOw dolaczaja niezapowiedziani wezesniej uczestnicy.




