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1. 
BUDOWANIE  
SIECI KONTAKTÓW

Kapita! spo!eczny i networking 
stanowią fundament udanych relacji 
biznesowych zarówno na rynku polskim, 
jak i arabskim. Moje doświadczenia 
pokazują, że zrozumienie dynamiki tych 
zjawisk jest kluczowe dla osiągni%cia 
sukcesu w biznesie mi%dzykulturowym. 
W tym rozszerzonym artykule 
przyjrzymy si% bliżej, jak te koncepcje 
funkcjonują w praktyce, jakie są różnice 
mi%dzy podejściem polskim a arabskim, 
oraz jak skutecznie budować relacje 
biznesowe w obu tych środowiskach.
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Podejście do nawiązywania relacji biznesowych w Polsce i krajach 

arabskich różni się pod wieloma względami. W Polsce początkowe 

kontakty zawodowe są zazwyczaj bardziej formalne i zachowawcze, 

podczas gdy w kulturze arabskiej priorytetem jest najpierw zbu-

dowanie osobistej więzi, zanim dojdzie do rozmów o interesach. 

Zaobserwowałam również, że choć w Polsce spotkania towarzy-

skie i kolacje biznesowe pełnią ważną rolę w budowaniu relacji, 

to w krajach arabskich częstą praktyką jest zapraszanie partnerów 

biznesowych do prywatnych rezydencji, co dodatkowo podkreśla 

znaczenie bliskich więzi.

Aspekt  
nawiązywania 
kontaktów

Polskie podejście Arabskie podejście

Pierwszy 
kontakt

Profesjonalne,  
formalne spotkania

Budowanie  
osobistych relacji

Wydarzenia 
towarzyskie

Biznesowe kolacje, 
formalne spotkania

Zaproszenia do 
prywatnych domów

Styl komunikacji E-mail, formalne 
kanały

Osobisty,  
bezpośredni kontakt

Budowanie 
zaufania

Poprzez wyniki 
biznesowe

Poprzez osobiste 
relacje

KAPITAŁ SPOŁECZNY W POLSCE 
I KRAJACH ARABSKICH

Kapitał społeczny, rozumiany jako sieć relacji i zaufania między 

ludźmi, ma ogromne znaczenie w biznesie, ale jego postrzega-

nie i budowanie różni się znacząco między kulturą polską a arabską.

POLSKA PERSPEKTYWA

W Polsce kapitał społeczny często buduje się stopniowo, poprzez 

formalne interakcje biznesowe, które z czasem mogą przerodzić 

się w bardziej osobiste relacje. Polscy przedsiębiorcy cenią profesjo-

nalizm i kompetencje, ale również doceniają wartość długotrwałych 

relacji biznesowych.

Przykład: Badania przeprowadzone przez Instytut Badań 

Strukturalnych wykazały, że 68% polskich przedsiębiorców 

uważa silne relacje biznesowe za kluczowy czynnik suk-

cesu w długoterminowej perspektywie.

ARABSKA PERSPEKTYWA

W kulturze arabskiej kapitał społeczny jest często postrzegany jako 

nieodłączny element życia biznesowego. Relacje osobiste są funda-

mentem, na którym buduje się zaufanie biznesowe.
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Anegdota: Podczas negocjacji kontraktu w Dubaju, pol-
ski przedsiębiorca był zaskoczony, gdy jego arabski 
partner zaprosił go na rodzinny obiad przed omówieniem 

szczegółów biznesowych. To doświadczenie pokazało mu, jak 
ważne w kulturze arabskiej jest budowanie osobistych relacji 
przed przystąpieniem do interesów.

NETWORKING W PRAKTYCE

PODEJŚCIE POLSKIE

W Polsce networking często odbywa się w bardziej formalnym kon-

tekście. Popularne są:

• konferencje branżowe;

• biznesowe śniadania i kolacje;

• spotkania networkingowe organizowane przez izby handlowe.

Polacy zazwyczaj zachowują pewien stopień formalności i dystansu 

na początku relacji biznesowych. Według badań przeprowadzonych 

przez Polską Agencję Rozwoju Przedsiębiorczości, 72% polskich 

firm uważa, że formalne wydarzenia biznesowe są najskuteczniej-

szym sposobem na nawiązywanie nowych kontaktów.

PODEJŚCIE ARABSKIE

W kulturze arabskiej networking ma bardziej osobisty charakter:

• spotkania w kawiarniach lub restauracjach;

• zaproszenia do prywatnych rezydencji;

• uczestnictwo w rodzinnych uroczystościach.

Arabscy biznesmeni często zapraszają partnerów biznesowych 

do swoich domów, co jest wyrazem szacunku i chęci budowania 

głębszych relacji. Badania przeprowadzone przez Dubaj Cham-

ber of Commerce wykazały, że 85% arabskich przedsiębiorców 

uważa osobiste spotkania za kluczowe dla budowania zaufania 

biznesowego.
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PRZYKŁADY SKUTECZNEGO NETWORKINGU

CASE STUDY: POLSKO-ARABSKIE PARTNERSTWO W SEKTORZE IT

Polska firma software’owa nawiązała udaną współpracę z arabskim 

inwestorem po serii nieformalnych spotkań podczas targów tech-

nologicznych w Zjednoczonych Emiratach Arabskich. Kluczem do 

sukcesu były:

• cierpliwość w budowaniu relacji;

• otwartość na kulturowe różnice w podejściu do biznesu;

• inwestycja czasu w poznanie partnera poza kontekstem 

biznesowym.

Rezultat: Partnerstwo zaowocowało 30% wzrostem przychodów 

firmy w ciągu pierwszego roku współpracy.

Anegdota:  MOST KULTUROWY PRZEZ KUCHNIĘ

Polski przedsiębiorca, chcąc zrobić dobre wrażenie na 
arabskich partnerach, zaprosił ich na tradycyjny polski 

obiad w swojej rodzinnej restauracji. Gest ten został bardzo 
doceniony przez gości z Bliskiego Wschodu, którzy poczuli się 
jak w domu. Ta sytuacja pokazuje, jak ważne jest znalezienie 
wspólnej płaszczyzny i okazanie gościnności w budowaniu relacji 
międzykulturowych.

Znaczenie networkingu w biznesie polsko-arabskim potwierdzają 

liczby:

• według raportu Polsko-Arabskiej Izby Gospodarczej firmy, 

które aktywnie angażują się w networking z partnerami arab-

skimi, notują średnio o 40% wyższy wzrost eksportu niż firmy, 

które tego nie robią;

• 78% polskich firm działających na rynkach arabskich uważa, 

że osobiste relacje są kluczowe dla sukcesu biznesowego w tym 

regionie;

• w badaniu przeprowadzonym wśród arabskich inwestorów, 

92% respondentów stwierdziło, że zaufanie zbudowane poprzez 

osobiste relacje jest głównym czynnikiem wpływającym na 

decyzje inwestycyjne.
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REGIONALNE RÓŻNICE 
W PROWADZENIU BIZNESU

ZATOKA PERSKA VS. AFRYKA PÓŁNOCNA

Prowadzenie biznesu w świecie arabskim charakteryzuje się zna-

czącymi różnicami regionalnymi, szczególnie między obszarem 

Zatoki Perskiej a Afryką Północną.

Region Zatoki Perskiej, ze szczególnym uwzględnieniem Dubaju, 

przekształcił się w światowe centrum biznesowe. Zjednoczone Emi-

raty Arabskie przodują w modernizacji procedur biznesowych.

Katar, mimo niewielkiej populacji liczącej zaledwie 2 miliony miesz-

kańców, z czego tylko 300 tysięcy to rdzenni mieszkańcy, należy do 

najbogatszych krajów świata. Arabia Saudyjska natomiast wyróżnia 

się młodą populacją – 67% Saudyjczyków nie przekroczyło 30. roku 

życia.

Przede wszystkim kraje Zatoki Perskiej charakteryzują się:

• wysokim poziomem rozwoju infrastruktury biznesowej;

• znaczącymi inwestycjami w nowoczesne technologie;

• dążeniem do dywersyfikacji gospodarki;

• otwartością na międzynarodowe partnerstwa.

Jednakże w Afryce Północnej występuje ponad tysiąc tradycji 

plemiennych, co przekłada się na różnorodność kulturowo-spo-

łeczną. Ponadto w tym regionie język biznesowy często odzwier-

ciedla historyczne wpływy kolonialne, obejmując angielski, francu-

ski i portugalski.

W krajach Zatoki Perskiej szczególną wagę przykłada się do budo-

wania osobistych relacji biznesowych. Kuwejt charakteryzuje się 

specyficznym podejściem do czasu – mieszkańcy nie lubią być 

ograniczani ramami czasowymi. Natomiast w ZEA, gdzie mieszka 

ponad 200 różnych narodowości, biznes staje się coraz bardziej 

międzynarodowy.

W kontekście spotkań biznesowych w Afryce Północnej należy 

wykazać się elastycznością wobec planowanych agend. Często zdarza 

się, że spotkania rozpoczynają się z godzinnym opóźnieniem, a do 

rozmów dołączają niezapowiedziani wcześniej uczestnicy.


