Problemy zarzadzania, 1/2007 (15): 68-86
ISSN 1644-9584, © Wydzial Zarzadzania UW

Sie¢ osobistych powigzan - zrédto
przewagi matych przedsigbiorstw na rynku

Svetlana Gudkova

Artykut poswigcony jest sieciom powigza#, tworzonym przez przedsigbiorce.
Na podstawie przeprowadzonych badar empirycznych autorka dokonuje ana-
lizy wplywu kontaktow osobistych na rozwdj malych przedsiebiorstw. Tekst
rozpoczyna si¢ od analizy koncepcji teoretycznych, powstalych zaréwno na
gruncie zarzqdzania i przedsigbiorczosci, jak rowniez socjologii oraz psycholo-
gil. Literatura opisujgca sieci powiqgzan ksztattowala sie w dwdch podstawowych
kierunkach: strukturalnym oraz relacyjnym, w ramach ktérych badacze kon-
centrowali si¢ na rdznych charakterystykach sieci oraz innych typach wiezi
w nich zawartych. W drugiej czesci artykulu przedstawione sq korzysci mozliwe
do osiggnigcia przez przedsigbiorce poprzez sie¢ osobistych powigzan. Zostaly
one wyodrebnione na podstawie badari terenowych przeprowadzonych przez
autorke wsrod matych przedsigbiorstw.

1. Wstep

Najgorszy wyrok, to jest zyj, zyj dziesig¢ lat bez znajomosci. To jest najgorsze w ogole,
co si¢ moze stac. Bo cigzko jest sic wybi¢, jak si¢ nie ma, albo jak si¢ nie ma jakie-
go§ startu. (...) To jest gorzej niz zaczynaé od zera wszystko. Bo od zera mozna
zaczal, jezeli si¢ ma przyjaciol, jezeli sic ma kogo§, to jest duzo lepiej. (WZF)!

Powyzszy cytat to slowa jednego z przedsigbiorcow, ktdry przeksztalcit
podupadajacy rodzinny zaklad fotograficzny w prosperujace przedsigbior-
stwo Swiadczace uslugi w zakresie chemigrafii. Stalo si¢ to mozliwe przy
umiejetnym wykorzystaniu kontaktéw osobistych.

Sie¢ powiazan stanowi niewidoczna, lecz potezng sile, ktéra oferuje sze-
rokie spektrum korzy$ci zwigzanych z réznymi aspektami funkcjonowania
przedsigbiorstwa, tworzac w ten sposob sprzyjajace warunki dla jego rozwoju.
Przypomina si¢ tu znane rosyjskie powiedzenie: ,,Zamiast stu rubli, miej
stu przyjaciol” (Nie imiej sto rublej, a imiej sto druziej), ktére choé powstato
w innej kulturze, dobrze ilustruje rozpatrywane zjawisko. Jednak bardziej
trafne w stosunku do sytuacji malych firm byloby stwierdzenie: ,,Jesli nie
masz stu rubli, miej stu przyjaciél”. Celem artykulu jest analiza wplywu
sieci osobistych powigzan przedsigbiorcéw na proces powstawania oraz roz-
woju matych przedsigbiorstw.
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2. Sieci osobistych powigzan

Okreslenie ,,sieci powigzan” (ang. network) zostato wprowadzone do nauk
spotecznych przez brytyjskiego antropologa Johna Barnesa na poczatku lat
50. minionego stulecia. Zostalo ono uzyte do opisu zachowan zaobserwowa-
nych przez badacza w norweskiej wiosce rybackiej. Jej struktura spoleczna
nie poddawala si¢ analizie z zastosowaniem powszechnie wykorzystywanego
wzorca interakcji w postaci grupy, tylko wymagala nowego, bardziej otwartego
podejscia, ktore nie wprowadzaloby granic w relacjach migdzyludzkich. Barnes
zdefiniowat sie¢ powiazafi jako ,,(...) zbiér punktéw, czgs€ z ktdrych jest pota-
czona liniami. Punkty oznaczaja osoby, czasami grupy, a linic pokazujg inter-
akcje pomiedzy nimi” (Barnes 1954: 43 za Shulman 1976: 308).

Nowe pojecie szybko znalazlo zastosowanie w rosnacej liczbie opracowar
opisujacych zachowania spolecznosci miejskich, charakteryzujacych sig¢
mobilnoscia, wicksza liczebnoscia oraz spotecznym zrdznicowaniem, ktérych
struktury byly analizowane z wykorzystaniem nowego modelu konceptual-
nego, jakim staly si¢ sieci powiazaf (Shulman 1976: 307; Mitchell 1974:
280). Nastepnie z socjologii zostalo ono zaadaptowane do opisu zjawisk
w naukach o zarzadzaniu, a szczegdlnie przedsigbiorczosci, gdzie akcento-
wano spoleczne uwarunkowania tworzenia i rozwoju przedsigbiorstwa.

W literaturze powstalej na gruncie teorii organizacji i zarzadzania temat
sieci powigzan jest rozpatrywany na trzech podstawowych poziomach, roz-
nigcych si¢ pomiedzy sobg przede wszystkim jednostka analizy. Na pierwszym
z pozioméw przedmiotem zainteresowania badaczy sg grona (ang. clusters),
sktadajace si¢ z przedsigbiorstw o podobnym profilu dzialalnosci, ktdre
dzieki bliskosci geograficznej oraz specyficznym uwarunkowaniom dzialania,
laczacym wspolprace z konkurencja, osiagaja wspdlnie korzysci zbiorowosci
(ang. economy of scope) (Steier, Greenwood 2000: 163; Pyke, Becattini,
Sengenberger 1990: 2). Na drugim poziomie mamy do czynienia z analizg
relacji zachodzacych migdzy osobami w okre§lonej grupie lub jednostce
organizacyjnej. Zainteresowanie badacza w danym przypadku ogranicza si¢
wylacznie do wezesniej zdefiniowanego obszaru. Natomiast na trzecim pozio-
mie centralng jednostka analizy jest wybrana osoba oraz wigzi laczace ja
z otaczajacym $wiatem. Osoba ta w literaturze jest nazywana ego, punktem
zakotwiczenia lub punktem ogniskowania, a sie¢ ja otaczajaca nosi nazwe
osobistej sieci powigzan (Shulman 1976: 310; Ibarra 1993: 59).

Przedmiotem zainteresowania w pracy beda sieci osobistych kontaktow,
w ktorych jako jednostka centralna wystepuje przedsigbiorca. Stanowi on
punkt zakotwiczenia otoczony egocentryczna siecia powiazaf, do’ ktorej
naleza osoby polaczone z ego w sposOb bezposredni oraz poSredni. Sktadajg
sic na nig relacje bliskie, okre§lane mianem silnych, jak i relacje luzne,
nazywane slabymi wi¢ziami (patrz rys. 1.).

Sieci osobistych powiazan taczace przodsigbiorcg z otoczeniem posiadaja
szereg specyficznych charakterystyk. Johannisson i Monsted podkreslali uni-
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kalno$¢ takich wiezi, zawierajacych w sobie dwa wzajemnie przenikajace oraz
oddzialujace na siebie wymiary: spoleczny oraz biznesowy (transakcyjny, eko-
nomiczny). Kazda relacja, niezaleznie od obszaru jej powstania, sprowadza si¢
do tych dwoch wymiaréw, ktorych rozpoznanie, zdaniem badaczy, jest niezbedne
do zrozumienia jej dynamiki, przejawiajacej si¢ na przyklad w przesunigtym
w czasie spelnianiu zasady wzajemnosci. Johannisson i Monsted zwracali row-
niez uwage na wazna role wiezi osobistych w mechanizmie transferu zaufania
w przedsiebiorstwach wielopokoleniowych (Johannisson, Monsted 1997: 114).
Johanisson podkreslat rowniez znaczenie przestrzennego wymiaru takich sieci,
ktorych cechg jest przywiazanie do konkretnego miejsca oraz warunkow eko-
nomiczno-spotecznych tam panujacych. Czgsto przedsigbiorcy podejmujg wspot-
prace w oparciu o nieformalne porozumienia, korzystajac z wieloletnich zna-
jomosci (Johannisson 1998: 300). Sieci osobistych powigzaf przedsigbiorcow
charakteryzuja si¢ szczegblng dynamika, ewoluujac w czasie, zmieniajg swoja
strukture wraz z rozwojem przedsigbiorstwa (Malecki 1997: 73).

-
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osobista sie¢ powigzan

Rys. 1. Egocentryczna sie¢ osobistych powigzan. Zrédfo: opracowanie wiasne.

Literatura dotyczaca sieci powigzafi ksztattowala si¢ w dwoch podsta-
wowych kierunkach — strukturalnym (ang. structural, calculative, bridging
view) oraz relacyjnym (ang. relational, identity-based, bonding view)?.

2.1. Perspektywa strukturalna

Podejscie strukturalne zostato zapoczatkowane w latach 70. publikacjami
Granovettera oraz Burta. Zaktada ono, ze korzysci plynace z sieci powigzan
dla przedsigbiorcy sg wynikiem jego pozycji w strukturze sieci, ktéra wspo-
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maga proces identyfikacji szans oraz pozyskiwania zasobow, dostarcza cen-
nych informacji oraz pozwala na kontrolowanie ich przeplywu poprzez
wypelnienie luk strukturalnych.

Analizujac relacje taczace poszczegdlne jednostki w sieci, Mark Granovetter
w swoim przelomowym artykule Sifa stabych wigzi wyrdznit dwa rodzaje rela-
cji: slabe oraz silne (Granovetter 1973: 109). Sila wi¢zi jest okreSlana za po-
moca stopnia nat¢zenia czterech czynnikéw charakteryzujacych relacje. Sa to:
zainwestowany czas, emocjonalne zaangazowanie, stopiefi prywatnosci oraz
wzajemno$¢ ustug. Silne wiezi Iacza czlonkdw rodziny, krewnych, dawnych
znajomych, przyjaciol, ktérzy dobrze si¢ znaja, czgsto spedzaja ze soba czas,
maja wspOlnych znajomych oraz naleza do tych samych §rodowisk. Badania
wskazuja, ze im silniejsza jest wigZ migdzy osobami, tym bardziej sa one do
siebie podobne. W konsekwencji takie kontakty dostarczaja zbieznych infor-
macji, ktore nie maja strategicznego znaczenia oraz nie stwarzaja wyjatkowych
mozliwosci dla ich posiadacza (Lincoln, Miller 1979: 184; Ibarra 1993: 62).
Natomiast slabe wiezi 1aczg jednostki reprezentujace rézne §rodowiska, majace
inne zainteresowania oraz odmienne sposoby postrzegania otaczajacego
Swiata, w tym pojawiajacych si¢ w nim problemoéw oraz szans. Wlasnie takim
relacjom Granovetter nadal szczegélne znaczenie, okreSlajac je mianem struk-
turalnych mostéw (ang. structural bridges), ktore umozliwiaja dostgp do cen-
nych informacji z innych §rodowisk.

Alternatywna, a zarazem komplementarng koncepcje¢ do teorii
Granovettera przedstawit inny wybitny socjolog zajmujacy si¢ problematyka
przedsigbiorczodci Ronald Burt. W swoich rozwazaniach podkreslal on, ze
to nie stabo$¢ wigzi jest czynnikiem bezpoSrednio decydujacym o jej zna-
czeniu. Przyczyn¢ nalezy upatrywaé w luce strukturalnej (ang. structural
hole), ktora taka wigz wypelnia (Burt 1992: 32). Luke strukturalng autor
definiuje jako szans¢ na dokonywanie kontroli nad przeptywem informacji
oraz pelnienie roli poSrednika w relacjach migdzy osobami, ktore nie sg
w zaden inny sposob powiazane ze sobg w strukturze spolecznej (Burt 1997:
340). Przedsigbiorca, wypelniajac luk¢ migdzy dwoma albo kilkoma jed-
nostkami, jest tym trzecim (lac. tertius gaudens), ktory korzysta z transakcji
najbardziej, majac pierwszefistwo dostgpu do informacji o pojawiajacych
si¢ szansach rynkowych. Postepujac wedlug zasady ,,dziel i 1zadz”, decyduje
o tym, kto, kiedy i na jakich warunkach bgdzie uczestniczyl w realizacji
dostrzezonej szansy. Burt podkre§lal, ze koniecznym warunkiem wystapie-
nia takiej przewagi jest niepewno$¢, wynikajaca z braku porozumienia
pomiedzy stronami albo braku przekonania co do mozliwosci kontrolowa-
nia sytuacji przez jedna ze stron. Umiej¢tne wykorzystanie dominujacej
pozycji negocjacyjnej daje przedsigbiorcy mozliwo§¢ narzucenia korzystnych
dla sicbie warunkéw transakcji, a w rezultacie osiagnigcia wysokiej stopy
zwrotu z inwestycji (Burt 1993: 297).

Przedsi¢biorca, wystgpujac w roli jedvnego ogniwa taczacego rozne sieci
kontaktow, uzyskuje dostgp do cyrkulujacych w nich informacji, ktore sg
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dostarczane przez jednostki bezposrednio z nim powigzane. Istotne jest
przy tym to, Ze osoby te dokonujg pierwotnej selekcji informacji z uwzgle¢d-
nieniem jej znaczenia dla odbiorcy, firmujac jednocze$nie swoim nazwiskiem
jej wiarygodnos¢. Jednostki wspotpracujace z innych Srodowisk oferujg takze
dostep do 0s6b o potwierdzonych charakterystykach, ktére moga przyczynic
si¢ do pozyskania niezbednych zasobéw w celu maksymalnego wykorzysta-
nia potencjatu dostrzezonej szansy (Burt 1993: 286).

W podejéciu strukturalnym korzySci osiggane przez przedsigbiorcg z uczest-
niczenia w sieci powigzan sa oparte na slabych wigziach. Jednak poleganie
na takich relacjach jest zwiazane z szeregiem niebezpieczenstw, ktorych Swia-
domo$é moze pomoc w ich uniknigciu. Stabe relacje, faczac jednostki z roz-
nych §rodowisk, zakladaja czgsto powierzchowna znajomos$¢ na zasadzie
ograniczonego zaufania, co implikuje niepewnos$¢. Zwiazana jest ona z nie-
przewidywalnos$cia zachowan potencjalnego kontrahenta, szczeg6lnie w sytu-
acjach kryzysowych, wywiazaniem si¢ z podjetych zobowigzan, odwzajemnie-
niem w przyszlodci wyswiadczonych ustug oraz jakoS$cia dostarczanych
informacji. Tacy partnerzy moga réwniez nie czu¢ si¢ zmotywowani do wspar-
cia podejmowanych przez przedsigbiorce dzialafi oraz udzielania porad.

2.2. Perspektywa relacyjna

W podejéciu relacyjnym najwigksza warto$¢ maja silne relacje utrzymy-
wane na zasadach przyjazni, pokrewienistwa lub wieloletniej znajomosci,
tworzace zwarte sieci powiagzan. Blisko$¢ ich uczestnikéw jest oparta na
emocjonalnym zaangazowaniu, co pozwala na osiagnigcie korzySci niedo-
stepnych w przypadku stabych wigzi. Silne relacje, charakteryzujace sig
wzajemnym zaufaniem oraz przewidywalno$cia, oferuja przedsigbiorcy
wsparcie oraz cenne rady, sa Zrodlem pozyskiwania poufnych i wiarygodnych
informacji, a takze tworza przyjazny klimat dla transakcji rynkowych, redu-
kujac niepewno$¢ oraz ograniczajac zachowania oportunistyczne.

Coleman wyrdznil dwa typy korzysci, ktorych koniecznym warunkiem osiag-
nigcia jest przynalezno$¢ do zwartej sieci powigzan. Sa to: wzajemne zaufanie
oraz przestrzeganie obowigzujacych norm postgpowania. Coleman wyodrebnit
réwniez dostep do kanailéw informacii jako trzeci typ korzysci, ktérych osiag-
ni¢cie nie jest jednak uzaleznione od sily wigzi (Coleman 1988: 60). Blisko$¢
relacji nadaje pozyskiwanym taka droga informacjom szczegdlny charakter.

Podstawowa cecha relacji opartych na zaufaniu jest honorowanie zasady
wzajemnych zobowigzan, ktora zaklada, ze przeplyw §wiadczefi nastgpuje
w obydwu kierunkach. Oznacza to, Zze oczekiwania stron dotyczace podje-
tych zobowigzan zostang spelnione w pelnym wymiarze. Im wigksza jest
liczba zgromadzonych ,,dlugdw wdzigcznoSci”, tym bardziej korzystna jest
pozycja w sieci powiazaf, poniewaz wiaze si¢ to z otaczaniem si¢ osobami
gotowymi do wySwiadczenia przystugi w kazdym momencie (Fukuyama 1997:
221; Coleman 1988: 61).
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Parafrazujac stowa Luhmanna, zaufanie to sposéb na przewidywanie
przysztoéci, zachowywanie si¢ tak, jakby byla ona pewna (cyt. za Sanner
1997: 67). Pozwala to na ograniczenie ryzyka zawieranych transakceji, mocno
zakorzenionych w zwartej sieci powiazan, ktéra przyjmuje na siebie funkcje
regulatora oraz kontroli spolecznej. Badania wskazuja, ze wieloletnia wspot-
praca, oparta na silnych wigziach, czgsto przebiega na zasadach nieformal-
nych porozumiefi, co umozliwia znaczne ograniczenie kosztow transakcyj-
nych (Larson 1992: 98; Sako 1998: 91; Aldrich 1999: 83). Takie wigzi
pozwalajg na dynamiczng reakcj¢ na szanse pojawiajace si¢ w otoczeniu.
Mozliwo$é odiozenia formalnosci na pdZniej przy jednoczesnym przekona-
niu o uczciwosci partnera oraz sprawiedliwym podziale zysku pozwala na
znaczne skrocenie czasu uptywajacego od momentu dostrzezenia okazji do
momentu jej realizacji, a wigc od otwarcia do zamkniecia okna strategicz-
nego (Uzzi 1997: 49; Wickham 1998: 154).

Zwarte struktury sieci powigzan sprzyjaja cyrkulacji informacji migdzy
uczestnikami. Ma to dwojakie skutki: po pierwsze sprzyja przestrzeganiu
obowiazujacych norm; po drugie pozwala na budowg reputacji. Mechanizmy
tych dwoch proceséw sg podobne: nowa informacja poprzez wielokrotne,
wzajemne powiazania szybko dociera do uczestnikow sieci, ktdrzy podejmujg
kolejne decyzje w oparciu 0 nowa wiadomo$¢, korygujac odpowiednio swoje
zachowania, a w niektérych przypadkach postawy. Pozwala to na wprowa-
dzenie skutecznych sankcji przeciwko jednostce, tamiacej obowigzujace
zasady wyznawanego w sieci kodeksu etycznego. Przekonanie uczestnikow
sieci o koniecznosci podporzadkowania si¢ obowigzujagcym normom tworzy
atmosfere zaufania, ograniczajac niepewnosc.

Bliskie relacje sg dla przedsigbiorcy réwniez Zrédlem wsparcia, szcze-
golnie w czasach przemian oraz niepewnosci (Aldrich 1999: 83; Johannisson
1987: 14). Osoby z najblizszego otoczenia sa bardziej zmotywowane do
niesienia bezwarunkowej pomocy. Silne wigzi dodaja réwniez odwagi do
podejmowania dziataf obarczonych wysokim ryzykiem.

Korzysci plynace dla przedsigbiorcy z uczestnictwa w sieci powigzaf
stanowia kapital spoteczny. Obecnie kapital spoleczny analizuje sig¢ zaréwno
w kontekscie zasobdéw, ktdre stajg si¢ dostepne w wyniku wspolpracy stron,
jak i samej struktury sieci zawierajacej luki strukturalne (Burt 1992: 17;
Neergaard, Madsen 2004: 106). Mozna powiedzie¢, ze sie¢ powigzan jest
narzedziem tworzenia kapitatu spolecznego za posrednictwem relacyjnych
oraz strukturalnych mechanizméw opisanych powyzej.

3. Zarys metody

Podstawe empiryczng artykutu stanowia badania po$wigcone rozwojowi
malych przedsigbiorstw realizowane w Wyzszej Szkole Przedsigbiorczosci
i Zarzadzania im. Leona Kozmifiskiego w Warszawie, prowadzone od 2002
roku. Koficowa faza badan finansowana jest ze §rodkéw na nauke¢ w latach

1/2007 (15) 73



Svetlana Gudkova

2005/2006 jako projekt badawczy pt. ,,Niematerialne uwarunkowania rozwoju
mikroprzedsigbiorstw”. Badania te mialy charakter jakoSciowy i opieraly
sie na poglebionych, czgéciowo ustrukturalizowanych wywiadach z przed-
siebiorcami w mikro oraz matych firmach. Grupa badanych przedsigbiorstw
byta zdywersyfikowana zaréwno pod wzgledem geograficznym, jak i profilu
dziatalno$ci. Badania prowadzone byly w wojewddztwach: mazowieckim,
lubelskim, matopolskim, podkarpackim, §laskim, opolskim, dolnoSlaskim,
kujawsko-pomorskim, pomorskim oraz warmifisko-mazurskim. Wywiady byly
nagrywane, a nast¢pnie spisywane. Zgromadzony podczas badan jakoScio-
wych material empiryczny skiadat si¢ tacznie z 84 wywiad6éw, ktdrych obje-
to§¢ po transkrypcji wyniosta ponad 1 500 stron maszynopisu, notatek spo-
rzadzanych z obserwacji oraz rozmoéw z klientami, pracownikami
i organizacjami wspotpracujacymi.

Artykut oparty jest na analizie zebranego materialu empirycznego i za-
wiera wyniki w jednym z obszaréw poszukiwan, jakim jest wptyw kontaktow
osobistych przedsigbiorcy na rozwdj jego firmy.

4. Korzysci ptyngce z sieci powigzan
dla przedsiebiorcy

Na poczatku warto przytoczy¢ fragment wypowiedzi jednego z przed-
siebiorcow, ktéry znakomicie oddaje zakres korzySci mozliwych do osiag-
nigcia przez sie¢ osobistych powiazafi:

Mam duzo kontaktéw, duzo rzeczy bym pozalatwial, wszystkie rzeczy
bym pozalatwial. (WPP)

Identyfikacja szans
rynkowych

Pozyskiwanie $rodkéw
finansowych

Pozyskiwanie zlecen

Zdobywanie informaciji

Wsparcie emocjonalne

Pozyskiwanie $rodkow
trwatych

Ksztattowanie
kompetencji

Korzysci oferowane przedsiebiorcy
przez sie¢ osobistych powigzan

Rys. 2. Rodzaje korzysci oferowanych przedsigbiorcy przez sie¢ osobistych powigzari.
Zrédlo: opracowanie wiasne.
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Takie stwierdzenie jest bardzo bliskie rzeczywistosci. Odpowiednio skon-
struowana sie¢ powigzan oferuje przedsiebiorcom szeroki wachlarz korzysci,
dotyczacych rozmaitych aspektéw funkcjonowania firmy (patrz rys. 2).
Korzystajac z kontaktéw osobistych, sa oni w stanie dostrzec szanse rynkowa,
zdoby¢ §rodki finansowe, pozyskaé niezbedne dla funkcjonowania przedsie-
biorstwa informacje, nawigza¢ relacje z przysztymi odbiorcami i kontrahen-
tami, wejS¢ w posiadanie §rodkéw trwalych oraz uzyskaé wsparcie emocjo-
nalne. Szczegdlnie nalezy podkresli¢ role sieci powiazan w procesie uczenia
si¢ osoby, podczas ktdrego ksztattowane sa kompetencje przedsigbiorcze.

4.1. Identyfikacja szans rynkowych

Dla wielu przedsigbiorcéw sie¢ osobistych kontaktdw staje si¢ Zrodtem
pomystu na rozpoczecie dzialalno$ci gospodarczej albo realizacje nowego
przedsigwzigcia. Na podstawie analizy materiatu empirycznego wyrézniono
dwa najbardziej typowe scenariusze.

Pierwszy z nich to rozpoczgcie dzialalnosci podobnej do tej, ktorg pro-
wadzi osoba z otoczenia przedsigbiorcy. Podejmuje on decyzje na podstawie
obserwacji jej dzialan, zmotywowany efektami, jakie te dziatania przynosza.

Wiedy byl wladnie boom taki na wlasnie odziez jeansowa, zaczgly powstawac sklepy
jeansowe duze. Poniewaz kolega miat do§wiadczenie w tym temacie, naméwil mnie.
Mowi: stuchaj, naprawde¢ bez problemu zarobi si¢ na swoja normalng egzystencje
i tak dalej i tak dalej, wigc... (RSJ)

Przedsigbiorca czgsto nie bylby w stanie samodzielnie takiej szansy ziden-
tyfikowal. Znalaztaby si¢ ona poza jego ,korytarzem wiedzy”. Oznacza to,
ze przedsigbiorca nie moglby réwniez w pelni wykorzystaé jej potencjatu.
Przy takim scenariuszu powodzenie planowanego przedsigwziecia jest uza-
leznione od chgci wspdlpracy pomystodawcy, a dokfadnie rzecz ujmujac,
transferu wiedzy oraz udostepnienia kontaktow.

W drugim scenariuszu nowe pomysly sa efektem wspdtpracy utrzymu-
jacych ze soba relacje handlowe kontrahentdw albo zaprzyjaznionych przed-
sigbiorcow. Czesto z jednej strony wystgpuje dostawca, ktéry posiada nie-
zbgdng wiedz¢ dotyczacy procesu produkeyjnego, z drugiej z kolei odbiorca,
dobrze znajacy potrzeby finalnych klientéw. W rezultacie polaczenia ich
wysitkow powstaja pomysly, ktére odnoszg sukcesy rynkowe.

Pomysl? Ze stalym po prostu takim odbiorca, ktory caly czas ode mnie to bierze.
No wymysliliémy po prostu. No teraz jest taki boom. Tez potrzeba rynku. Boom po
prostu na jakie$ takie, do ogrodu, na jakie§ meble, na jakies$ ten no i wymysliliSmy
sobie po prostu taka produkcje takich altan. Stworzyli§my strong internetowg (...).
Pierwsza altankg zeSmy wylicytowali w Internecie a péZniej no to juz... Ludzie sg po
prostu: jeden ma w ogrédku, drugi tez musi mieé. No i tak w koiko idzie. (BTB)

Warunkiem powodzenia takiej wspotpracy jest otwarto$é stron w dysku-
sji nad nowymi pomysfami. Jest to mozliwe w relacjach, opartych na wza-
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jemnym zaufaniu, dlatego na partneréw handlowych czgsto wybierane sg
osoby, z ktérymi przedsigbiorcg 1aczg silne wigzi, takie jak wieloletni kon-
trahenci, krewni czy przyjaciele.

Posiadane kontakty umozliwiaja przedsigbiorcy réwniez szybka reakcje
na dostrzezona w otoczeniu szans¢. Po pierwsze, relacje osobiste, a takze
mechanizmy poleceni i referencji utatwiajg im znalezienie przysziych kon-
trahentow. Po drugie, bliskie wigzi, oparte na wzajemnym zaufaniu, pozwa-
laja na odlozenie kwestii formalno-prawnych dotyczacych planowane;j trans-
akcji na pOZniej.

4.2. Pozyskiwanie $rodkow finansowych

Sie¢ osobistych kontaktdw, stanowigca zrodlo pozyskiwania kapitalu dla
funkcjonowania oraz rozwoju przedsigbiorstwa, jest znakomity ilustracja
kreowania przez zasoby niematerialne jak najbardziej wymiernych korzysci
materialnych. Kazdy z biorgcych udziat w badaniu przedsigbiorcéw wyko-
rzystuje posiadane znajomosci do zdobywania §rodkéw finansowych. Przy
tym nalezy zauwazy¢, ze nie chodzi tu jedynie o pozyczki od rodziny czy
bliskich znajomych, lecz réwniez o inne mechanizmy pozyskiwania badz
oferowania wsparcia przy pozyskiwaniu kapitalu finansowego, takie jak kre-
dyty handlowe, udzielane przez stalych kontrahentéw czy uczestnictwo
w grupach pozyczkowych na zasadach wzajemnego poreczania.

Pozyczki. Dla wielu przedsigbiorcdw pozyczki od najblizszych pozostajg
jedna z najczeSciej wykorzystywanych form zewnetrznego finansowania.
Zdecydowana wickszo$¢é matych przedsigbiorstw rozpoczynala swoja dzia-
talnoéé w oparciu o §rodki pozyskane od rodziny, przyjaciot czy bliskich
znajomych.

Jest to po prostu niemozliwe. Jak ja startowalem, to ja bylem, to ja bylem zapozy-
czony u siostry, ktdéra prac..., ktdra jest emerytka, jest inwalida, pracuje na p6t etatu
jeszcze do tego. To u niej si¢ zapozyczylem. U siostrzenicy si¢ zapozyczylem, u ro-
dzicow, ktorzy zyja i sa emerytami juz od dwudziestu powiedzmy lat albo i wigcej.
Wzieli dla mnie kredyt. U corki, ktéra nie pracowata bylem zapozyczony. Tak.
To znaczy tak, jak méwitem, ja gdzie§ pozycz¢ a nie, nie spdini¢ sic z oplatami.
(ODR)

Szczegblnie wazng role odgrywa mozliwo$¢ pozyskania dodatkowych
§rodkéw finansowych w momentach krytycznych. W takich sytuacjach kon-
takty osobiste sg najczesciej jedynym dostgpnym dla przedsigbiorcow zréd-
tem kapitatu, kt6rych sita decyduje o przetrwaniu i dalszym rozwoju przed-
sigbiorstwa. .

Kredyty handlowe. Przedsigbiorcy przywiazuja duze znaczenie do moz-
liwosci kupowania towaru na kredyt. Wazne sg dla nich nie tylko korzySci
finansowe, lecz réwniez sg oni dumni z okazanego im zaufania. Jest to
szczegOlnie istotne ze wzgledu na fakt, ze wiele przedsigbiorcéw za naj-
wigkszy problem w swojej dziatalnosci uznaje nieregulowanie badz nieter-
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minowe regulowanie zobowigzah przez odbiorcéw. Sposobem na ograni-
czenie ryzyka jest selekcja kontrahentéw, a nastgpnie budowanie silnych,
opartych na wzajemnym zaufaniu wigzi. W wielu przypadkach relacje
powstale poczatkowo na gruncie wylacznie biznesowym nabieraja wymiaru
prywatnego i w konsekwencji kontrahenci staja si¢ przyjaciétmi.

Brak kontaktéw w branzy wigze si¢ z konieczno$cig dokonywania plat-
nosci bezposrednio przy zakupie, co wymaga zaangazowania znacznie wigk-
szego kapitalu obrotowego.

No bo ja to wszystko musialem za gotéwke kupié, nikt mnie nie znat, bytem nowy.
Zeby dostaé tkaning, dzisiaj pojadg i jak powiem na czternaécie, ja dostang na trzy-
dziesci dni nawet za darmo, odroczony termin platnosci, bo mnie ludzie znaja, wie-
dza, Ze ja to zaplacg. A jak kto§ jest nowy, to oni méwia, stuchaj, kupisz dziesig¢
razy, to dostaniesz jeden raz wtedy na jaki§ termin, ale my musimy ci¢ poznaé. A ja
nie mialem tych §rodkéw. (DZK)

Istnieje réwniez inna mozliwo$¢ pozyskania zaufania dostawcy, niewy-
magajaca wieloletniej wspdlpracy z nim. Sg to referencje wystawiane przez
strone trzecia, utrzymujaca relacje z potencjalnymi kontrahentami. Wystepuje
ona w roli gwaranta transakcji, rgczac swoja reputacjg za jej powodzenie.

Uczestnictwo w grupie pozyczkowej. Przedsiebiorcy, ktorych firmy z roz-
nych wzgledéw nie posiadaja zdolnosci kredytowej badZ nie chca skorzystaé
z uslug oferowanych przez banki, majg mozliwo$¢ uzyskania pozyczek na
zasadzie wzajemnego porgczenia. Koniecznym warunkiem jest stworzenie
grupy, ktorej uczestnicy sa wspolodpowiedzialni za podjgte zobowigzania.
W przypadku niedokonania platnosci przez jednego z nich, kwota ta jest
splacana przez innych przedsigbiorcéw. Oznacza to, ze przy najbardziej
niekorzystnym zbiegu okolicznosci oraz nieuczciwosci partneréw podejmo-
wane zobowigzania stang si¢ udzialem jednej osoby. Sklania to przedsig-
biorcéw do ostroznego dobierania uczestnikow grupy.

1 pdzniej za jakis okres czasu, to byto gdzie§ za rok, wtadnie sytuacja si¢ powtorzyta,
ze wlaénie znéw potrzebowatam jaki§ zastrzyk gotéwki i okazuje si¢, ze wlasnie moi
przyjaciele méwia, stuchaj, my mamy z Mikro, mamy siatke, jezeli chcesz to chgtnie
ci¢ przyjmiemy do naszej grupy. To jest, ich bylo czworo. Ja jako piata dotaczytam
wlasnie do nich i przyznam szczerze, ze bardzo mnie uj¢li tym i przyjazn trwa do
dzisiaj, tym wlasnie, ta propozycja, poniewaz nie musieli wtedy wychodzi¢ naprzeciw
w stosunku do mnie, bo ja im bylam niepotrzebna, ze tak powiem. (RSJ)

Podstawowym kryterium stosowanym przy doborze uczestnikdéw do grupy
pozyczkowej jest stopien zaufania, ktérego wysoki poziom jest charaktery-
styczny dla silnych relacji. Na partneréw najczesciej sa wybierani cztonko-
wie rodziny i przyjaciele prowadzacy dzialalno§¢ gospodarcza, a takze od
dawna wspolpracujacy ze sobg kontrahenci. Brak relacji opartych na zaufa-
niu w sieci zwigksza ryzyko albo wrecz uniemozliwia zaciagnigcie takiego

typu pozyczki.
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4.3. Zdobywanie informacji

Sie¢ osobistych powigzan jest aktywnie wykorzystywana przez przedsie-
biorcow jako zrodlo informacji. Dziata ona jako pewnego rodzaju radar
zbierajacy dane z obszaru swojego zasiggu, a nast¢pnie przekazujacy je do
centrum. Podstawowg rdznica jest to, ze uczestnicy sieci dokonujg réwniez
pierwotnej selekcji naptywajacych informacji. Im bardziej zbiezne cele tacza
ich z przedsigbiorcg, tym bardziej istotne dla niego sg zdobywane informa-
cje. Na przyktad, Stowarzyszenie Kobiet Biznesu zrzesza kobiety, ktore
aktywnie poszukujg nowych kierunkéw rozwoju swoich firm.

Kazda z nas prowadzi firm¢, kazda z nas ma jakie$ tam, musi si¢ uporaé z réznymi
problemami i kazda z nas nawzajem sobie pomaga wlasnie informacja. Czasami jest
tak, Ze si¢ spotkamy, sa to jakie§ spotkania czysto takie rekreacyjne. Przy okazji
jakiejs Wigilii, czasami jaki§ wyjazd wspolny i wtedy juz nie, o biznesach tez rozma-
wiamy, ale mafo. Przede wszystkim te nasze spotkania i kontakty poza spotkaniami,
to s3 wlasnie takie, wspieramy si¢ informacja na temat biznesu. (GHK)

Odpowiednio skonstruowana sie¢ osobistych powigzan, zawierajaca akto-
16w reprezentujacych Srodowiska odgrywajace kluczowe znaczenie dla rozwoju
przedsigbiorstwa, czgsto staje sig Zrédlem przewagi strategicznej na rynku.
Przyktadem moze by¢ przedsigbiorca z potudnia Polski. Zatozone przez niego
biuro turystyczne moze sig pochwali¢ wysokim poziomem lojalnosci klientéw,
ktory zostal osiagnigty dzigki stworzeniu przez przedsigbiorce sieci osobistych
kontaktéw, umozliwiajacej dostgp do kluczowych informacji.

Dziesig¢ lat to juz mamy i nie roznych znajomych, kolegow, kolezanki po calej Polsce,
w réznych biurach i zawsze jakie$ tam informacje mozna wydobyé, jak sie chee.
Ja cheg tylko tego, zeby nie oszczgdzaé i dla klienta, bo to sig¢ robi dla klienta pod-
nies¢ telefon i przeszpiegowac sytuacjg, jak to wyglada. (WPP)

Im silniejsze sg wigzi taczace przedsigbiorcg z okreslonymi uczestnikami
jego sieci, tym do bardziej poufnych informacji otrzymuje on dostep.

Krytyczne znaczenie dla funkcjonowania firmy mogg mie¢ informacje
pozyskane od os6b, z ktérymi przedsigbiorca nie utrzymuje regularnych
kontaktow. Ich spotkanie tworzy czgsto jedyng okazje do przeptywu infor-
macji migdzy spotecznie oddalonymi §rodowiskami, otwierajac przed stro-
nami mozliwosci dostrzezenia dotad niewidocznych szans w otoczeniu.
W taki wiasnie sposob na przykiad jeden z przedsiebiorcow dowiedziat sig
o zastosowaniu produkowanych przez niego liniatéw kwasoodpornych w fa-
bryce mebli.

(...) ja tak prawdg mowiac, to ja mialem takiego znajomego, ktéry pracowat w tej
fabryce i on mi méwi, stuchaj, my takie znaczki sprowadzamy, to my ptacimy ponad
jedno euro za jeden znaczek. A, no u mnie wychodzi potowg taniej. (WZF)

Realizacja dostrzezonej szansy otwiera przed przedsigbiorcg nowe moz-
liwosci rozwoju. Jest to klasyczny przyktad, ilustrujacy znaczenie stabych
wigzi, ktérych sil¢ po raz pierwszy w literaturze opisal Mark Granovetter.
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4.4, Pozyskiwanie zlecef

Zdobywanie klientow jest jednym z najtrudniejszych wyzwan stojacych
przed przedsigbiorcami. Szczegélnie dotkliwie problem ten przejawia sig
na poczatku dziatalno§ci. Mozna wyrdzni¢ dwa podstawowe mechanizmy
zdobywania klientéw w sieci powigzan: znajomosci oraz polecenia.

Znajomo$ci. Przy pozyskiwaniu klientéw na zasadzie znajomosci, naj-
wazniejsza role odgrywa wigz faczaca przedsigbiorcg z potencjalnym
odbiorca. Jej sita decyduje o przyjgciu lub nie przyjeciu okreslonej oferty.
Czegsto przyjaciele, dawni znajomi czy czlonkowie rodziny, majgc wiasne
firmy lub znajdujac si¢ w pozycji decydenta w innych przedsigbiorstwach,
generujg strumiefi zamowien na zasadzie ukladéw kolezenskich.

Przynosza mi, po prostu, co oni do mnie, bo to znamy sig, powiem trzydziesci,
czterdziesci 1at. Dzwoni tam do mnie Dyrektor ten caly, ja tak méwig, gospodarczy,
do mnie méwi, Jurek, powycinasz nam to, méwig, nie ma problemu. Zresztg on
pracuje w Warszawie, mieszka we Wroctawiu, ale kazda sobota, niedziela jest we Wroc-
tawiu. Tutaj, zreszta wiele 0sob w ten sposob. Zem od nich mialem bardzo duzo.
Jak ja kupilem ploter, to ja dla Polsatu robitem wszystko, poczawszy od banerdw,
do naklejek na mikrofony z napisem Polsat, no. Dla nich wszystko si¢ robito. Teraz
si¢ robi mniej dla nich, no bo oni sq juz tam w Warszawie. (WZF)

Na pierwszym planie w takiej sytuacji znajduje si¢ osoba przedsigbiorcy,
natomiast ekonomiczne aspekty wspOlpracy oraz czgsto jakoS¢ oferowanego
produktu lub ustugi odsuwaja si¢ na drugi plan. Podstawowym celem staje sig
tworzenie korzySci badZ niesienie pomocy bliskiej osobie w trudnej sytuacji.

Rekomendacje. Sg to mechanizmy opierajace si¢ na procesach cyrkula-
cji informacji w sieciach, ktére swoim zasiggiem wykraczaja poza sferg
kontaktéw osobistych przedsigbiorcy. Podstawowa role odgrywajg w nich
zadowoleni klienci. Przekazuja oni informacje o produktach badz ustugach
oferowanych przez przedsigbiorcg w sieci. Jednak wazniejsze od samej infor-
macji w takim przekazie jest jej otoczka, ktéra tworzy zaufanie. Jest ono
przenoszone z jednej relacji na druga, sprawiajac, ze nowi klienci postrze-
gaja transakcje za mniej ryzykowna, a przedsigbiorca poprzez transfer zaufa-
nia szybciej zyskuje ich akceptacj¢.

(...) kazdy klient czy kontrahent potrzebuje mie¢ jakie§ zaufanie i przetamanie tego

oporu zwigzanego z pierwszym kontaktem, i stwierdzenia, ze kto§ rzeczywiscie jest

dobry w tym, co robi. I tg granice czy ta barier¢ najczesciej pokonuje si¢ przez
polecenie. Jesli kto$ juz skorzystal z ustug, wie, Ze jest to osoba kompetentna, kt6ra
jest w stanie wykonywac zadania i jak najbardziej to funkcjonuje. (KUL)

W taki sposéb zadowoleni klienci staja si¢ aktywnymi aktorami sieci,
dziatajacymi na rzecz przedsigbiorcy. Istotne jest, Ze obracaja si¢ oni w roz-
nych §rodowiskach, przez co maja dostgp do szerokiego grona osob o po-
dobnych preferencjach. Za ich posrednictwem przedsigbiorca otrzymuje
dostep do potencjalnych klientéw znajd 1jacych sig poza sfera jego wplywow
bezpos$rednich, co w sposdb znaczacy zwigksza strumiefi naplywajacych
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zamdOwien. Gléwnym motorem, napg¢dzajacym mechanizm rekomendacji
jest jako$¢ produktu lub ustugi oferowanej klientowi. Kontakty osobiste sa
tu jedynie narzedziem zapewniajacym cyrkulacj¢ informacji w sieci.

Paradoksalnie, mechanizm rekomendacji oddziatuje réwniez w drugag
strong. Przedsigbiorcy, majac Swiadomo$¢ przeplywu informacji na rynku,
przywiazuja wicksze znaczenie do obslugi kazdego klienta, starajac si¢, aby
byt on zadowolony z dokonanej transakcji. Wiedza oni, ze opinia niezado-
wolonego klienta szybko obiegnie rynek, tworzac przedsigbiorcy negatywng
reputacje w Srodowisku.

Opisane powyzej mechanizmy pozyskiwania klientéw w sieciach powia-
zan wzajemnie si¢ uzupelniajg. ZnajomoSci maja kluczowe znaczenie przy
nawigzywaniu kontaktéw z pierwszymi odbiorcami, wspomagajac proces
zaistnienia przedsi¢biorstwa na rynku. Latwos$¢ ich pozyskania naraza przed-
sichiorcg na putapke biernosci, kiedy to obstugujac stalg grupe odbiorcoéw
nie podejmuje on zadnych staraf w celu zdobycia nowych zlecen. Drugi
mechanizm — rekomendacje, pielggnowany od samego poczatku dziatalno-
§ci, zaczyna przynosi¢ swoje efekty po kilku badZ kilkunastu miesigcach.
Z czasem strumiefi generowanych przez niego zlecer staje si¢ coraz bogat-
szy, tworzac przestanke dalszego rozwoju.

4.5. Ksztaltowanie kompetencji przedsigbiorcy

Kontakty osobiste wywieraja znaczacy wplyw na proces uczenia si¢ przed-
siebiorcow, tworzgc jego wymiar spoleczny. W procesie uczenia si¢ ksztal-
towane sg kompetencje przedsi¢gbiorcéw, na ktére sktadaja si¢ posiadana
wiedza, motywacja do rozpoczgcia oraz prowadzenia dziatalnodci, poczucie
wiasnej skutecznodci oraz cechy osobowe jednostki. Ostatnie, ze wzgledu
na poziom wystgpowania w osobowosci jednostki, nie bgda brane pod uwage
podczas ponizszych rozwazan.

Wiedza. Dla wielu przedsigbiorcow proces uczenia si¢ jest nierozlacznie
zwiazany z kontaktami osobistymi. Swiadomo$é roli, jaka pelinig relacje
mi¢dzyludzkie w zdobywaniu wiedzy, sprawia, Ze staraja si¢ oni wykorzystac
kazda nadarzajaca si¢ okazje do uczenia sie.

Ja uwazam, zZe trzeba by¢ tez otwartym na wszelkiego rodzaju uwagi, umieé si¢
przeanalizowad, trzeba umieé si¢ uczy¢, trzeba umieé obserwowaé ludzi, czyli byé
troch¢ psychologiem. To sg wszystkie moim zdanie rzeczy bardzo istotne. Umiec si¢
uczy¢? Umieé sig uczyé, by¢ komunikatywnym. (GKR)

Najbardziej pozadana cechg przedsigbiorcy w takich warunkach staje
si¢ komunikatywno$¢ oraz otwarto$¢ na nowe kontakty.

Przedsi¢biorcy, dorastajacy w atmosferze firm rodzinnych, pierwszg wie-
dzg¢ zwigzang z prowadzeniem dzialalno$ci zdobywaja w relacjach z czlon-
kami rodziny. Od wczesnego dziecifistwa przyswajajg oni w ten sposdb
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normy, wartosci oraz wzorce zachowan, ktdre maja wplyw na ksztaltowanie
ich postaw przedsigbiorczych. Dla innych przedsigbiorcéw proces intensyw-
nej socjalizacji przedsigbiorczej zaczyna si¢ wraz z poczatkiem kariery zawo-
dowej, podczas ktorej czgsto zdobywaja oni wiedze niezbgdng do zalozenia
oraz rozwoju firmy od wspdipracownikéw. W wyniku procesu socjalizacji
przedsiebiorczej osoba pozyskuje tzw. ,startowy pakiet wiedzy” niezbednej
do kontynuacji dziatalno$ci gospodarczej rodzicéw badZ rozpoczecia reali-
zacji wlasnego przedsigwziecia. Skiada sig na to wiedza dotyczaca wykony-
wania konkretnego zawodu, majaca charakter specyficzny. Tworzy ona bazg,
stanowiacg swoistg trampoling do dalszego rozwoju. W procesie socjaliza-
cji przedsicbiorczej pozyskiwana jest rowniez wiedza ogélna, w tym przed-
siebiorcza. W trakcie wywiadéw przedsi¢biorcy podkreslali, Zze oprocz wie-
dzy specyficznej dla prowadzenia biznesu trzeba mie¢ to ,,co8, co si¢ wynosi
z rodziny”. Czgsto bylo to nazywane przez nich ,zytka przedsigbiorczg”
albo ,handlowskim wyczuciem”, a w literaturze fachowej nosi nazwg wiedzy
przedsigbiorczej. To wiadnie wyostrzona czujno$¢ na szanse pojawiajace si¢
w otoczeniu sprawia, ze osoby majace w rodzinie przedsigbiorcow sa bardziej
skionne do tworzenia w przyszfosci wlasnych przedsigwzigé.

Na podstawie analizy zgromadzonego materialu mozna wyr6znic cztery
grupy oséb w osobistej sieci powiazafi majacych najwigkszy wplyw na pro-
ces uczenia si¢ przedsi¢biorcy. Sa to: klienci, kontrahenci i zaprzyjaznieni
przedsiebiorcy oraz czlonkowie najblizszej rodziny. Wywieraja oni wplyw
na proces uczenia si¢ poprzez cztery podstawowe mechanizmy: bezposred-
nie przekazywanie wiedzy w formie werbalnej badZ niewerbalnej, oferowa-
nie do$wiadczefi zastepczych, dostarczanie impulsu do zdobywania wiedzy
oraz wspolne tworzenie nowych projektow, pozwalajace na osiagnigcie efektu
synergii.

Poczucie wlasnej skuteczno$cid. Mozna wyrdzni¢ dwa podstawowe
mechanizmy oddzialywania sieci powigzan na poczucie wtasnej skuteczno-
§ci przedsigbiorcy. Pierwszym mechanizmem sa sygnaly werbalne.
Przedsiebiorcy czgsto budujg obraz wlasnej skutecznosci na podstawie opi-
nii na ich temat innych oséb. Wazne znaczenie ma kazdy sygnat naplywajacy
z otoczenia, dodajacy im pewnosci siebie w realizowanych dzialaniach.

I to jest taka mita chwila, kiedy czlowiek spala sie, emocjonalnie ja nie potrafi¢ si¢
nie angazowac w to, co robig. To sa jakie$ takie emocje, ktdre, ktére sa we mnie.
I taki dowdd uznania, takie mite stowo to naprawdg jest jak midd i balsam na duszg.
Wie Pani, klientki, kt6re tutaj przychodzg, tutaj naprawdg nie male pieniadze, przy-
chodzi okres Swiat i ja dostaje¢ od nich prezenty, dostaje anioly na szczgécie, dzwo-
nia, skladaja mi zyczenia. Jest to naprawdg bardzo mile i takie utwierdzajace mnie
w tym, ze mam w tym wytrwac. Trzeba przeczeka¢ ten taki moment, zmian w Polsce.
(KBM)

SzczegOlnie wazne znaczenie majg pozytywne informacje zwrotne w momen-
tach krytycznych, kiedy nawet jedna budujaca opinia moze przywrécic przedsie-
biorcy wiar¢ we wlasng skutecznos¢ oraz pobudzi¢ do aktywnego dzialania.
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Drugi mechanizm jest oparty na wykorzystaniu doswiadczen zastepezych,
oferowanych przez uczestnikoéw sieci osobistych powigzaf, na podstawie
ktorych przedsigbiorca formutuje wnioski o wiasnych mozliwosciach.
Oddziatuja one w dwojaki sposéb. Po pierwsze, przedsigbiorcy na podstawie
do$wiadczeni zastgpczych oceniaja wlasne moziiwoSci w realizacji konkret-
nych zadan. Nast¢puje to przez wnikliwag obserwacj¢ dzialani wykonywanych
przez inne osoby oraz ich skutkéw. Przedsigbiorca, stawiajac si¢ w sytuacji
tych oséb, ocenia, czy jego kompetencje bylyby wystarczajace do wypraco-
wania podobnych rezultatéw, czy tez nie, oraz rozwaza, jakie decyzje pod-
jalby, znajdujac si¢ w podobnych okolicznosciach, a nastgpnie analizuje, do
jakich efektéw doprowadzityby podjete przez niego kroki. Po drugie, przy
tworzeniu obrazu wlasnej skutecznosci wazng role odgrywaja poréwnania
wlasnych osiagni¢¢ do osiagnigc innych przedsigbiorcéw, znajdujacych sie
w podobnych sytuacjach rynkowych.

Motywacja. W sieci osobistych powiazan przedsi¢biorcy odnajduja row-
niez motywacj¢ do rozpoczgcia oraz prowadzenia dzialalno§ci gospodarcze;j.
Najbardziej silnym wplywem w tym zakresie charakteryzujg sie czlonkowie
rodziny, wlasciciele firm z najblizszego otoczenia oraz klienci.

Pod wzgledem wplywu wywieranego przez rodzing na motywacje przedsig-
biorcy wérdd jej czfonkéw nalezy wyodrebnié dwa pokolenia: starsze, repre-
zentowane przez rodzicow, oraz miodsze, ktérym sa dzieci przedsigbiorcy. Dla
miodego pokolenia dorastajacego w specyficznym §rodowisku firmy rodzinnej
czgsto jedynym stusznym rozwigzaniem staje si¢ kontynuacja tradycji rodzinnych
bad? rozpoczecie realizacji wlasnego przedsiewzigcia. Mozna wyr6znié cztery
podstawowe czynniki motywacyjne, majgce swoje Zrédta w procesie socjalizacji
przedsiebiorczej, ktére wplywaja na decyzje mlodego pokolenia o zostaniu
przedsigbiorcami. Pierwszym czynnikiem jest pasja. Zamilowanie rodzicéw do
wykonywanej pracy czgsto udziela si¢ ich dzieciom. Zafascynowani wirtuozeria
starszego pokolenia daza oni najpierw do doréwnania rodzicom, a pézniej
rozwijaja swoja pasj¢ obierajac nowe kierunki rozwoju. Drugim czynnikiem
wplywajacym na decyzj¢ osoby o zaangazowanie si¢ w prowadzenie dzialalno-
Sci jest odczuwana odpowiedzialno$¢ za kontynuacje tradycji rodzinnych. Bedac
$wiadkiem procesu powstawania i rozwoju przedsigbiorstwa, widzac zaangazo-
wanie oraz wysitki wkiadane w jego rozwdj przez rodzicéw, a takze osiagane
przy tym rezultaty, mlode pokolenie aktywnie angazuje si¢ w realizacje kolej-
nych celéw. Jak trafnie ujal to jeden z przedsigbiorcéw uczestniczacych w bada-
niu: ,,Zachlystuja si¢ oni atmosfera tworzenia”. Trzecim czynnikiem sprawia-
jacym, ze prowadzenie wlasnej dzialalnoSci staje si¢ jedynym mozliwym
wyborem dla potencjalnego przedsigbiorcy jest silna potrzeba niezaleznosci.
Rodzice, samodzielnie podejmujacy decyzje w przedsiebiorstwie, dostarczaja
swoim dzieciom wzorcéw do nasladowania. Czwartym czynnikiem wplywajacym
na decyzj¢ osoby o prowadzeniu wtasnej dziatalnosci jest posiadana wiedza.
Oddziatuje ona w dwojaki sposdb. Po pierwsze, wiedza pozwala mtodemu poko-
leniu na dostrzezenie w otoczeniu szans niewidocznych dla innych. Motywuje
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to potencjalnych przedsigbiorcow do aktywnego zaangazowania sig¢ w rodzinng
dziatalno$¢ albo rozpoczecia realizacji wlasnego przedsigwzigecia. Po drugie,
korzystanie ze zdobytej w ramach socjalizacji przedsiebiorczej wiedzy moze
stanowi¢ dla osoby jedyna mozliwo$¢ zarobkowa.

Dla przedsigbiorcdw czynnikiem motywujacych do aktywnego dzialania
jest wizja firmy rodzinnej, przekazywana z pokolenia na pokolenie. Wielu
z nich starannie podkreslalo w trakcie wywiaddw, ze prowadzone przez nich
przedsigbiorstwa sa tworzone wysitkami calej rodziny. Tacy przedsigbiorcy
nie tracac zapatu, aktywnie poszukuja nowych kierunkéw rozwoju rodzin-
nego przedsigbiorstwa, aby zapewnic nastepcom jak najlepszy start w bizne-
sie, a jednocze$nie zacheci¢ ich do kontynuacji rodzinnych tradycji.

Tu chodzi o diugofalowe dziatania, dla naszych dzieci jeszcze. Przeciez to ja nie
mogg mySlec dzisiaj o mnie, co za rok, ja muszg mysleé, co za dziesig¢ lat bedzie,
a nie za rok, bo ja tyle zainwestowalem, dorobek zycia, dwadziescia pi¢¢ lat ci¢zkiej
pracy. Ja nie mogg mySle¢ o jutrze, czy tam o pojutrze. Mnie interesuje, co za 10 lat
bedzie, czy ja z tej firmy pdjd¢ na emeryture, a moja corka to przejmie. (DZK)

Motywacji przedsi¢biorcom dostarczajg rowniez czynniki finansowe zwia-
zane z koniecznoscia utrzymywania rodziny. Konieczno$¢ ponoszenia dodat-
kowych wydatkéw (np. oplacanie studiéw dla dzieci, koszty zaje¢ fakulta-
tywnych w szkole) zmusza wlascicieli mikroprzedsi¢biorstw do poszukiwania
nowych okazji zarobkowych.

Opowiadajac w trakcie wywiadéw o poczatkach dziatalnosci, rozmdwcey
nie raz wspominali o innych przedsigbiorcach, ktorych osiagnigcia pobudzily
ich do zatozenia wlasnej firmy. Motywujacy wplyw mialy nie tylko osiag-
nigcia finansowe, lecz rowniez niezalezno$¢ w podejmowaniu decyzji, ktorg
mogli si¢ oni pochwali¢. Poprzez bezpoSredni kontakt z innym przedsi¢biorca
osoba ma mozliwo$¢ poznania zaréwno korzyéci, jak i mankamentéw pro-
wadzenia dziatalnosci gospodarczej.

Dla wielu przedsi¢biorcédw motywacji do prowadzenia dziatalnoSci gospo-
darczej dostarczaja réwniez zadowoleni klienci, ktérych opinie dostarczaja
nie tylko emocjonalnego wsparcia, zachg¢cajac do podejmowania kolejnych
wyzwan rynkowych, lecz rowniez maja wymiar ekonomiczny. Sa one dla
przedsigbiorcéw oznaka istniejacego na rynku popytu na oferowane przez
nich produkty ub ustugi, stanowiacego o racji bytu prowadzonej dzialalno-
Sci. Opinie klientéw maja szczegblne znaczenie w sytuacjach trudnych, kiedy
kazdy pozytywny sygnal z rynku jest przyjmowany z entuzjazmem.

4.6. Pozyskiwanie Srodkéw trwalych

Przedsigbiorcy za pomoca kontaktdw osobistych pozyskuja réwniez Srodki
trwate. Najczesciej sg to meble, komputery, drukarki oraz inny sprzet elek-
troniczny, rzadziej §rodki wytwarzania czy transportu. Ze wzgledu na swoja
warto§¢, takie przedmioty sa udost¢pniane gldwnie przez osoby, z ktorymi
przedsigbiorce 1acza silne wigzi. Jedni kieruja si¢ przy tym checia niesienia
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bezwarunkowej pomocy najblizszej osobie, drudzy, majac zaufanie, dzialaja
na zasadzie wzajemnoSci.

Natomiast podstawowe maszyny mialem kolegi, z ktérym w poprzedniej firmie pra-
cowatem, z ktorym dobrze si¢ stosunki ukiadaly. Na tyle miat do mnie zaufanie, ze
spadly mi trzy maszyny podstawowej wartodci okofo czterdziestu tysigcy. To nie jest
cztowiek z Opola. Zaufanie duze. Ja mu placilem, no nie wiem, jaka$ dzierzawe,
czynsz od tych maszyn. No i w ciggu péitora roku wykupilem od niego te maszyny.
(ODR)

Mozliwo§é pozyskania §rodkéw trwalych poprzez kontakty osobiste ma
dla przedsiebiorcy szczegdlnie istotne znaczenie na poczatku dzialalnosci,
kiedy czgsto brakuje §rodkéw finansowych.

4.7. Wsparcie emocjonalne

Przedsigbiorcy zwracaja si¢ ku kontaktom osobistym, poszukujgc wspar-
cia emocjonalnego. Jest ono giéwnie otrzymywane od osob, z ktérymi Iacza
ich bliskie relacje, oparte za wzajemnym zaufaniu i zrozumieniu. Interesujace
jest, ze problemy dotyczace codziennego funkcjonowania przedsigbiorstwa
sg najczeSciej omawiane z rodzing i przyjaciétmi, natomiast w przypadku
krytycznych sytuacji przedsigbiorcy zwracajg si¢ ku partnerom handlowym,
znajgcym realia prowadzenia biznesu.

Jak przychodzi si¢ do domu, jest chwila czasami taka, Ze siadamy wszyscy razem, to
wszystko sobie, prawda, ze tak powiem, wylewamy te wszystkie smutki, a Ze cala rodzina
po prostu wie, o czym mowi, to siedzimy i si¢ uzalamy, i to pomaga. (LKK)

Momenty krytyczne obejmuja réwniez sytuacje o charakterze pozytyw-
nym, takie jak wprowadzenie nowego produktu, pozyskanie odbiorcy czy
realizacja innowacyjnego projektu. Ich inicjacja wymaga od przedsigbiorcy
odwagi, ktora czgsto ma swoje Zrédla w §wiadomosci, ze w przypadku nie-
powodzenia moze on zawsze liczy¢ na pomoc rodziny i przyjaciot, tworza-
cych tzw. ,sie¢ bezpieczefistwa”.

5. Podsumowanie

Sieé¢ osobistych powiagzan wspomaga proces identyfikacji szans w oto-
czeniu oraz skraca czas potrzebny do ich realizacji, umozliwia dostep do
niezbednych zasobdw, ulatwia pozyskiwanie nowych klientéw oraz oferuje
mechanizmy generujace strumienn zaméwien, dostarcza wsparcia emocjo-
nalnego oraz stwarza klimat sprzyjajacy zawieraniu transakcji rynkowych,
ograniczajac ryzyko oraz obnizajac koszty. Kontakty osobiste aktywnie
uczestniczg w procesie uczenia sig, ksztaftujac postawy przedsigbiorcze jed-
nostki oraz dostarczajac wiedzy niezbednej do zalozenia oraz rozwoju firmy.
W sieci powigzan przedsigbiorca odnajduje réwniez motywacj¢ do rozpo-
czecia i prowadzenia dzialalno$ci gospodarczej, jest ona takie Zrodiem

84 Problemy zarzadzania



Sie¢ osobistych powigzan — zrodio przewagi matych przedsigbiorstw na rynku

czynnikéw wplywajacych na jego poczucie wiasnej skutecznosei. Jednak to
wszystko jest mozliwe do osiagnigcia pod warunkiem, ze przedsigbiorca jest
$wiadomy procesoéw zachodzacych w sieci i stanowiacych o jej dynamice,
oraz dysponuje umiej¢tnosciami spolecznymi, niezbgdnymi do aktywnego
zarzadzania relacjami.

Opisane korzysci, opierajac si¢ glownie na silnych wigziach, majg cha-
rakter relacyjny. Jest to w duzej mierze uwarunkowane specyfikg funkcjo-
nowania matych, w szczegdlnosci mikroprzedsigbiorstw, ktore narazone sg
na wieksze ryzyko. Dazac do jego ograniczenia, przedsigbiorcy polegaja
gléwnie na silnych wigziach, tworzacych ,sie¢ bezpieczefistwa” w sytuacjach
kryzysowych, a zawierane na rynku nowe relacje z partnerami handlowymi
sg zacie$niane w celu zwigkszenia bezpieczefistwa transakcji. Rzadkie korzy-
stanie ze stabych wiezi, otwierajacych przed przedsigbiorcg mozliwosci osig-
gania korzySci strukturalnych, jest rowniez zwigzane z czgstym przenosze-
niem wzorcéw zachowaii wypracowanych w poczatkowo dominujacych w sieci
bliskich relacjach na relacje stabe. Przedsigbiorcy w matych firmach sa
sktonni do zbyt szybkiego obdarzania zaufaniem calkowicie obce im osoby,
ponoszac pbZniej tego surowe konsekwencje, co zniechgca do podejmowa-
nia takiej wspoipracy w przysziosci.
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Przypisy

! Dla zachowania anonimowosci kazdy przedsigbiorca w badaniu zostal oznaczony trzy-
literowym kodem, ktdry nie ma nic wspdlnego z inicjalami rozméwcy czy nazwg
firmy.

2 W literaturze przedmiotu spotkaé si¢ réwniez mozna z wyodrgbnieniem trzeciego —
poznawczego kierunku. W niniejszej pracy jest on czescia podejscia relacyjnego. Zob.
Nahapiet, J., Ghoshal, S. 1998. Social Capital, Intellectual Capital, and the
Organizational Advantage, Academy of Management Review, vol. 23, nr 2, s. 244,

3 Koncepcja poczucia wlasnej skutecznosci, zaproponowana przez Alberta Bandurg,
zostala stworzona na gruncie psychologii osobowosci 1 odnosi si¢ do opinii czlowieka
na temat wiasnych mozliwosci w konkretnych sytuacjach. Zob. Pervin, L.A. 2002.
Psychologia osobowosci, Gdafisk Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, s. 264.

Bibliografia

Aldrich, H.E. 1999. Organizations Evolving, London: Sage Publications.

Burt, R.S. 1992. The Social Structure of Comp=tition. w: Cross R., Parker A. i L. Sasson
(red.) 2003. Networks in the Knowledge “conomy, s. 13-56. Oxford University
Press.

1/2007 (15) 85



Svetlana Gudkova

Burt, R.S. 1993. The Network Entrepreneur. w: Swedberg R. (red.) 2000. Entrepreneurship.
The social Science View, s. 281-307. Oxford University Press.

Burt, R.S. 1997. The Contingent Value of Social Capital. Administrative Science Quarterly,
vol. 42, nr 2, s. 339-365.

Coleman, J. 1988. Social Capital in the Creation of Human Capital. w: Cross R., Parker A.
i L. Sasson (red.) 2003. Networks in the Knowledge Economy, s. 57-81.0Oxford
University Press.

Fukuyama, F. 1997. Zaufanie. Kapital spoleczny a droga do dobrobytu, Warszawa-Wroclaw:
PWN.

Granovetter, M. 1973. The Strength of Weak Ties. w: Cross R., Parker A. i L. Sasson
(red.) 2003. Networks in Knowledge Economy, s. 109-129. Oxford University Press.

Ibarra, H. 1993. Personal Networks of Woman and Minorities in Management:
A Conceptual Framework. Academy of Management Review, vol. 18, nr 1, s. 56-87.

Johannisson, B. 1987. Beyond Process and Structure: Social Exchange Networks.
International Studies of Management & Organization, vol. 17, nr 1, s. 3-23.

Johannisson, B. 1998. Personal Networks in Emerging Knowledge-based Firms: Spatial
and Functional Patterns. Entrepreneurship & Regional Development, vol. 10, nr 4,
s. 297-312.

Johannisson, B. i M. Monsted. 1997. Contextualizing Entrepreneurial Networking.
International Studies of Management & Organization, vol. 27, ur 3, s. 109-136.

Larson, A. 1992. Network Dyads in Entrepreneurial Settings: A Study of the Governance
of Exchange Relationships. Administrative Science Quarterly, vol. 37, nr 1, s. 76-104,

Lincoln, J.R. 1 J. Miller. 1979. Work and Friendship Ties in Organizations: A Comparative
Analysis of Relational Networks. Administrative Science Quarterly, vol. 24, nr 2,
s. 181-199.

Malecki, E.J. 1997. Entrepreneurs, Networks, and Economic Development; a Review of
Recent Research. w: Katz J. (red.) Advances in Entrepreneurship, Firm Emergence
and Growth, s. 57-118. Greenwich, CT: JAI Press INC.

Mitchell, J.C. 1974. Social Networks. Annual Review of Anthropology, vol. 3, s. 279-299.

Nahapiet, J. 1S. Ghoshal. 1998. Social Capital, Intellectual Capital, and the Organizational
Advantage. Academy of Management Review, vol. 23, nr 2, s. 242-266.

Nooteboom, B. 2002. Trust. Forms, Foundations, Functions, Failures and Figures,
Cheltenham: Edward Elgar Publishing.

Pervin, L.A. 2002. Psychologia osobowosci, Gdansk: Gdafiskie Wydawnictwo
Psychologiczne.

Pyke, F., Becattini, G. i W. Sengenberger. 1990. Industrial Districts and Inter-firm
Cooperation in Italy, Genewa: International Labor Organization.

Sako, M. 1998. Does Trust Improve Business Performance? w: Lane C. i R. Bachmann
(red.) Trust within and between Organizations. Conceptual Issues and Empirical
Applications, s. 88-117. Oxford University Press.

Sanner, L. 1997. Trust between Entrepreneurs and External Actors: Sensemaking in Organizing
New Business Ventures, Uppsala: Department of Business Studies, Uppsala
University.

Shulman, N. 1976. Network Analysis: A New Addition to an Old Bag of Tricks. Acta
Sociologica, vol. 19, nr 4, s. 307-321.

Steier, L. i R. Greenwood. 2000. Entrepreneurship and the Evolution of Angel Financial
Networks. Organization Studies, vol. 21, nr 1, s. 163-192.

Uzzi, B. 1997. Social Structure and Competition in Interfirm Networks: The Paradox of
Embeddedness. Administrative Science Quarterly, vol. 42, nr 1, s. 35-67.

Wickham, A. P. 1998. Strategic Entrepreneurship. A Decision-Making Approach to New
Venture Creation and Management, Harlow: Financial Times Prentice Hall.

86 Problemy zarzadzania



