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ROZWOJ PRZEDSIEBIORSTW
NA RYNKU ZJEDNOCZONEJ EUROPY

Elwira Debska
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Wieloplaszczyznowa wspolpraca jako szansa rozwoju malych
i Srednich firm rodzinnych

Streszczenie

Celem rozwazan jest wskazanie, jak istotne dla rozwoju matych i $rednich
firm rodzinnych, zajmujacych si¢ handlem oraz ustugami, jest ich otwarcie si¢ na
nowe formy wspotpracy. W artykule przedstawiono charakterystyke wspotpracy
w ramach networkingu, sieci biznesowych - klastrow oraz uczestnictwa w mediach
spotecznosciowych. Aktywna dziatalno$¢ firm rodzinnych na tych plaszczyznach
moze przynies¢ im wiele wymiernych korzysci. Artykut oparty jest na analizie zro-
det wtornych.

Stowa kluczowe: firmy rodzinne, networking, sieci biznesowe, klaster, media spo-
tecznosciowe.

Kody JEL: D12, D85, M31, Z13

Wstep

Od zarania dziejow firma rodzinna kojarzyta si¢ z pracowitoscia i gospodarnoscia jej
wiascicieli, jednoczesnie stanowiac postawe rzetelnie wykonanej pracy i wysokiej jakosci
oferowanych produktow. Wiek XIX to czas rozwoju kolektywizmu, powstawania duzych
fabryk i tak zwanych pegeerow. Wiek XX i poczatek XXI to okres rozwoju globalnych, kor-
poracyjnych przedsigbiorstw. Mimo takiego biegu rzeczy, firmy rodzinne przetrwaty do dzi$
1 na wspotczesnym, konkurencyjnym rynku, charakteryzujacym si¢ wyzszymi wymogami
nabywcOw zaczynaja mie¢ coraz wieksze znaczenie.
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6 WIELOPLASZCZYZNOWA WSPOLPRACA JAKO SZANSA ROZWOJU...

Bez watpienia istotny wptyw odgrywaja tu wiezi rodzinne. To rodzina, jako jedna z naj-
wazniejszych instytucji tadu spotecznego, stanowi obszar, w ktorym zachodzi proces socja-
lizacji cztowieka. Tak samo jak rozwijajace si¢ cechy osobowosci ludzkiej oddziatuja na jej
otoczenie, tak tez osobowos¢ przedsigbiorstwa rodzinnego warunkuje jego stosunki ze §rodo-
wiskiem. To wlasnie wlasciciele przedsigbiorstw rodzinnych oraz sposob i podejscie do no-
wych metod rozwoju ich firm maja najwigkszy wptyw na to, jak potocza si¢ jej dalsze losy.
Czy beda to firmy marginalne na rynku lokalnym, dazace jedynie do wypracowania zysku nie-
zbednego do biezacego utrzymania sig, czy raczej stang si¢ firmami godnymi polecenia, posia-
dajacymi uznanie klientow i nieodczuwajgcymi ciagle zmieniajacych si¢ warunkow na rynku.

Celem rozwazan jest wskazanie mozliwosci 1 koniecznos$ci wieloptaszczyznowej wspot-
pracy przedsiebiorstw rodzinnych, zajmujacych si¢ handlem oraz ustugami jako szansy ich
rozwoju na wspotczesnym rynku polskim. Rozwazania oparte zostaly na analizie zrodet
wtornych, gtownie literatury przedmiotu oraz doswiadczeniach autorki, ktora zarzadza mata
firma rodzinna.

Male i Srednie przedsi¢biorstwa rodzinne w Polsce

Mate i $rednie przedsigbiorstwa (okreslane wspolnym mianem MSP) majg kluczowe
znaczenie dla funkcjonowania wolnego rynku oraz rozwoju gospodarki nie tylko w Polsce,
ale i na calym $wiecie. Szacuje sig, ze okoto 60% firm funkcjonujacych w Unii Europejskie;
to firmy rodzinne. W Polsce stanowig one prawie 80% MSP, co przektada si¢ na 50% udziat
w tworzeniu PKB oraz ok. 60% w kreowaniu wszystkich miejsc pracy (Jabtonski 2009;
Stawicka 2010). Wsrdéd firm rodzinnych dominuja mikroprzedsigbiorstwa (okoto 90%),
nastepnie okoto 9% stanowig firmy rodzinne mate, zatrudniajace od 10 do 49 pracowni-
kow. Jedynie niewielki odsetek stanowia w tej kategorii firmy duze (Kowalewska 2009a).
Najbardziej popularnymi branzami, w ktorych funkcjonujg firmy rodzinne sa: hotelarstwo
1 gastronomia, transport, gospodarka magazynowa, faczno$¢ oraz handel hurtowy i deta-
liczny (Kowalewska 2009b), co §wiadczy o tym, iz firmy te zajmujg si¢ przede wszystkim
handlem i ustugami, a nie produkc;ja.

Wsrod wielu definicji przedsiebiorstw rodzinnych najczgsciej wskazuje si¢ na nastepu-
jace dwa kryteria — wlasno$¢ i1 zarzad. Dlatego tez zdaniem I. Jabtonskiego, za przedsigbior-
stwo rodzinne mozna uzna¢ ,,podmiot gospodarczy, w ktérym prawa wlasnosci (w catosci
lub decydujacej czgsci) i zarzad (wywieranie decydujacego wplywu na kierownictwo) pozo-
stajg w rekach jednej rodziny” (Jabtonski 2009). Firmami rodzinnymi sg zard6wno mikrofir-
my, jak na przyktad firma — zwycig¢zca z 2012 roku konkursu na mikroprzedsigbiorce orga-
nizowanego przez Fundacj¢ Kronenberga — wydawnictwo Kurtiak i Ley (firma, matzenstwo
z Koszalina), tworzacego bibliofilskie ksigzki, jak rowniez koncerny swiatowe, jak na przy-
ktad Ikea, BMW czy Michelin, a w Polsce na przyktad firma cukiernicza Andrzeja Blikle.

Glownymi cechami firm rodzinnych, pozwalajgcymi im przetrwa¢ w globalnej rzeczy-
wistosci, a jednoczesnie bedacymi ich atrybutami sa (Jabtonski 2009):
- przedsigbiorczos¢,
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- pracowitosc,

- gotowos¢ do ryzyka,

- innowacyjnos¢ (szczeg6lnie w pierwszym okresie funkcjonowania),

- pelne zaangazowanie w dziatalnos¢ firmy

- znacznie wigksza efektywnos$¢ wykorzystania majatku trwatego firmy,
- bardziej racjonalne zarzadzanie kosztami przedsigbiorstwa.

Problemy rozwoju przedsi¢biorstw rodzinnych w Polsce

Wspotczesne problemy firm rodzinnych nie r6znig si¢ w znaczgcym stopniu od proble-
mow firm istniejacych dwadziesdcia lat temu, kiedy w Polsce ta forma dziatalnosci gospo-
darczej zaczgta si¢ rozwijac. Typowe, niezmienne, jednoczesnie w duzej mierze wynikajace
z podstawowych postaw zachowan ludzkich bariery dla rozwoju ,,family biznesu” to:

1. Problemy i konflikty zwigzane z rodzinnym charakterem biznesu — z jednej strony
w tego rodzaju przedsigbiorstwie mamy do czynienia z duzym zaufaniem do wspotpra-
cownikow (w koncu to rodzina), co moze skutkowaé tatwoscia podejmowania ryzykow-
nych decyzji, ale z drugiej strony uwidacznia si¢ kwestia utrzymania rodziny, co z kolei
przejawia si¢ niechecig do podejmowania ryzyka czy zachowawczoscig w stosunku do
innowacji.

2. Skutecznos¢ sukcesji 1 transferow miedzypokoleniowych, mogaca prowadzi¢ do cze-
stych kryzysow towarzyszacych zmianie pokolenia zarzadzajacego firmg rodzinng —
problemy moga pojawic si¢ na ptaszczyznie braku umiejetnosci porozumienia si¢ mig-
dzy osobg zarzadzajaca a nowym pokoleniem przejmujacym wiadze.

3. Zastosowanie zarzadzania strategicznego — cele rodziny dominujacej moga znalez¢ sie
w konflikcie z celami kontrolowanego przez nia podmiotu, czyli z jednej strony — zysk
w wymiarze finansowym przedsigbiorstwa, a z drugiej strony — wartosci wyznawane
przez rodzing.

4. Problemy wzrostu, etapéw rozwoju i profesjonalizacji biznesow rodzinnych zwigzane
z ograniczaniem roli najemnych menadzeréw przez czlonkow rodziny wiascicielskie;.
Sytuacja ta w duzej mierze wynika z checi zaakcentowania przez firmy rodzinne nieza-
leznos$ci (wsrod rodziny tez mozna znalez¢ ekspertow). Z drugiej strony, zatrudnienie
osoby spoza rodziny mogtoby zaburzy¢ uktad rodzinny (ostabi¢ przedsigbiorstwo).

5. Problemy psychologiczne i spoteczne zwiazane z osoba zatozyciela, sukcesorow, udzia-
towcow 1 pracownikow biznesow rodzinnych — omnipotencja i autokratyzm zarzadzaja-
cego zatozyciela biznesu rodzinnego.

6. Bariery kulturowe — nepotyzm i familizm w kulturze organizacyjnej oraz w sferze zarza-
dzania zasobami ludzkimi (Andrzejewski 2012, s. 78-80).

Poza tymi szczegdlnymi dla firm rodzinnych problemami rozwoju, mozna jeszcze wy-
punktowa¢ sprawy, ktore dotycza ogodlnie rzecz biorac wszystkich podmiotéw gospodar-
czych z sektora MSP. Zaliczy¢ do nich mozna przede wszystkim zbyt wysokie koszty pra-
cy, zbyt dtugo trwajace procedury administracyjne, brak stabilizacji przepisow prawnych,
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przejawiajace si¢ w glownej mierze wysokimi podatkami, a co za tym idzie zwigkszajacymi
koszty prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej. Bardzo czgsto przektada si¢ to dalej na brak
lub zminimalizowanie jakichkolwiek inwestycji. To z kolei rodzi nastepna bariere: brak in-
westycji prawie zawsze zwigzany jest z brakiem dostgpu do nowych technologii (Stawicka
2010; Drzewiecka 2012).

Szanse i mozliwos$ci rozwoju przedsiebiorstw rodzinnych

Wigkszos¢ przedsigbiorstw rodzinnych w Polsce to przedsicbiorstwa mate i $rednie.
Z jednej strony sg wige zdecydowanie bardziej elastyczne i fatwiej reagujg na turbulentng
gospodarke oraz na nowe wymagania klientow i rosnaca konkurencj¢. Z drugiej zas nalezy
zwroci¢ uwage, iz w wiekszosci nie posiadaja wystarczajacych srodkéw finansowych po-
zwalajacych im budowa¢ wlasne strategie marketingowe czy szkoli¢ swoj personel w zakre-
sie obstugi klienta czy zarzadzania.

Chcac si¢ dostosowac do zmieniajacej si¢ rzeczywistosci gospodarczej, umacniaé swo-
ja pozycje rynkowsa, stawac si¢ coraz bardziej konkurencyjnych, mate i $rednie przedsig-
biorstwa rodzinne zaczgly tworzy¢ roznego rodzaju sieci, uczestniczy¢ w stowarzysze-
niach biznesowych oraz docenia¢ role, ktora odgrywaja obecnie media spotecznosciowe.
Przedsigbiorstwa rodzinne zauwazyly w tych formach dziatania swoja szanse na rozwoj
w obecnym skomputeryzowanym swiecie.

Networking

Networking ogodlnie rzecz ujmujac jest forma wieloptaszczyznowych relacji, ktore od
zawsze towarzyszyly nam w zyciu. W ujeciu biznesowym jest to stata sie¢ kontaktow biz-
nesowych, ktora sprzyja wymianie informacji (dzieleniu si¢ specjalistyczng wiedza, zdoby-
waniu informacji o innych branzach), nawigzywaniu nowej wspotpracy czy rekomendowa-
niu swoich ustug (kontakty z klientami, znalezienie pracy czy specjalistow z innej branzy).
Podkresla sig, ze networking moze by¢ przydatny w rozwoju kariery, znalezieniu pracy czy
rozwoju wlasnego biznesu (Andrzejewski 2012).

Podstawa efektywnego networkingu jest tworzenie bezinteresownych zwigzkéw opar-
tych na zaufaniu. Sie¢ kontaktow networkingowych mozna tworzy¢ przez nieoficjalne i ofi-
cjalne rozmowy, spotkania, zjazdy czy konferencje, ponadto za sie¢ biznesowych kontaktow
uwazac¢ rowniez mozna nawigzywanie kontaktow internetowych, spotkania towarzyskie czy
kontakty podczas doksztatcania sie. Tak wiec networking daje przedsigbiorcom bardzo duze
pole manewru i sposobno$ci nawigzywania ciekawych i czesto bardzo przydatnych znajo-
mosci oraz ksztaltowania relacji z klientami. Jednak najwigkszym zyskiem, ktory przyno-
si firmom uczestnictwo w networkingu jest bezpieczenstwo i elastycznos¢. Te dwie cechy
sq obecnie nie do przecenienia przez przedsiebiorstwa rodzinne. Pozwalajg dostosowac si¢
do ciagle zmieniajacego si¢ otoczenia, wpasowac w nisz¢ rynkowa oraz zdywersyfikowac
kontrahentéw. A to z kolei czgsto prowadzi do zwickszenia sprzedazy, zainteresowania ustu-
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gami, a takze rozpoznawalno$ci marki na rynku. Wsrod przyktadow networkingu przedsie-

biorstw rodzinnych mozna wymieni¢ m.in.:

- Family Business Network Poland (http://firmyrodzinne.org/o-nas/family-business-
network-poland/),

- Fundacja Firmy Rodzinne (http:/firmyrodzinne.org/),

- Inicjatywe Firm Rodzinnych (http:/firmyrodzinne.pl/o-ifr),

- otwarte networkingowe $niadania biznesowe prowadzone w ramach spotkan firm naleza-
cych do Polocnej Izby Gospodarczej (http://www.izba.info/).

Podsumowujac nalezy podkresli¢, ze ta forma wspotpracy zyskuje coraz wigcej zwolen-
nikow, a firmy zauwazajg coraz wigcej korzysci wynikajacych z uczestnictwa w netwokingu.
Jak prognozuja specjalisci w tym zakresie, w najblizszych 20 latach liczba firm zrzeszonych
w roznego rodzaju klubach, stowarzyszeniach czy sieciach networkingowych zwigkszy sie
7 15% do 50% (Andrzejewski 2012).

Sieci biznesowe

Duza konkurencja oraz nieprzewidywalnos¢ rynku spowodowaty, ze firmy, chcac utrzy-
mac swoja pozycje rynkowa, sktonne sg do podjecia wspolpracy w ramach sieci powigzan.
Taka koncepcja wspotpracy rozwineta si¢ juz w latach 70. XX wieku, przetrwata do dzi$
i skutecznie odnajduje si¢ dzisiejszych czasach. Sieci biznesowe to nic innego jak wspotpra-
ca 1 budowanie relacji w ramach kilku podmiotéw gospodarczych w celu zwigkszenia moz-
liwosci sprzedazowych, rozwoju geograficznego, dywersyfikacji dostawcow i odbiorcow
oraz wielu innych celow. W dobie obecnej globalizacji kazdej dziedziny zycia, firmy zmu-
szone sg do zmiany swojego podejscia ze skupionego glownie na dziataniu w pojedynke,
na podejscie charakteryzujace si¢ rozwijaniem wspolpracy i relacji biznesowych w grupie.
Zmienny i niepewny rynek oraz kryzysy ostatnich lat dosadnie pokazaly to wszystkim fir-
mom i obecnie nikogo nie trzeba przekonywac o skutecznosci i optacalnosci takiego pode;j-
$cia (Drzewiecka 2012).

Aby sie¢ biznesowa mogla istnie¢, musi by¢ ze sobg powigzanych kilka podmiotow.
Jest to bowiem forma sojuszy mi¢dzy firmami, ktore wspolnie realizuja cele gospodarcze.
Koniecznie muszg zachodzi¢ miedzy tymi podmiotami interakcje (zaréwno formalne, jak
i nieformalne). Dzigki takim relacjom, opartym glownie na zaufaniu i dtugoterminowych
umowach, mozliwe jest w ramach struktury sieci obnizenie kosztow np. marketingu czy
zaopatrzenia. Takie powigzania mogg sta¢ si¢ rowniez zrodlem przewagi konkurencyjnej
(Andrzejewski 2012).

Jedna z form sieci biznesowych, ktora moze by¢ skutecznie wykorzystywana przez firmy
rodzinne sg klastry. Jest to forma wspotpracy miedzy przedsigbiorcami gtdwnie z jednego
regionu, dziatajacymi w jednej branzy oraz sektorach pokrewnych, powigzanych realizacja
wspolnych celow (Porter 2001). Tworzenie tego typu powigzan to proces wymuszany przez
rynek. Firmy, ktore nie s3 w stanie poradzi¢ sobie z ciagle zmieniajgca si¢ rzeczywistoscia
rynkowa, nie mogace samodzielnie zaistnie¢, nie posiadajace mozliwosci dotarcia do nowi-
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nek technologicznych, skupiaja sie i1 rozpoczynaja wspolprace tworzac klastry. Klastry to
sposob kreowania konkurencyjnosci przedsigbiorstw oraz skuteczny sposob poszukiwania
efektow synergii wynikajacych ze wspotpracy poszczegdlnych podmiotéw wchodzacych
w sktad tzw. potrojnej helisy (¢iple helix; por. schemat 1), a wigc miedzy przedsigbiorcami,
ludZzmi nauki i wtadzami publicznymi (Klastry 2010).

Schemat 1
Funkcjonowanie Potréjnej Helisy klastra

Zréodto: Klastry (2010).

Przyktadami klastrow funkcjonujacych w wojewodztwie zachodniopomorskim sg
(Klastry 2010):
- BTT (Budownictwo-Transport-Turystyka),
- Klaster Morski Pomorza Zachodniego,
- Zachodniopomorskie Drewno i Meble.

Media spolecznosciowe

Kolejnym narzedziem, ktore firmy rodzinne moga wykorzysta¢ w celu zwigkszenia swo-
jej konkurencyjnosci 1 rozwoju dziatalnosci s3 media spoteczno$ciowe. Media spoteczno-
$ciowe sa obecnie nieodzownym elementem Zzycia niemal kazdego cztowieka na $wiecie.
Juz nikt nie wyobraza sobie komunikowania si¢, wykonywania zawodowych czynnosci czy
sprawdzania czegokolwiek bez uzycia Internetu, ktory jest gtdéwnym srodowiskiem rozwo-
ju social media. Media spoteczno$ciowe prowadzg do zawigzywania interakcji z innymi

handel_wew_4-2015.indd 10 @ 2015-10-21 14:13:26



ELWIRA DEBSKA

11

uzytkownikami, sg tez serwisem spotecznosciowym jako pewnym narzedziem komunika-
cyjnym. Wtasnie dzigki tym procesom wspotczesny Internet stat si¢ Internetem 2.0, czyli
tworzonym przez wszystkich jego uzytkownikow.

Tabela 1

Rodzaje serwisow spolecznosciowych i formy dzialan marketingu spolecznosciowego

Rodzaj

Charakterystyka

Przyktady

Cel obecnosci w firmie

Serwisy wideo

Umozliwiaja
zamieszczanie filmow
przez uzytkownikow
prywatnych
i korporacyjnych,
wraz z mozliwoscig
komentowania i oceniania

YouTube, Wrzuta, video,
Google.com

Budowanie wizerunku,
przedstawienie produktow,
uzupeienie tekstow
komunikujacych
Z otoczeniem.

materiatow.

Blog firmowy Dziennik informujacy Platformy blogowe: Funkcja informacyjna,
0 Zyciu organizacji, wordpress.com, blogspot. | ksztattowanie wizerunku
poruszajacy tematy com marki, interakcja

zwigzane z dziatalno$cia z klientami.
firmy.
Serwisy Skupiajg internautow Facebook, NK, Zdobycie zaangazowanej
spotecznosciowe umozliwiajgc im Goldenline, Fotka spotecznosci — tzw.

wzajemny kontakt,
rozrywke i dzielenie
si¢ informacjami oraz
grupowanie si¢ wokot
pewnych
tematow i zagadnien.

oredownikow marki,
zwigkszenie sprzedazy,
budowa wizerunku.

Serwisy social

Umozliwiajg ocene

Cokupic, Peryskop

Zwigkszenie sprzedazy,

shoppingowe produktow i firm popularyzacja marki
przez internautow oraz
rekomendacje marek
Spotecznosciowe | Wykorzystanie funkcji | Google Maps, Foursquare, Oferowanie znizek
Serwisy GPS w urzadzeniach , Facebook Places, Loopt i promocji dla
geolokacyjne umozliwia wymiang info. uzytkownikow.
o aktualnym miejscu
przebywania oraz
odkrywanie ciekawych
miejsc i ofert.
Zakupy grupowe Umozliwiaja firmom Groupon, Grupper, Zwigkszanie sprzedazy,

dotarcie do szerszej grupy
klientow, a internautom
dokonywanie zakupu po
okazyjnej cenie.

SweetDeal

popularyzacja marki

Zrodto: Grzechowiak, Jaskowska, Matek (2010, s. 5).
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Obecnie firmy rodzinne, chcac umiejgtnie wykorzysta¢ media spolecznosciowe, powin-
ny skupi¢ si¢ na czym$ wiecej niz tylko przekazywaniu informacji o firmie i checi zwiek-
szania sprzedazy (taka role do tej pory posiadaly tradycyjne media, jak i tradycyjne strony
internetowe), ale skupic si¢ takze na zbudowaniu pozytywnych relacji z potencjalnymi kon-
trahentami (dostawcami i odbiorcami) oraz pracownikami. I dopiero stworzenie tych relacji
na réznych poziomach mi¢dzy klientami, pracownikami firmy i samg firma ulatwi realizacje¢
konkretnych celéw zwigzanych posrednio i bezposrednio ze sprzedaza czy wynikami eko-
nomicznymi. Pozwala to miedzy innymi na:

- redukcje kosztow obstugi klienta,
- zwickszenie ceny jaka sg sktonni ptaci¢ klienci dzigki lepszemu dopasowaniu do potrzeb

1 wickszej lojalnosci,

- zredukowaniu kosztow dzigki pomocy ludziom w budowaniu relacji (Stopczynski 2012,

s. 108).

Media spotecznosciowe funkcjonuja w Internecie pod réznymi postaciami, miedzy in-
nymi spotka¢ je mozna w formie magazynow, blogow, weblogow, mikroblogdw, fotoblo-
gow, wideoblogow, wiki, podcastow, serwisow gromadzacych muzyke, zdjecia i video,
rankingow oraz zaktadek spotecznosciowych (social bookmarking). W tabeli 1 przedsta-
wiono kilka rodzajow mediow, ktore moglyby zosta¢ wykorzystane przez przedsiebior-
stwa rodzinne.

Konkludujae, uczestnictwo firm rodzinnych w mediach spotecznosciowych moze im
przynie$¢ wiele cennych informacji, dostarczanych w czasie rzeczywistym, co z punktu
koniecznos$ci przystosowania si¢ przez te firmy do turbulentnego rynku jest rzecza wrecz
niezbedna. Ponadto, media spotecznosciowe moga stac si¢ ich zrodtem przewagi konkuren-
cyjnej, umocni¢ wizerunek marki, daja mozliwos¢ prezentacji swojej oferty i zwickszenia
sprzedazy, sa zrédtem wiedzy o sytuacji na rynku i preferencjach konsumentdw. Social me-
dia dla firm rodzinnych sa sposobem na dotarcie do klientow, daja mozliwos¢ dostosowania
si¢ do ich potrzeb, co wydaje sie by¢ zdecydowanie lepszym rozwigzaniem niz ciagle cigcie
kosztow.

Podsumowanie

Obecnie, w tak bardzo zmiennych i niepewnych warunkach otoczenia gospodarcze-
go wiele przedsigbiorstw rodzinnych w pierwszej kolejno$ci skupia si¢ na przetrwaniu,
a dopiero potem sktania si¢ ku jakimkolwiek koncepcjom rozwoju. Ale rowniez w tej
sytuacji istnieja niewielkie szanse na znalezienie przez firm¢ rodzinng odpowiednio wy-
sokich srodkow finansowych pozwalajacych jej na zrealizowanie czgsto bardzo skompli-
kowanych i drogich strategii rozwoju. Dlatego wtasnie dziatania inicjujace rozne formy
wspotpracy migedzy firmami czy prezentacji firmy w Internecie, wydaja si¢ by¢ idealnym
rozwigzaniem, przynoszacym wymierne korzysci, jak: wzrost konkurencyjnos$ci, wzrost
innowacyjnos$ci, wzrost sprzedazy, redukcja kosztow, budowanie marki oraz relacji,
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a ostatecznie rowniez i zysk ekonomiczny. Wszystkie przedstawione w artykule metody
czy mozliwo$ci nawigzywania kontaktow sa forma adaptacji i wynikiem kreatywne;j ela-
stycznosci firm rodzinnych.

Mocnym punktem przedsigbiorstw rodzinnych jest ich dlugowieczno$¢ i bardzo czg-
sto rola lidera na rynku lokalnym. Wtasnie kwestia identyfikacji spotecznej daje przewage
1 mozliwosci rozwoju tym firmom. Ludzie znacznie fatwiej utozsamiajg si¢ z czyms, co
znajg od lat i majg to tego zaufanie, niz z duzym przedsigwzigciem, ktore czgsto nie szanu-
je wyznawanych przez nich wartosci. Coraz czg$ciej przeciez zwracamy uwage na jakosc¢
produktow, a nie na najnizsza cene. A to mogg nam zapewni¢ firmy, ktore w swoich celach
i strategiach zakladaja co$ wiecej niz tylko ukierunkowanie na zysk, ale rowniez na inne
niematerialne wartosci.

Kolejng sprawa, na ktérg warto zwroci¢ uwage jest fakt, iz obecnie globalizacja, ktora
czesto wymusza coraz bardziej migdzynarodowy charakter firm, czy wahania na rynkach
gospodarczych, nie zmieniaja wyznawanych przez firmy rodzinne wartosci, takich jak ci¢z-
ka praca, uczciwosé, integracja czy zadowolenie interesariuszy (Stawicka 2010). A za takie
wiasnie cechy firma moze otrzymaé pozytywnego ,,like’a” od klientow.
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Multidimensional Cooperation as a Chance for Development of Small
and Medium Family Companies

Summary

An aim of considerations is to indicate how important for development of small
and medium family firms dealing with trade and services their openness to new
forms of cooperation is. In her article, the author presented the characteristics of
cooperation within the framework of networking, business networks, clusters, and
participation in social media. An active operation of family firms in these areas
may yield them many measurable benefits. The article is based on an analysis of
secondary sources.

Key words: family firms, networking, business networks, cluster, social media.
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MHoronjianoBoe COTpYIHM4Y€eCTBO — IIAHC PA3BUTHS MAJIbIX U CPEIHUX
ceMeiiHbIX pupm

Pe3iome

Lenp paccyxaeHuil — ykas3arb, HACKOJIBKO CYLIECTBEH [yl Pa3BUTHs MallbIX
U CPeTHUX CeMEHHBIX (DMPM, 3aHUMAIOLINXCS TOPTOBJIEH M YCIyTaMu, UX BBIXO] Ha
HOBBIE (DOPMBI COTPYAHMYECTBA. B cTaThe mpeacTaBieHa XapakTepPUCTHKA COTPYI-
HUYECTBA B paMKaxX OpraHHU3alUH ceTel, popMUpOBaHHs OM3HEC-CETeH, KIacTepoB
U y4acThs B CONMATBHBIX Mequa. AKTHBHOE IEHCTBHE CEMEHHBIX (UPM Ha THX
MOJISIX MOYKET UM IIPUHECTU MHOTO U3MEPUMBIX BbIro/l. CTaThs OCHOBaHA HA aHAJH-
3¢ BTOPUYHBIX UCTOUHUKOB.

KuaroueBble ciioBa: cemeiiasie pupMbl, GopMIpoBaHHe ceTel, OM3HEC-CeTH, Kila-
cTep, CONHAIbHbIC MeHa.

Konwl JEL: D12, D85, M31, Z13
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