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SOZIALKAPITAL UND UNTERNEHMERISCHES HANDELN
Das soziale Netzwerk von Unternehmensgriindern als Erfolgsfaktor®

Peter Preisendérfer

Zusammenfassung: Der Beitrag versteht sich als Uberblicksaufsarz zum so genannten ,network ap-
proach to entrepreneurship®, Im Rahmen dieses Ansatzes wird davon ausgegangen, dass persionli-
che Netzwerke, betriebliche Nerzwerke, Netzwerkaktivititen und Netzwerkunterstiitzungsleistun-
gen fiir die Gritndung und den Erfolg neuer Unternehmen in hohem Mafle von Bedeutung sind.
Nach einer kurzen Einfithrung in die Thematik wird ein Schema zur Systematisierung verschiede-
ner Varianten des Netzwerkansatzes unternehmerischen Handelns prisentiert. AnschlieBend wird
ausfithrlicher auf die in der einschligigen Forschung am hiufigsten verwendete Variante eingegan-
gen. Diese behaupter, dass das personenbezogene Netzwerk von Griindern die Erfolgs- und Uber-
lebenschancen ihrer jungen Unternehmen positiv beeinflusst. Wider Erwarten lisst sich dies aber
empirisch oft nichr belegen. Dieser Befund wird gegen Ende des Beitrags fiir einige weiterfithrende
theoretische Klirungen und Korrekturen des ,network approach to entrepreneurship® genutzt,

1. Einflibrung

Im Spekerum der Theoricansitze zur Erklirung der Griindung und des Erfolgs neuer
Unternchmen spielt der ,nerwork approach to entrepreneurship® (zuerst und grundle-
gend Aldrich und Zimmer 1986) cine prominente Rolle. Er konkurriert v.a. mit den
so genannten , Traits-Ansitzen”, die sich auf vermeintlich wichtige Persénlichkeitseigen-
schaften von erfolgreichen Unternehmensgriinder/innen konzentrieren, mit Rational-
Choice-Erklirungen, die Nutzen und Kosten der beruflichen Selbststindigkeit in den
Mirtelpunke ihrer Aufmerksamkeit stellen, mit industrieskonomischen Modellen, die
griindungsforderliche und -hinderliche Branchenbedingungen betrachten, und mit dem
organisationstkologischen Ansatz, der die ,carrying capacity® Hir neue Betriebe/Orga-
nisationen und Umfeldbedingungen wie die Umweltdynamik ins Blickfeld nimme (fiir
eine Kurziibersicht tiber Entrepreneurship-Theorien vgl. Preisendérter 2002).
Grundlegend fiir den Netzwerkansatz unternehmerischen Handelns ist die Perspek-
tive, junge Unternehmen/Betriebe und deren Griinder/innen' nicht als autonome und
isolierte Entscheidungstriger zu schen, sondern als Akteure, die in ¢in bestimmues ,set-
ting” sozialer Bezichungen und Kontkee cingebunden sind. Die Arc der Bezichungen

* Fir kritische Hinweise und Anregungen danke ich Christoph Bithler und Sonja Haug.

1 Die Begriffe Unternehmen/Unternehmensgritnder/innen auf der einen Seite und Betrieb/Be-
triebsgriinder/innen auf der anderen Seite werden synonym verwender, Weiterhin wird zwecks
sprachlicher Vereinfachung im gesamten Text zumeist auf den ,innen”-Zusarz verzichret.
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und Konwkte zu anderen Akteuren im sozialen Umfeld wird als wichtig fiir die Griin-
dung und den Erfolg eines Betricbes eingeschitze. Der Ansatz ,focuses on entrepre-
neurship as embedded in a social context, channelled and facilitated or constrained and
inhibited by people’s positions in social nerworks® (Aldrich und Zimmer 1986: 14).

Geht man von der Vorstellung aus, dass sich individuelle Akteure (und damit auch
Betriebsgriinder) iiber drei Arten von Kapital charakterisieren lassen, nimlich Finanz-,
Human- und Sozialkapital, diirfre ohne weiteres klar sein, dass der Netzwerkansatz un-
ternehmerischen Handelns die Komponente des Sozialkapitals anspricht. Hauprsichlich
in Ankniipfung an Pierre Bourdieu (1983), James Coleman (1990), Ronald Burt
(1992) und Robert Purnam (2000) werden die sozialen Bezichungen, iiber die eine
Person verfiige, heutzutage in der sozialwissenschaftlichen Literatur fast wie selbstver-
standlich als ,soziales Kapital* bezeichnet. Sieht man speziell die Rolle eines Unterneh-
mers als die eines Organisators und Koordinators von Ressourcen, lisst sich eine fast
direkte (definitorische) Verbindung zwischen dem Konzept des Unternehmers einerseits
und dem Sozialkapiral bzw. der Netzwerkperspektive andererseits herstellen (Aulinger
2005: 198). Die Organisation und Koordination von Ressourcen erfordert soziale In-
teraktionen; beim Aufbau eines neuen Betricbes miissen bestehende soziale Kontakte
aktiviert und neue soziale Kontakte angebahnt werden; und ein Grofiteil der unterneh-
merischen Altivitdten ist im Grunde nichts anderes als Netzwerk- und Bezichungsar-
beit. ,Entrepreneurship is thus inherently a networking activity” (Dubini und Aldrich
1991: 306).

So naheliegend und plausibel eine solche Netzwerk-Sicht unternchmerischen Han-
delns ist, bedarf sie der genaueren Ausarbeitung mit spezifischen Argumenten und
konkreten Hypothesen. Nicht zuletzt muss das Ganze auch mit angemessenen For-
schungsdesigns und brauchbaren Operationalisierungen empirisch umgesetze und iiber-
priift werden. In der Tar hat sich die einschligige Forschung auf den Weg gemacht,
den Netzwerkansatz in diesem Sinne problemspezifisch fiir die Entrepreneurship-For-
schung auszuarbeiten. Es ist das Ziel des vorliegenden Beitrags, einen Ein- und Uber-
blick tiber diese Forschungsbemithungen zu vermitreln.

Im ersten Schritt wird zunidchst ein Schema vorgestelle und erldutert, das die ver-
schiedenen Varianten des ,network approach to entrepreneurship® systematisiert (Ab-
schnirt II). Danach wird im Hauptreil des Beitrags ausfithrlicher speziell auf die Er-
folgshypothese des personenbezogenen Netzwerks von Unternehmensgriindern einge-
gangen, denn diese Hypothese steht im Mittelpunke der auf den Netzwerkansarz zu-
riickgreifenden Entrepreneurship-Forschung (Abschnisr I11). Zum dritten Abschnite ge-
hort auch ein Blick auf vorliegende empirische Evidenzen zur Netzwerk-Erfolgshypo-
these. Die Schlussbemerkungen konzentrieren sich darauf, cinige Hinweise auf Deside-
rata fiir die weitere Porschung zum Netzwerkansatz unternchmerischen Handelns zu
geben (Abschnize V).
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1L Varianten des ,network approack to entrepreneurship”

Ahnlich wie die sozialwissenschaftliche Netzwerkanalyse allgemein (fiir einfiihrende
Ubersichten siche 2.B. Wasserman und Faust 1994 sowie Jansen 2006) ist das, was un-
ter der Uberschrift ,network approach to entrepreneurship” diskutiert wird, keineswegs
eine geschlossene Theorie und auch kein einheitliches methodisches Instrumentarinm.
FEs handele sich ¢her um ein Sammelsurium von teils inhaldichen, teils methodischen
Einzelideen, die von Auror zu Autor und von Anwendungsbereich zu Anwendungsbe-
reich betrichrtlich variieren.

Mit Blick auf das Explanandum erstrecken sich die Arbeiten zum Netzwerkansatz
unternchmerischen Handelns sowohl auf das betriebliche Griindungsgeschehen als
auch auf die Erfolgsaussichten neuer Betriebe. Die betrieblichen Griindungsakdivititen
einerseits und die Erfolgschancen neu gegriindeter Betriebe andererseits sind die beiden
Basisprozesse, um deren Beschreibung und Erlkdirung sich die in hohem Mafle interdis-
zipliniir ausgerichtete Entreprenecurship-Forschung bemitht (Preisendorfer 2002: 11).
Griindung und Erfolg neuer Betriebe miissen nicht nur auf der Beschreibungs-, son-
dern auch auf der Erklirungsebene klar auseinander gehalten werden. Denn Fakroren,
die positiv oder negativ auf die Hiufigkeit oder Wahsscheinlichkeit von Griindungen
einwirken, beeinflussen nicht unbedingt in gleicher Weise bzw. mit gleicher Wirkungs-
richtung die Erfolgschancen. So mag z.B. cine hohe individuelle Leistungsmotivation
die Wahrscheinlichkeit erhshen, dass eine Person ein Unternehmen griinder und
gleichzeitig dabei erfolgreich ist (Leistungsmotivation beeinflusst Griindung und Erfolg
gleichliufig). Aber z.B. eine Betroffenheit von Arbeitslosigkeit mag die Wahrscheinlich-
keit eines Ubergangs in die berufliche Selbststandigkeit erhthen, ohne dass man an-
nimmt, arbeitslose Griinder seien die erfolgreicheren Unternehmer (Arbeitslosigkeit be-
einflusst Griindung und Erfolg gegenliufig).

MNeben ihrem inhaldichen Fokus mit der Differenzierung ,Gritndung und/oder Er-
folg® lassen sich die verschiedenen Varianten des Netzwerkansatzes unternchmerischen
Handelns danach unterscheiden, auf welcher Analyseebene sie ansetzen: auf der Ebene
der Person des Griinders, auf der Fbene des neu gegriindeten Betriebes oder auf der
Fhene des Umfeldes von Unternehmensgriindungen (dhnlich Dubini und Aldrich
1991; Briider! und Preisendsrfer 1998). Die Ansitze auf der Personenebene stellen auf
das egozentrierte Netzwerk des Griinders ab. Demgegeniiber geht es bei den betriebs-
bezogenen Varianten um das Netzwerk des neu gegriindeten Betriebes. Bei den Um-
feldansitzen sind vorrangig die griindungs- und erfolgsrelevanten Rahmenbedingungen
von Interesse, die auf die Akteure und deren Unternehmen Einfluss nehmen.

Zieht man die zwei genannten Unterscheldungsdimensionen (inhaldicher Fokus
und Analyseebene) zusammen, ergibt sich das Schema in Tabelle 1. In das Schema sind
fiinf Varianten des ,network approach to entrepreneurship® eingetragen. Diese Varian-
ten sollen im Folgenden in ihrer Grundausrichtung und ihren Kernaussagen kurz skiz-
ziert werden.

Eindeutig am hiufigsten erstrecken sich die Arbeiten zum Netzwerkansatz unter-
nehmerischen Handelns auf das personenbezogene Netzwerk des Unternchmensgriin-
ders (Dubini und Aldrich 1991; Witt und Rosenkranz 2002). Dies bedeurer, dass der
Griinder als Fokalperson gewihlt wird und sich die Analyse auf dessen egozentriertes



Sozialkapital und unternehmerisches Handeln 275

Tabelle 1: Finf Varianten des Netzwerkansatzes unternchmerischen Handelns

Analyseebene
Person Betrieb timfeld
Grindun 1 4
inhaltlicher Fokus g S )
Erfolg (2) (3) (5)

FErliuternng: Die Positionen (1) bis (5) werden im Text genauer beschrieben. Eine Erklarung der Grindung ei-
nes Betriehes mit Hilfe von berrieblichen Merkmalen ist nicht méglich. Deshalb bleibt in der Tabelle die ent-
sprechende Position (Beuricb als Analyseebene und Griindung als inhalticher Fokus) eine Leerstelle,

Newzwerk, auf seine Netzwerkakrivititen oder auf das Ausmall der Unterstiitzung aus
dem Nerzwerk bezicht, Mir Blick auf die Griindung (Position (1) in Tabelle 1) wird
argumentiert, dass z.B. Selbststindige im Freundes- und Bekanntenkreis die Wahr-
scheinlichkeit fiir eine Griindung erhshen, dass z.B. elterliche Selbststindigkeit die
Griindungsneigung positiv beeinflusst und dass Leistungen aus dem sozialen Netzwerk
es einer Person vielfach iiberhaupt erst ermdglichen, einen neuen Betrieb in Gang zu
setzen. In einer fritheren Arbeit (Briider] und Preisenddrfer 1998: 214) haben wir die-
sen Argumentationsstrang zusammenfassend als Netzwerk-Griindungshypothese be-
zeichnet. Ronald Burt (1992: 36) bringt die Griindungshypothese mit der einfachen
Formulierung auf den Punkt: ,social networks stimulate entrepreneurship”.? Oft ohne
dass der Unterschied explizit hervorgehoben wird, wird die Griindungshypothese gerne
erweitert und verlingert zur Netzwerk-Erfolgshypothese (Position (2) in Tabelle I).
Die Erfolgshypothese besagt, dass das egozentrierte soziale Netzwerk eines Unternch-
mensgriinders ein wichtiger Erfolgsfaktor ist, d.h., dass bestimmre Merkmale des per-
sénlichen Netzwerks eines Griinders die Erfolgsaussichten seines neuen Betriebes (bei-
spielsweise dessen Uberlebenschancen) verbessern. Wie und auf welche Weise dies ge-
schicht und welche Netzwerk-Merkmale konkrer einen positiven Einfluss auf die Er-
folgschancen einer Griindung haben, bedarf der genaueren theoretischen Ausarbeitung
und anschliefender empirischer Tests (siche Abschnize 111).

Die betriebsbezogene Variante des Netzwerkansatzes betrachter nicht das Netzwerk
des Griinders, sondern das des neu gegriindeten Betriebes, also das ,organizational net-
work® (Dubini und Aldrich 1991). Da ein solches Netzwerk die Existenz des uns inte-
ressierenden Betriebes voraussetzt, konnen sich die Arbeiten in diesem Bereich stets
nur auf den Erfolg beziehen (Position (3) in Tabelle I). Neu gegriindete Unternchmen
sind erfahrungsgemif in der Regel recht kiein, bei mehr als der Halfte aller Griindun-
gen handelt es sich um reine Ein-Personen-Firmen (Briider! et al. 2007: 97), und des-
halb sind speziell in diesen Fillen das personliche Netzwerk des Griinders und das be-
triebliche Netzwerk der Firma weithin degkungsgleich. Trotzdem macht es konzeprio-

&

2. Beispielhaft kann in diesem Zusammenhang auf die so genannten ,rotating credit associations”
verwiesen werden, die v.a. in Siidostasien weit verbreitet sind. Bei diesen handelt es sich um
Zusammenschliisse von Personen mit dem Zweck, in der Gruppe grofere Geldsummen aufzu-
bringen, damit jeweils ein Mitglied ein eigenes Unternehmen griinden und den Schriet in die
berufliche Selbststindigkeit volizichen kann (vgl. dazu auch Coleman 1990: 306f; Light
2003). Als Beispiel fiir eine empirische Studie, die die Griindungshypothese auf der Personen-
ebene iiberpriift, sei Renzulli et al. (2000) angefithrr.
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nell einen Unterschied, ob man die Griindungsperson oder das Griindungsunternch-
men als Ausgangspunkt wihlt. Im Rahmen der betriebsbezogenen Betrachrung wird
behauprer, dass die Bezichungen, die ein junges Unternechmen zu anderen Akreuren in
seinem Aufgabenumfeld unterhilt, die Erfolgs- und Uberlebenschancen des Betriebes
becinflussen. In manchen Ausformulierungen, wenn z.B. gesagt wird, dass Betriebe, de-
nen es gelingt, viele Kunden an sich zu binden, cher iiberleben, ist diese Behauprung
nahezu trivial und stark Tautologie verdichig. Fiir Andreas Aulinger (2005: 198) ist
bei dieser Sichrweise ein Netzwerk kein Erfolgsfakror im engeren Sinne, vielmehr ,ist
die Existenz eines funktionierenden Netzwerkes identisch mit der erfolgreichen Exis-
tenz als Unternehmen®. Weniger klar und offensichdich ist die Sachlage, wenn es um
die Struktur des Kundenkreises geht. Ist es fiir ein neues Unternehmen tatsichlich ge-
fihrlich, nur einen oder wenige grofere Kunden zu haben? Eine analoge Frage ldsst
sich mit Blick auf die Zusammensetzung des Lieferantenkreises stellen. Weiterhin ist
gewiss nicht von vorne herein ausgemacht, ob etwa die Anbindung einer Griindung an
ein schon bestehendes Unternehmen (2.B. im Franchising-System) oder die Ubernah-
me eines zuvor schon bestehenden Unternchmens (anstelle einer vollstindigen Neu-
griindung) sich positiv oder negativ auf die Erfolgsaussichten auswirke. Vorliegende
empirische Evidenzen sprechen insgesamt und in der Durchschnittsbetrachtung eher
gegen Franchising-Griindungen, da in diesem Feld ziemlich viele dubiose Auftraggeber
ihr Unwesen treiben; bei Firmeniibernahmen hingegen sind — im Vergleich zu so ge-
pannten origindren Griindungen — zwar die Uberlebenschancen giinstiger, nicht aber
die Expansions- und Wachstumschancen (Briderl er al. 2007: Kap. VIIL3 und Kap.
1X.2). Einzelne Beziehungen, die ein neu gegriindeter Betrieb zu anderen Akreuren in
seinem Umfeld unterhdle (zu Kanden, Lieferanten, Geldgebern usw.), spielen in der
Forschung zu erfolgreichen Existenzgriindungen seit jeher cine wichtige Rolle, und ei-
gentlich bietet ,der Netzwerkansatz® lediglich cine etwas andere Begrifflichkeir sowie
eine gewisse Zusammenschau fiir die mit externen betrieblichen Austauschbezichungen
verbundenen Chancen und Risiken.? Hinzu kommt, dass zumindest flir einige dieser
Bezichungskonstellationen konkurrierende Theorieperspektiven elaboriertere Diagnosen
und Analysen vorschlagen als der Netzwerkansatz. Die oben angesprochene Gefahr bei
der Bindung an nur einen grofien Kunden/Abnehmer ist beispielsweise eine klassische
Problemkonstellation im Rahmen des Transaktionskostenansatzes (Williamson 1975,
1996), und der Tatbestand der ,strategischen Interdependenz” von Akteuren, selen es
nun Yndividuelle oder korporative, ist der elementare Startpunkt der gesamten moder-
nen Spicltheorie.

In hohem Mafle heterogen wird der Netzwerkansatz unternehmerischen Handelns
spitestens dann, wenn der Analyseschwerpunkt auf die Umweltebene verlagert wird.
Das jeweilige Umlfeld spielt zwar auch beim personen- und betriebsbezogenen Netz-
werk eine Rolle, denn es gehr ja in der Regel um Auflenbeziehungen, die von den be-
trachteren Akreuren mehr oder weniger gewinnbringend genutzt werden, aber doch
bleiben die Griinder bzw. deren Betriebe die Fokaleinheiten. Im Rahmen der Umwelt-

3 Beispielhaft fiir cine etwas andere und neue Akzente serzende Begrifflichkeit sei an dieser Stelle
das Konzept der ,seructural holes” von Ronald Burt (1992) genannt. Fiir individuelle und kor-
porative Akteure wichtig und hilfreich sind gemif Bure vor allem Beziehungen, die ,strukeu-
relle Locher” iitberwinden, d.h. Briicken in andere Netzwerke schlagen.
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ansirze wird von dieser Fokussierung auf einzelne Personen und Unternchmen abge-
riickt, denn jetze sind die Umweltgegebenheiten der Ausgangspunke und es wird ge-
frage, ob diese fiir betriebliche Griindungsakrivititen und/oder fiir die Erfolgschancen
neu gegriindeter Betriebe forderlich oder hinderlich sind. Diese Art der Fragestellung
ist zunichst cinmal in keiner Weise eine Besonderheir des Netzwerkansatzes, sie bildet
vielmehr die Grundfrage aller strukrurellen Erkldrungsansitze von Entrepreneurship.
Um speziell die Erfolgschancen neu gegriindeter Betricbe vorherzusagen, wird in der
einschligigen Forschung seit langem mit einem Drei-Faktoren-Modell® (Hinz 1998:
59ff.) gearbeiter, das erstens Merkmale und Verhaltensweisen der Griinder, zweitens
Charakteristika der neu gegriindeten Betriebe und drittens Gegebenheiten der Umwelt
als mogliche Einflussfakroren auf die Erfolgschancen differenziert. Es spricht einiges
dafiir, den jeweiligen Umfeldbedingungen ein theoretisches Primat nicht nur bei der
Erklirung des Erfolgs, sondern auch bei der Erklirung des Griindungsgeschehens cin-
zuriumen. Im breiteren Rahmen einer Umfeldbetrachtung wird der Netzwerkansatz
erst dann viralent, wenn inhaldich auf soziale Netzwerke und/oder auf das Sozialkapi-
tal in cinem lokalen, regionalen oder branchenspezifischen Umfeld Bezug genommen
wird. Diese Bezugnahme kann sich sowohl auf betriebliche Griindungsakeiviriten als
auch auf die Erfolgschancen erstrecken (Positionen (4) und (5) in Tabelle ). Eine he-
rausgehobene Stellung nimmt in diesem Zusammenhang vor allem das so genannte
Cluster-Konzept ein, das auf Synergie-Effekte in Technologie- und Griinderzentren, in
innovariven Milieus, industriellen Distrikeen, lernenden Regionen w.i. setzt (fiir einen
Literatureinblick z.B. Jonas 2005). Die grundlegende Vermutung von Verfechtern der
Cluster-Philosophie® wie etwa Michael Porter (1998; 2000) besteht darin, dass es Ag-
glomerationsvorteile durch raumliche Nihe gibt, d.h., dass vorhandene Betriebe neue
Betriebe stimulieren und deren Erfolg beférdern konnen. Allerdings kommt es gemify
Porter in regionalen Wirtschaftsclustern nicht nur auf den Bestand von Betrieben und
deren Vernetzung an, sondern auch auf die Prisenz und enge Kooperationsbeziehun-
gen mit anderen Akteuren im niheren Umfeld (Forschungseinrichtungen, Industrie-
und Handelskammern, Arbeitsvermittlungsbiiros usw.). Die forderlichen Wirkungen
lokaler Firmencluster fiir die Grindung und den Erfolg weiterer Betricbe werden oft
damit begriindet, dass eine besondere Form von Sozialkapital entsteht, welches zu un-
ternehmerischem Handeln und zu wirtschaftlicher Schaffenskraft ermuntert (vgl. z.B.
Binder 2005; Sautter 2006).% Sozialkapital in diesem Sinne ist dann nicht mehr ein
JMerkmal einzelner Personen oder einzelner Betriebe (mir einem mehr oder weniger
groflen Netzwerk), sondern ein Kollektivmerkmal zur Charakrerisierung eines Umfel-
des (ciner Gemeinde, einer Region usw.). Diese Doppeldeutigkeit des Sozialkapitalbe-
griffs als Akteurmerkmal einerseits und als Kollektivmerkmal andererseits findet sich
schon in den Arbeiten von Coleman (1990) und noch ausgeprigter bei Putnam
(2000). Inhaltliche Komponenten des so konzipierten Sozialkapitalbegriffs sind u.a. ge-
meinsam geteilte Normen, wechselseitiges Verrrauen, ein intensiver und offener Aus-
rausch von Informationen, ein breiter Fundus von leicht zuginglichem Fachwissen und
cine mehr oder weniger iibereinstimmende Weltsicht der involvierten Akteure. An die-

4 Als klassisches Beispiel dafiir gilt noch immer das kalifornische ,Silicon Valley®. Die zwei ange-
fithrten Dissertationen von Ralf Binder und Bjon Sautter befassen sich mit dem sehr viel we-
niger bekannten Medizintechnik-Cluster im Raum Turdingen.
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ser Stelle ist unschwer erkennbar, dass ein so angelegter Sozialkapitalbegriff leicht ins
Uferlose verschwimmt und inhaltlich an Trennschiirfe verliert.

H1. Stand der Forschung zur Erfolgshypathese des personenbezogenen Netzwerks

Wie oben bereits erwihnt, hat von den funf Varianten des ,network approach” der An-
sarz mit der Positionsnummer (2) in Tabelle 1, also die Erfolgshypothese des persénli-
chen Netzwerks von Unternehmensgriindern, die meisten Forschungsbemithungen auf
sich gezogen. Deshalb soll dieser und nur dieser Ansatz im Weiteren eingehender be-
sprochen werden. Zuerst wird rekapituliert, welche Griinde fiir positive Netzwerkeffek-
te auf die Erfolgschancen einer Betriebsgritndung ins Feld gefithrt werden. Anschlie-
flend werden dic verschiedenen Netzwerkmessungen betrachtet, die als unabhingige
Variablen in der einschligigen Forschung zum Erfolg neu gegriindeter Betriebe Ver-
wendung finden. Im dritten Schritt werden die vorliegenden empirischen Evidenzen
zur Erfolgshypothese des personenbezogenen Netzwerks aufgearbeiter. Den Abschluss
bildet eine zusammenfassende Einschitzung der Erfolgshypothese.

1. Griinde fiir mégliche Netzwerkeffekte

Warum und weshalb Netzwerkbeziehungen und soziale Kontakte von Griindern fiir die
Uberlebensfihigkeit und den Erfolg ihrer Betriebe hilfreich sind, erscheint relativ klar
und prima facie nicht groflartig begriindungsbediirftig. In der cinschligigen Literarur
wird eine Reihe von ,Mechanismen® angesprochen, iiber die soziale Netzwerke angeb-
lich zum betrieblichen Erfolg beitragen. Uberblickt man die diesbeziigliche Diskussion,
sind es hauprsichlich drei Argumentationslinien, mit denen positive Netzwerkeffekre
begriindetr werden (vgl. dazu auch die Ubersicht bei Aulinger 2005: 304{f)%:
Personliche Nerzwerkbeziehungen sind erstens ein wesendicher Kanal zur Gewin-
nung von Informationen. Bei diesen Informationen kann es sich z.B. um Hinweise auf
giinstige Lieferquellen handeln, um Tipps und Tricks in der Bewiltigung rechdicher
oder steuerlicher Fragen, um bevorstchende Aktividiten von Konkurrenten oder um
nicht abgedeckte Markdliicken und neue Absatzméglichkeiten. Dabei wird im An-
schiuss an Mark Granovetter (1974) gerne angenommen, dass diese Informationen
nichr akdv, d.h. mir Zeit- und Kostenaufwand gesucht werden (wic etwa die formelle
Inanspruchnahme eines Steuerberaters), sondern quasi als Beiproduke allviglicher Inter-
aktionen kostenlos anfallen. Man trifft sich am abendlichen Stammrisch oder auf einer
Geburtstagsfeier und grfihre dabei beim wechselseitigen Austausch dariiber, was ,es so
Neues gibt®, Vcrschiegene Dinge, die fiir den cigenen Betrieb wichtig und niiezlich
sind. Weirerhin wird mit Granovetter gerne davon ausgegangen, dass derartige Infor-
mationen aus personlichen Bezichungen gezielter, exklusiver und vertrauenswiirdiger
sind als Informationen aus formellen Quellen. Das heifls, man erfihre von Dingen, die

5 Walter Powell und Laurel Smith-Doerr {1994: 372) sprechen in diesem Zusammenhang von
Jfunctions served by nerworks®,
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direkt auf die eigene Situation zugeschnitten sind, von denen nur wenige andere Ak-
teure evwas wissen und auf deren Wahrheitsgehalt Verlass ist.

Zweitens und vermutlich wichtiger als die Informationsfunktion ist der Punke, dass
soziale Kontakre den Zugang zu Ressourcen erleichtern.® Aus der einschligigen For-
schung ist bekannt, dass neu gegriindete Betriebe vielfach finanziell unterausgestatter
sind und deshalb oft mir Liquidititsproblemen konfrontiert sind (vgl. statt vieler Sto-
rey 1994: Kap. 7). Die Moglichkeit des Zugriffs auf (ungesicherte) Kredite, Darlehen
oder sonstige finanzielle Zuschiisse von Familienangehorigen, Verwandten, Freunden
oder Bekannten kann hier Abhilfe schaffen. Wichtig dabei ist, dass entsprechende
Geldzahlungen gegebenenfalls auch ohne die bankiiblichen Sicherheiten geleister wer-
den.” Neben Geld ist Zeit und namentlich unentgeltliche oder gering bezahlte Arbeits-
zeit eine wertvolle Ressource. In der Anfangsphase kann cin junges Unternehmen sich
oft noch keine regulir bezahlten Arbeitskrifte leisten, und deshalb versuchen die Griin-
der, un- oder gering bezahlte Mitarbeit aus ihrem sozialen Netzwerk zu aktivieren.
Weiterhin ist die Srartphase eines Betriebes in der Regel gekennzeichner durch eine
hohe Belastung des Griinders und mitunter durch Frustrationen. In dieser Situation
kann — im Sinne einer intangiblen Ressource — soziale und emotionale Unterstiitzung,
2.B. durch den Ehepartner, sehr niitzlich sein. Zumindest sollte gewihrleistet sein, dass
die Familie hinter der Betriebsgriindung steht und nichr stindig dagegen opponiert.

Als dritter Beitrag von Netzwerkbeziehungen zum betrieblichen Erfolg werden in
der Literatur regelmifig Reputations- und Legitimationseffekte angesprochen. Uber so-
ziale Bezichungen entstehen oft die ersten Kundenkontakte. Die engen und weitliufi-
gen Bekannten des Griinders treten, allein schon aus Neugierde, als die ersten Kunden
auf, und iiber deren Empfehlungen und Mund-zu-Mund-Propaganda weitet sich der
Kundenkreis schrittweise aus (fiir korikrere Beschreibungen solcher ,Schneeballeffekee”
vgl. Bogenhold 1989). Wenn zudem ein junges Unternchmen auf Geschiftsbeziehun-
gen mit etablierten und renommierten Firmen- oder Privatkunden verweisen kann,
dann ethsht dies den Glauben an seine Kompetenz und Verlisslichkeit, was eine gute
Ausgangsbasis fiir weitere Geschiftserfolge ist; gemafl der Leiridee: ,an organization’s
status is a function of with whom it associates” (Galaskiewicz et al. 2006: 338).

Angesichts all dieser mutmafllich evident positiven Effekte von sozialen Beziehun-
gen wird allerdings gerne vergessen oder unterschlagen, dass ,die soziale Finbettung
wirtschaftlichen Handelns* (Granoverzer 1985) auch Probleme und Schwierigkeiten
#ind damit Nachteile mit sich bringen kann. Wer z.B. Verwandte oder Freunde in sei-
nem Unternehmen beschiftigt, die eventuell in der Anfangsphase sogar noch unent-
gelelich gearbeitet haben, wird es spiter schwer haben, seinen Personalstand flexibel
den jeweiligen Gegebenheiten anzupassen. Es entstchen Loyalititen, Verpflichtungen
und Anspriiche auf Gegenleistungen, die mitunter ein Handeln wider die skonomi-
schen Erfordernisse erzwingen (Bogenhold und Staber 1994: 141; Lechner 2002: 268;

& Bei einem weiter gefassten Ressourcenbegriff kinnte man auch Informationen als Ressource
cinstufen, was bedeuten wiirde, dass die Informationsfunkrion zu einem Teilaspekt der Res-
sourcenfunktion wird.

7 Aus empirischen Studien speziell fiir Deurschland und die USA gehr allerdings hervor, dass
Unternchmensgriinder ziemlich selten auf Gelder aus ihrem familidren Umfeld und aus ihrem
Freundes- und Bekanntenkreis zuriick greifen (Briider! ec al. 2007: 168; Aldrich 2005: 462).
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Galaskiewicz et al, 2006: 344f). Eine Rekrutierung neuer Mitarbeiter tiber personliche
Netzwerke mag fiir einen Unternchmer eine Reihe von Vorteilen haben, aber klar ist
auch, dass damit das Feld der Bewerber quantitativ drastisch beschrinkt wird. Insge-
samt kann eine Konzentration auf das eigene Netzwerk die Impulse fiis Innovationen
und den Zustrom neuer Ideen bremsen (Jansen und Weber 2003: 31f.). Wer sich nur
im Kreis seiner eigenen Leute bewegt und stets ,im eigenen Saft schmort®, ist fiir
Neuerungen nicht offen und kann sich verindernde Markibedingungen leicht verpas-
sen. Diese und dhnliche Bindungs- und Einschrinkungswirkungen sozialer Netzwerke
machen deutlich, dass die im ersten Schritt recht plausible Ausgangsvermutung positi-
ver Netzwerkeffekte durchaus niche den Charakter einer Selbstverstindlichkeit hat.8

2. Unterschiedliche Netzwerk-Messungen

Die positiven Netzwerkeffekte, wie sie im voranstehenden Abschnitt begriindet wur-
den, setzen in der Regel direkt beim Ausmafl der Unterstiitzung an, die ein Griinder
aus seinem sozialen Netzwerk erhiilt und erhalten hat. Tarsichlich verwenden die meis-
ten Arbeiren das Ausmafl der Netzwerkunterstiitzung, um die Erfolgshypothese des
personenbezogenen Netzwerks des Griinders zu tiberpriifen. Dies bedeuret, dass unter-
schiedliche Messungen des Ausmafles der ethaltenen Newwerkunterstiitzung mit ver-
schiedenen Messziffern des Frfolgs eines neu gegriindeten Betricbes in Verbindung ge-
bracht werden. Konkrete Operationalisierungen fir die Newzwerkunterstiitzung sind
z.B. Ratschlige von befreundeten Unternehmern, finanzielle Zuwendungen seitens der
Eltern, unentgeltliche Mitarbeit des Ehe-/Lebenspartners, gelegentiche Mithilfe von
Freunden und Bekannten, Hilfeleistungen fritherer Arbeitskollegen und gezielte Mund-
zu-Mund-Propaganda durch Personen, dic dem Griinder nahe stehen. Zweifellos sind
Tests der Netzwerk-Erfolgshypothese mit dieser Art der Netzwerk-Messung die direk-
teste Umserzung der Ausgangsidee.

Andere Netzwerk-Messungen setzen auf einer {ritheren Stufe der Kausalitdt an, in-
dem sie auf mutmafliche Determinanten der Netzwerkunterstiitzung abstellen. Wie
viel Unterstiitzung ein Griinder aus seinem persénlichen Netzwerk im Endergebnis er-
halt, diirfte entscheidend davon abhingen, wie sehr er sich erstens um eine solche Un-
terstiitzung bemniiht und wie leicht es zweitens fiir ihn in Anbetracht der strukeurellen
Beschaffenheit seines Netzwerkes ist, Unterstiitzungsleistungen zu mobilisieren. Der
erstgenannte Aspeke lenkt die Aufmerksamkeit auf das Ausmafl der Netzwerkakrtiviti-

8 Diesen Charakrer einer Selbstverstiindlichkeit suggeriert 2.B. Jiirgen Schmude (2002: 255) mit
der Aussage: ,,Es ist offensichtlich, daf die Netzwerke von Unternehmensgriindern einen Ein-
fluR auf deren Griindung und ihren Erfolg haben.” Demgegeniiber verweisen z.B. Michael
Reiff und Bvelyn Rudotf (1999: 130) esplizic auch auf die ,Schattenseiten von Netzwerken®
und empfehlen eine gesunde Skepsis gegeniiber der ,Netzwerk-Euphorie®. Alejandre Portes
(1998: 151 risoniere allgemein iiber ,negative social capital®. Indre Maurer und Mark Ebers
(2006: 2756F) identifizieren in einer qualitativen Studie iiber junge Biotechnologiefirmen ver-
schiedene inertial forces” bzw. ,lock-in effects™ von Sozialkapital. Und angesichts der Tatsa-
che, dass Netzwerkbeziehungen mit Nutzen und Kosten verbunden sind, halten es Peter Witt
und Stephanie Rosenkranz (2002; 98F) fiir angebracht, ein ,berriebswirtschafdiches Optimie-
rungsmodell” fitr Neuzwerkkontakee von Unternehmensgriindern zu entwickeln.
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ten des Griinders; der zweitgenannte Aspeke spricht allgemeine Netzwerk-Charakreris-
tika im Sinne giinstiger Gelegenheiten an. Beide Aspekte tauchen in der einschligigen
Forschung als Netzwerk-Messungen auf, die alternativ zur Netzwerkunterstiiczung zum
Einsatz gelangen. Im Uberblick ist dies in Tabelle 2 festgehalten.

Tabelle 2: Unterschiedliche Herangehensweisen bei der Netzwerkmessung

Messung Ertduternde Bemerkungen

Netzwerkunierstiiizung Faktisch erhaltene Unterstiitzungsleistungen aus dem Netzwerk des
Grinders (z.B. unentgeliliche Mitarbelt von Freunden/Verwandien,
finanzielle Unterstiitzung durch Eltern)

Netzwerkaklivitdten intensitat des ,networking® seitens des Griinders (z.B. Zeitaufwand
fur den gezielten Aufbau neuer Geschéfiskontakte)

Netzwerkcharakieristika  Strukturelle Merkmale des egozentrierten Netzwerks des Griinders
(z.B. Netzwerkgréfle, Netzwerkdichie)

Unternehmensgriinder lassen sich danach differenzieren, wie intensiv sie sich um ,net-
working® bemiihen, d.h. wie viel Zeit und Aufmerksamkeit sie darauf verwenden, zu
Gunsten ihres Betriebes bestehende soziale Kontakte zu pflegen und neue soziale Kon-
rakte in die Wege zu leiten. Vor allem die von Griindern fiir die Pflege und Initiierung
von Kontakten aufgewendete Zeit (z.B. in einer durchschnitdichen Arbeitswoche) hat
als Mafzah! fiir das ,nerworking® in empirischen Arbeiten Beachtung gefunden (vgl.
2.B. Aldrich et al. 1987; Bogenhold und Staber 1994: Kap. VI; Reese und Aldrich
1995). Die These dabei lauter, dass ein zeitliches Mehr an Netzwerkaktividiten des
Griinders die Erfolgsaussichten des neuen Betricbes verbessert. Dass dies tatsichlich der
Fall ist, erscheint weniger ,selbstevident” als im Fall der Netzwerkuntersciitzung. Denn
es ist ja nicht unbedingt gewihrleistet, dass vermehrie Netzwerkanstrengungen des
Griinders tatsichlich eine vermehrre Nerzwerkunterstiitzung zur Folge haben.

Am Klarsten wird die Verbindung des ,network approach to entreprencurship® zur
allgemeinen sozialwissenschaftlichen Netzwerkanalyse dann, wenn die Netzwerk-Mes-
sung auf generelle Charakreristika des egozentrierten Netzwerks eines Griinders Bezug
nimmt (und nicht auf die Nerzwerkunterstiitzung und/oder Netzwerkaktiviciten), Um
die Struktur des sozialen Netzwerks von Personen zu erfassen, hat die allgemeine Netz-
werkforschung einen Satz von Beschreibungsmerkmalen entwickelr, die sich auch auf
Betricbsgriinder anwenden lassen und fiir die sich untersuchen lsst, ob und inwieweit
sie einen Effelr auf den Erfolg einer Betriebsgriindung zeigen. Den Ausgangspunke fiir
die Erhebung dieser Merkmale bildet in der Regel cin so genannter Namensgenerator
(fiir Anwendungen bei Unternehmensgriindern vgl. z.B. Aldrich und Reese 1993; Biih-
ler 1999; Jansen und Weber 2003). Bei einem Namensgenerator werden die Zielperso-
nen gebeten, zuerst einmal mehr oder weniger viele Namen von fiir sie in einem be-
stimmten Bereich wichtigen Bezugspersonen zu nennen; im zweiten Schritt werden be-
ziiglich der aufgefiihrten Personen genauere Nachfragen gestellr (individuelle Merkmale
dieser Personen und Muster der Beziehungen dieser Personen zur Fokalperson sowie
untereinander). Gingige Beschreibungsmerkmale des egozentrierten Netzwerkes einer
Person, wie sie mit einem Namensgenerator ermittelt werden, sind unter anderem (vgl.
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dazu ~ wiederum mit Bezug auf Unternchmensgriinder ~ z.B. Dubini und Aldrich

1991; Bihler 1999: Kap. 3.4; Maurer 2003: 32ff.):°

(1) die Netzwerkgrofle, womit die Zahl der Personen gemeint ist, dic jemand am An-
fang des Namensgenerators genannt hat,

(2) die Netzwerkdichte, wobei ein Netzwerk umso dichter ist, je mehs sich die im Na-
mensgenerator auftauchenden Personen untereinander kennen,

(3) die Netzwerkheterogenitit usw., wobel man auf recht unterschiedliche Merkmale
der Netzwerkpersonen (deren Alter, berufliche Stellung, Wohnort etc.) abstellen
kann, um deren Unterschiedlichkeit zu messen,

(4) die Mischung von schwachen und starken sozialen Bindungen im Netzwerk, wobei
in Anlehnung an Granoverter (1974) davon ausgegangen wird, dass vor allem
schwache soziale Bindungen im beruflichen Bereich hilfreich sind,

(5) die Hiufigkeit multiplexer Bezichungen im Netzwerk, wobei mit Muldplexiit ge-
meint ist, dass die Netzwerkakreure in verschiedenen sozialen Rollen (als Geschifts-
partner, Freund, Nachbar usw.) miteinander verbunden sind.

Diese und weitere strukturelle Charakeeristika eines Netzwerks kann man fir Personen
generell erheben und d.h. eben auch fiir Unternehmensgriinder. Die Erwartungen lau-
ten dann, dass Grilnder erfolgreicher Betriebe im Durchschnitt cin grofieres soziales
Nerzwerk haben, dass thr Netzwerk weniger diche gekniipft ist und durch eine groflere
Heterogenitit, mehr schwache soziale Bindungen und hiufigere multiplexe Bezichun-
gen gekennzeichnet ist. Diese Erwartungen verstehen sich jedoch nicht von selbst, son-
dern bediirfen mit Blick auf unterschiedliche Beziechungsinhalte empirischer Uberprii-
fungen. Die aligemeinen Netzwerkcharakeeristika beschreiben nicht mehr und nicht
weniger als die Gelegenheitsstrukeur flir Unterstiiczungsleistungen aus dem sozialen
Netzwerk (Aldrich und Zimmer 1986). Ein Vorhandensein von Gelegenheiten bedeu-
tet noch nicht, dass Griinder sich veranlasst oder gendtigt sehen, davon auch Gebrauch
zu machen.

3. Vorliegende empirische Evidenzen

Die Zabl der empirischen Studien, die beanspruchen, den einen oder anderen Aspekt
des ,network approach to entrepreneurship® zu Uberpritfen, ist im internationalen
Kontext kaum mehr tiberschaubar. Dies hingt zum einen damit zusammen, dass der
MNetzwerkansatz bzw. die Netzwerkeerminologie generell, also auch unabhingig vom
Anwendungsbereich des Entreprencurship, eine ausgesprochene ,Modeerscheinung” ist.
Zum anderen ist der Ansarz inhaldich so breit, dass sich ziemlich viele und auch gin-
gige Erfolgsanalysen problemlos unter das Networking-Label subsumieren lassen.

9 Nochmals set an dieser Stelle auch auf die schon oben zitierten allgemeinen Lehrbiicher zur
Netzwerkanalyse verwiesen, Wasserman und Faust (1994) sowie Jansen (2006), vgl. auflerdem
den Uberblicksaufsatz von Marsden (1990). Erginzend sei erwihnt, dass das, was hier als Na-
mensgenerator bezeichnet wird, gelegendich begrifflich zerlegt wird in Namensgenerator
(= Phase des Auflistens der Namen) und Namensinterpretator (=Phase des genaueren Nachfra-
gens zu den aufgelisteten Namen).
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Ein und das woh! bemerkenswerreste Muster im Strom der empirischen Untersu-
chungen ist, dass es trotz der hohen Plausibilitit der Argumentation und trorz zahlrei-
cher positiver Evidenzen erstaunlich viele Befunde gibt, die den Ansatz nicht bestdtigen
oder aber sogar gegenliufig zur Ausgangserwartung sind. Dies gilt weniger fiir qualita-
tiv vorgehende, sondern cher und vor allem fiir quantitativ angelegte Untersuchungen.
Im Folgenden werden beispielhaft die Ergebnisse einiger Studien vorgestellt und erldu-
tert.

In einer frithen Studie aus den 1980er Jahren wurden von der Forschungsgruppe
um Howard Aldrich, der den Netzwerkansatz fiir die Entrepreneurship-Forschung im
Wesentlichen publik gemacht hat, 285 prospektive bzw. schon akdve Unternehmens-
gritnder in North Carolina (USA) untersucht (Aldrich et al. 1987). Die Teilnehmer an
der Studie waren entweder gerade dabei oder hatten es schon bewerkstelligt, ein eige-
nes Unternehmen zu griinden. Fiir die recht kurze Zeitspanne von Februar bis Dezem-
ber 1986 wurde beobachtet, wer den Schritt in die berufliche Selbststindigkeit voll-
zieht und wie sich die Griindungen entwickeln. Abstellend auf die Netzwerk-Erfolgs-
hypothese wurden sechs Merkmale des personenbezogenen Netzwerks der Griinder er-
hoben (Netzwerkgrofie, Zeitaufwand fiir den Aufbau neuer Kontakte, Zeitaufwand fiir
die Pflege bestehender Kontakte, Hiufigkeit von Kontakten mit zentralen Netzwerk-
partnern, Netzwerkdichte, durchschnittliche Stirke der Bindungen im Netzwerk) und
mit der ,business profitability” korreliert. Die Korrelationen erwiesen sich als beschei-
den und verfehlten zumeist die Signifikanzgrenze. Sie waren bei jiingeren Griindungen
(bis drei Jahre alt) erwas stirker ausgeprigt als bei dlteren Griindungen (mehr als drei
Jahre ale).}?

Methodisch elaborierrer war eine Folgestudie von Aldrich und Reese, die sich er-
neut auf North Carolina bezog und die ebenfalls den Charakter einer Panelsrudie hat-
te, diesmal mir einer Beobachtungsspanne von zwei Jahren 1990-92 und mir rund 400
Betriebsgriindungen (Aldrich und Reese 1993; Reese und Aldrich 1995). Die zentrale
Untersuchungsfrage lautete: ,Does networking pay offt“ Die Ergebnisse dazu sind im
FEndeffekt noch erniichternder als die der ersten Srudie. Fiir die drei Netzwerkvariablen
SNetzwerkgrofe, ,Zeitaufwand pro Woche fiir den Aufbau neuer Geschiftskontakee®
und ,Zeitaufwand pro Woche fiir die Pflege bestchender Geschifiskontakte® finden
sich keine nennenswert positiven Effekte auf die Uberlebenswahrscheinlichkeit der
Griindungen und auch keine nennenswerten Effekte auf verschiedene Performanzmafe.
Tabelle 3 enthile die diesbeziiglichen bivariaten Ergebnisse.

Fiir keine der zwolf Testsituationen in Tabelle 3 ist die Prozentsatzdifferenz statis-
tisch signifikant. Reese und Aldrich (1995: 138) gestehen offen ein: ,,We were under-
standably disappointed.“ Am Ende aber bleiben sie doch optimistisch und betonen:
~Networking deserves further study.”

Uberwiegend sogar kontrir zur Netzwerk-Erfolgshypothese sind die Befunde einer
Studie von Timothy Bares {1994). Bates untersuchte cine USA-weite Stichprobe von
5840 Firmen asiatischer Immigranten, die irgendwann im Zeitraum von 1979-87 ge-
griindet worden waren. Ausgehend von der umfangreichen Literatur iiber ,ethnische

10 Mit sechs Netzwerkmafien und mit der Differenzierung von jiingeren und ilteren Griindungen
ergaben sich zwdlf Testmbglichkeiten fiir die Erfolgshypothese. Nur in vier der zwolf Fille zeig-
ten sich in bivariaten Kreuzrabellen signifikante Zusammenhinge mit der ,profitabilicy®,
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Tabelle 3: Bivariate Zusammenhinge zwischen Netzwerkvariablen und betrieblichen Er-
folgsmaflen in der Studie von Reese/Aldrich (in Prozent)

Netzwerk- - : Relativ gute
variablen Uberieben Umsatzwachstum Gewinn Performanz
Netzwerkgrie

niedrig 79 80 51 43
mittel 81 80 60 43
hoch 78 87 57 58
Zeitaufwand fir den Aufbau neuver Geschéftskontakte (Sid. pro Woche)

niedrig 78 78 54 44
mittel 79 88 67 47
hoch 80 81 ~ 48 49
Zeitaufwand fiir die Pflege bestehender Geschéftskontakte (Std. pro Woche)

niedrig 74 84 60 37
mittel 78 79 58 52
hoch 85 84 51 48

Quelle: Reese und Aldrich (1995: 132f).

Erliuserung: Uberleben = Anteil der Betriebe, die die zweijshrige Beobachrungsspanne iiberlebt haben; Um-
satzwachstum = Anteil der Survivor-Betriebe mit einem ,revenue increase” in der zweijihrigen Beobachtungs-
spanne; Gewinn = Anteil der Survivor-Betriebe, die in den letzten sechs Monaten ,had made a profit®; relativ
gute Performanz = Anteil der Survivor-Betricbe, bei denen der Griinder die Einschitzung gab, der Betrieb ,is
doing better than comparable business foundings®.

Okonomien® und ,ethnic entrepreneurship®, die immer wieder positive Netzwerkeffek-
te speziell in diesem Bereich behauptet, wollte Bates wissen, ob dies tatsichlich so ist.
Als Netzwerkmalle verwendete er die zwei Informationen, ob die Firmen auf der Kun-
denseite hauptsichlich eine ,minority clientele” bedienen und inwieweit sie (so sie
iiberhaupt Arbeitskrifte beschiftigen) eine ,minority labor force™ haben. Als Erfolgma-
fe fungierten die Uberlebenswahrscheinlichkeir der Betriebe und die durchschnittliche
Hihe des jihrlichen Gewinns. Das zentrale Ergebnis der Studie lautet in einem Satz:
»Heavy use of social support networks typifies the less profitable, more failure-prone
small businesses of Asian immigrants” (671). Demgegentiber erweisen sich Humanka-
pitalmerkmale der Griinder (v.a. Bildung und Berufserfahrung) und die finanzielle An-
fangsausstattung der Betriebe als signifikante Erfolgspridiktoren. Bates argumentiert,
dass die Konzentration auf eine Minderheiten-Klientel die Expansionschancen eines
Betriebes beschrinkt und dass eine Rekrutierung von Minderheiten-Arbeitskriften oft
mit Loyalititskonflikten und Qualifikationsmingeln verbunden ist. Dies sind Nachtei-
le, die schon cben angesprochen wurden (Abschnizr 111.1) und die auch auflerhalb von
»Ethno-Nischen® gelten diirften.

In unserer Miinchner Griinderstudie, die sich auf eine Zufallsstichprobe von 1849
Betriebsgriindungen im Zustdndigkeitsbereich der Industrie- und Handelskammer von
Miinchen und Oberbayern erstreckte, haben wir die Netzwerk-Erfolgshypothese getes-
tet, indem wir vier Mafle der Netzwerkunterstittzung in ihrem Einfluss auf drei be-
triebliche Erfolgskennziffern bivariat und multivariat untersucht haben (vgl. Briderl
und Preisend@rfer 1998; Briider] et al. 2007: Kap. VII.2). Das erste Netzwerkmafl war
ein Index der Unterstiitzung durch starke Bindungen, d.h. durch den Ehe-/Lebenspart-
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ner, die Eltern, Yerwandre und Freunde. Beim zweiten Mafl handelte es sich um einen
Index der Unterstiitzung durch schwache Bindungen, d.h. durch frithere Arbeitgeber,
frithere Arbeitskollegen, Geschiftspartner und Bekannte. Drittens wurde die Informa-
tion genutzt, ob (so vorhanden) der Ehe-/Lebenspartner zu irgendeinem Zeitpunke un-
entgeltlich oder gegen Bezahlung in dem Betrieb gearbeiter hat. Und schlieflich die
emotionale Unterstiitzung seitens des Ehe-/Lebenspartners, gebildet als Index aus ver-
schiedenen Fragen, ob der Ehe-/Lebenspartner in der Phase der Griindung emotiona-
len Riickhalr und Ermunterung gegeben hat. Die Ergebnisse der bivariaten Aufgliede-
rungen des Erfolgs in Abhingigkeit von der Netzwerkunterstiitzung sind in Tabelle 4
zusammengestellt. i

Tabelle 4: Bivariate Zusammenhinge zwischen Netzwerkunterstiitzung und betriebli-
chen Erfolgsmaflen im der Miinchner Griinderstudie (in Prozent)

Netzwerk- - Beschéftigten-

unterstiltzung Uberleben wachstum Umsatzwachstum
Unterstitzung durch starke Bindungen

niedrig 68,2 28,2 45,1
mittel 72,6% 25,8 42,8*
hoch 78,0 30,8 54,8
Unterstiltzung durch schwache Bindungen

niedrig 72,6 23,7 40,7
mittel 73,0 32,8* 52,0”
hoch 78,5 33,1 60,5
Aktive Mitarbeit des Ehe-/Lebenspariners

niedrig 67,5 25,9 43,5
mittel 78,97 33,4 54,0*
hoch 78,2 275 48,2
Emoticnale Unterstitzung durch Ehe-/Lebenspariner

niedrig 65,9 238 46,0
mittel 75,6% 352" 49,3
hoch 77,3 26,3 47,3

Queile: Brivder! und Preisenddrfer (1998: 221).

Erlguterung: * signifikant auf dem Finf-Prozent-Niveau; Uberleben = Anteil der nach drei Jahren noch beste-
henden Berriebe; Beschiftigrenwachstum = Anteil der Survivor-Betriebe mit einem Beschiftigtenwachstum in
den ersten drei Jahren; Umsatzwachstum = Anteil der Survivor-Betriebe mit einem Umsatzwachstum von jihr-
lich durchschnitdich mehr als 10 Prozent in den ersten drei Jahren.

Immerhin findet die Netzwerk-Erfolgshypothese in acht von zwblf Testsituationen eine
Besuitigung, d.h. die jeweiligen Prozentpunkrunterschiede in Zabelle 4 sind statistisch
signifikant. Auch multivariat, wenn diverse andere Bestimmungsfaktoren der Ubetle-
benschancen und Wachstumsperspektiven der Neugritndungen statistisch kontrolliert
werden, bleiben einige Effekte der Netzwerkvariablen in abgeschwichrer Form erhalten.
Einschrinkend ist aber zu sagen, dass im Vergleich zur Einflussstirke anderer Variablen
(z.B. Branchenerfahrung der Griinder, Hohe des Startkapitals, Wirtschaftszweigzugeho-
rigkeit der Betricbe) der Beitrag der Netzwerkunterstiitzung moderat ausfille. Bereits in
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Tabelle 4, also in der bivariaten Betrachtung, gehen die Prozentwertdifferenzen nur in
drei Fillen tiber 10 Prozentpunkee hinaus.

Gestiitzt auf Namensgeneratoren wurden die egozentrierten Netzwerke von Unter-
nehmensgriindern in der Leipziger Grilnderstudie, die ein Nachfolgeprojeke der
Miinchner Studie war und in der ein Panel von 742 Betricbsgriindern in der Region
Leipzig im Zeitraum*von 1991-95 untersucht wurde, mit vergleichsweise hohem Auf-
wand erhoben (allgemein zur Leipziger Gritnderstudie vgl. Hinz 1998; speziell zum
netzwerkanalytischen Schwerpunkt vgl. Bihler 1999). Obwohl die Detailanalyse der
Newzwerke von Firmengriindern in Ostdeutschland interessante Ergebnissen brachte,
gehdrten die Befunde beziiglich der Netzwerk-Erfolgshypothese nicht zu den ,High-
lights" der Leipziger Studie. Bihler (1999: Kap. 8) muss feststellen, dass Netzwerk-Va-
riablen wic etwa die Netzwerkgréfe und Netzwerk-Unterstiitzungsleistungen wie etwa
die aktve Mitarbeit des Ehe-/Lebenspartners teils positive und teils negative Effekie
haben. Es kommt darauf an, welche Netzwerk-Messung verwendet und welches Er-
folgsmafl betrachtetr wird. Wider Erwarten z.B. ergab sich, dass die Betriebe von Griin-
dern, die keine externen Akreure als griindungsrelevant erachteten (Griinder mit ee-
ren Netzwerken™), signifikant cher iiberlebten. Ebenfalls wider Erwarten gingen Leis-
rungen, die durch den Ehe-/Lebenspartner erbracht wurden, mit ,durchweg negativen
Einfliissen™ (189) auf den betrieblichen Erfolg einher. Anders hingegen bei den Fltern,
deren Unterstittzung angeblich den Griindern hilft. Insgesamt sind die Befunde von
Biihler zur Netzwerk-Erfolgshypothese ein ziemlich verwirrendes Kunterbunt, sodass es
schwer fillt, sich der Schlussfolgerung anzuschlieflen, die Frage nach dem Einfluss des
sozialen Kapitals der Griinder auf die Entwicklung ihrer Betriebe kéinne ,eindeutig po-
sitiv beantworter werden® (189).

Als fetztes sei noch auf eine empirische Studie von Dorothea Jansen und Mike We-
ber (2003) eingegangen, in der 347 Firmengriindungen im Raum Dortmund und Fs-
sen fiir die Zeitspanne von 1994-2000 untersucht wurden. Jansen und Weber iiber-
pritften eine Serie von 34 Netzwerkvariablen in ithrer Witkung auf den wirtschaftlichen
Erfolg der Griindungen. Die Netzwerkvariablen erstreckten sich auf:

(1) Strukturmerkmale des mit einem Namensgenerator erhobenen egozentrierten Netz-
werks der Griinder,

(2) Eigenschaften der im Namensgenerator genannten Netzwerkpersonen,

(3) kopkrete Arten von Hilfestellungen, die die im Namensgenerator genannten Perso-
nen leisten bzw. geleistet haben, und

{4) sonstige Unterstiltzungsleistungen aus dem familidren und beruflichen Umfeld, die
nicht im Namensgenerator enthalten sind.

Bivariat ergeben sich (wie erwarter und mit nur einer Ausnahme) positive Korrelatio-
nen zwischen den Netzwerkvariablen und einem aggregierten Mafl fiir den wirtschaftli-
chen Erfolg der Griindungen. Die Korrelationskoeffizienten sind aber nur in 10 der 34
Fille auf dem Fiinf-Prozent-Niveau signifikant, und sie kommen nicht iiber r = 0,21
hinaus {(Jansen und Weber 2003: 155). Multivariar dndert sich das Bild nichr entschei-
dend, wobei aber der Effekt der Netzwerkstrukeur (Netzwerkgrofle, Netzwerkdichre,
Intensitit der Kontakee zu den Netzwerkpersonen im Namensgenerator) ,stark nach-
lasst beziehungsweise vollstindig verschwindet® (159). Als am chesten erfolgsfrdernd
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Tabelle 5: Bivariate Korrelationen zwischen Netzwerkunterstiitzung und betrieblichen
Erfolgsmafien in der Studie von Jansen/Weber (Pearsonsche Korrelationskoef-

fizienten)
Netzwerk-~ Wirtschaftlicher I -
unterstiitzung Erfolg Innovativitat Uberleben
Faktor {(r Strong Ties 0,119* —0,020 0,194"
Fakior fiir Weak Ties 0,113 0,165 0,050

Quelle: JTansen und Weber (2003: 173).

Erliuterung: * signifikant auf dem Fiinf-Prozent-Niveau; wirtschaftlicher Erfolg = additiver Index verschiede-
ner Erfolgsmafle, die besonders auf das Wachstum der Griindung abstellen {(Umsatzentwicklung, Beschiftig-
tenentwicklung usw.); Innovativitit = Ausmafl der Innovativitdr der Griindung; Uberleben = Bestand des Be-
triebes nach finf Jahren (ja/nein).

erweist es sich, wenn die Netzwerkpartner betriebsorientierte bzw. betriebswirtschaftli-
che Hilfestellungen leisten (z.B. Mitarbeit bei der betrieblichen Planung). Eine Grup-
pierung der Netzwerkbeitrige unter dem Aspekt von Strong- und Weak-Ties-Unter-
stiiczung und deren Korrelation mit unterschiedlichen Erfolgsmafien liefert das Ergeb-
nis in Tabelle 5.

In ihrer Grundtendenz bestitigt Tabelle 5 die Netzwerk-Erfolgshypothese. Aber wie
in so vielen anderen Studien ist die empirische Bekriftigung ziemlich zaghaft und

nicht ohne ,,Minus-Hinweise“.!!

4. Zusammenfassende Einschitzung

Die Netzwerk-Erfolgshypothese in der Form, dass das personliche Netzwerk der Griin-
der einen positiven Einfluss auf die Erfolgsaussichten der von ihnen gegriindeten Be-
triebe hat, ist in der einschligigen Forschung die hiufigste Spezifikation des ,network
approach to entrepreneurship”. Mit Blick und Beschriinkung auf diese Hypothese wur-
de im Voranstehenden erldutert, dass es zunichst einmal eine Reihe von plausiblen Ar-
gumenten fiir positive Nezzwerkeffekte gibt (soziale Kontakte erdffnen Zugang zu In-
formationen, sie erméglichen den Zugriff auf Ressourcen und sie schaffen Reputation/
Legitimartion). Bei empirischen Uberpritfungen der Hypothese wird ,das personliche
Netzwerk in verschiedenen Formen operationalisiert und gemessen (Netzwerkunter-
stiitzung, Netzwerkaktivititen, Netzwerkcharakreristika). Die Ergebnisse der empiri-
schen Tests sind alles andere als einheitlich, oft zeigen die Netzwerkvariablen keinen
nennenswerten Zusammenhang mit betrieblichen Esfolgsmaflen, mitunter sind die Ef-
fekte sogar gegenldufig zur Erfolgshypothese.

11 Frginzend vgl beispielsweise noch die schon erwas dlteren Studien von Sue Birley (1985) und
Alan Carsrud et al. (1987). Fir die von ihr untersuchten ,formal and informal nerwork fac-
tors® finder Birley: ,Moreover, there was no significant difference berween the growth and
no-growth firms in any of the factors measured” (115). Und bei Carsrud et al. lauter das Er-
gebnis: ,, Those that were successful ... did not significantly differ staristically from those that
were unsuccessful in their use of networks in developing their business venture® (17). Kurze
Zusammenfassungen der Ergebnisse weiterer Studien finden sich bei Wirt und Rosenkranz

(2002: 958.).
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Was sind nun die Griinde fiir diese im Endergebnis erniichternden Befunde zur
Netzwerk-Erfolgshypothese? Meines Erachtens miissen mindestens drei Punkte ange-
sprochen werden: erstens die in den verschiedenen Studien unterschiedlichen Messun-
gen des betrieblichen Erfolgs, zweitens die ebenfalls unterschiedlichen Messungen des
Netzwerks, drittens die Méglichkeit eines kompensatorischen Einsatzes von Sozialkapi-
tal bzw. Netzwerkressourcen (hnlich Wit und Rosenkranz 2002).

Den Erfolg oder Misserfolg eines neu gegriindeten Unternehmens (als abhingige
Variable bei der Netzwerk-Erfolgshypothese) kann man an unterschiedlichen Kennzif-
fern festmachen. Dabei liegt es nahe zu vermuten, dass die inkonsistenten empirischen
Ergebnisse zumindest teilweise dadurch zustande kommen, dass unterschiedliche Er-
folgskennziffern verwender werden. Ein stabiles Ergebnis der empirischen Entrepre-
neurship-Forschung lautet, dass der Erfolg neu gegriindeter Betricbe keine eindimen-
sionale, sondern in der Regel mindestens cine zweidimensionale Grofe ist — mit einer
ersten Dimension, die das Uberleben bzw. die Bestandserhaltung eines Betriebes an-
spricht, und einer zweiten Dimension, die sich auf das betriebliche Wachstum und die
Expansionsdynamik bezieht (dazu z.B. Kalleberg und Leicht 1991; Briider! er al. 2007:
Kap. V). Die beiden Dimensionen korrelieren w.a. deshalb nur miflig, weil viele Be-
triebsgriinder von Anfang an nicht und zu keinem Zeitpunke die Absicht haben, ein
expandierendes Unternehmen zu betreiben; sie agieren vielmehr eher als L Subsistenzun-
ternehmer®, die in erster Linie fiir sich selbst den Lebensunterhalt erwirtschaften wol-
len. Die Zweidimensionalitit des Erfolgs bringt es mit sich, dass gleiche Einflussfakro-
ren mitanter unterschiedliche Effekte auf verschiedene Erfolgsmafle zeigen. Genau dies
kann man durchaus auch bei den Netzwerkvariablen annehmen, ohne dass es dazu bis-
lang genauer ausgearbeitete Hypothesen und Vermutungen gibt (fiir diverse Hinweise
in diese Richrung vgl. jedoch Jansen und Weber 2003: Kap. 6).1?

Das Ausmafl an Netzwerkunterstiitzung, das cin Griinder erhily, die Intensitdt sei-
ner ,Networking-Aktivititen® und die generellen Strukrurmerkmale seines Netzwerks
mogen zwar positiv miteinander zusammenhingen, aber analytisch setzen die drei
Messvarianten auf unterschiedlichen Ebenen an. Auch deshalb verwundert es niche,
dass die Ergebnisse von Uberpriifungen der Netzwerk-Erfolgshypothese unterschiedlich
ausfallen. Wie oben bereits erwihnt, ist die Netzwerkunterstittzung die direkteste Um-
serzung der Ausgangsidee. Dass z.B. eine unentgeliliche Mitarbeit von Freunden oder
finanzielle Zuwendungen seitens des Ehe-/Lebenspartners fiir einen neu gegriindeten
Betrich hilfreich sein sollten, erscheint nahezu trivial und fast setbstverstindlich. Weni-
ger trivial ist die Behauptung bei den Netzwerkakrivititen und bei den Netzwerkcha-
rakteristika. Wenn sich ein Griinder um ,Nerworking” bemiiht und z.B. viel Zeit in
die Erablierung und Pflege von Geschifiskontakeen investiert, fithre dies im giinstigen
Fall zu einer hheren Nemzwerkunterstittzung und dann wiederum zu besseren Erfolgs-
chancen. Die Netzwerkcharakteristika beschreiben demgegeniiber die Opporrunitits-
strukeur fiir Unterstiirzungsleistungen aus dem Netzwerk. Erst mit der Zusarzannahme,
dass Griinder eine giinstige Netzwerkeinbettung tatsichlich fiir den eigenen Betrieh
nutzen, ergibt sich eine hohere Netzwerkunterstiirzung und somit erneut eine Verbesse-

12 Jansen und Weber formulieren w.a. die Hypothese, dass sich ,strong ties* vor allem auf die
Uberlebenschancen einer Griindung giinstig auswirken, ,weak ties” hingegen vor allem die In-
novativitdt einer Gritndung positiv beeinflussen (172££).
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rung der berrieblichen Erfolgsaussichten. Theoretisch am viel versprechendsten von
den drei Herangehensweisen bei der Netzwerkmessung ist wohl im Endergebnis die
Variante mit den strukturellen Netzwerkcharakteristika. Deren Effekee auf den betrieb-
lichen Erfolg sind gewiss keine Selbstverstindlichkeit und man kann bei dieser Form
der Messung am chesten an die allgemeine sozialwissenschaftliche Netzwerkanalyse an-
kniipfen.

Wenn sogar die Netzwerkunterstiitzung (trotz der angesprochenen ,guten Griinde®)
in empirischen Studien vielfach keine positiven Effekre auf den betrieblichen Erfolg
zeigt, dann kénnte und diirfte dies daran liegen, dass Unternehmensgriinder ihre Netz-
werkressourcen oft kompensatorisch einsetzen. In fritheren Publikationen (Briider] und
Preisenddrfer 1998; Briider! et al. 2007: Kap. 11.3c) haben wir diese Vermutung als
Netzwerk-Kompensationshypothese in die einschligige Diskussion eingefithrr. Die
Kompensationshypothese vermutet, dass vor allem Griinder, denen es an Human-
und/oder Finanzkapital mangelt, auf Unterstiitzungsleistungen aus ihrem personlichen
Netzwerk setzen, d.h. sich mehr um Netzwerkhilfen bemithen und letztlich auch mehr
Netzwerkunterstittzung erhalten. Hinweise auf diese Hypothese finden sich in etlichen
empirischen Studien und bei zahlreichen Autoren. Speziell im Forschungsfeld tiber Be-
triebsgriindungen von Einwanderern und ethnischen Minderheiten (,immigrant busi-
nesses, ,ethnic entrepreneurship®) vermitteln qualitative Beschreibungen der Nerz-
werkaktivititen und der Netzwerkunterstiitzung den Eindruck, dass sich gerade diejeni-
gen Griinder um eine Aktivierung und Einbindung ihrer sozialen Beziehungen bemii-
hen, die personell und finanziell die schlechteren Ausgangschancen haben (vgl. ver-
schiedene Aufsitze 2.B. in den Sammelbinden von Waldinger et al. 1990; Portes 1995
und Rath 2000; weiterhin Sanders und Nee 1996; Leicht et al. 2005). In der oben
schon erwihnten Studie von Bates (1994: 681) war ein Ergebnis, dass die Firmen, die
sich {iberwiegend in der eigenen ethnischen Enklave bewegen, ,were generally those
started with lower financial investments and using fewer employees”. Und in einem
Uberblicksaufsarz itber die ,ethnic economy® findet sich bel Light und Karageorgis
(1994: 658) die Vermurung: ,highly developed social nerworks ... can compensate
shortfalls of human capital.” Auch fiir so genannte ,mainstream businesses” wird in
der einschligigen Literatur gerne ein ,Nachteilsausgleich® durch Riickgriff auf Netz-
werkressourcen behaupter (z.B. Reiff und Rudorf 1999: 131; Maurer 2003: 8).

Trifft die Nerzwerk-Kompensationshypothese zu, kann man in der Tat in empiri-
schen Untersuchungen auf der bivariaten Analyseebene kaum positive Netzwerkeftekee
erwarten, da diese von Nachreilsfaktoren itberlagert werden. Erst dann, wenn in mulsi-
variaten Modellen fir die relevanten Dritrvariablen (v.a. Humankapital des Griinders
und Startkapiral der Firma) statistisch kontrolliert wird, sollten sich positive Effekre der
Netzwerkvariablen zeigen. Ob und inwieweit dies tatsichlich der Fall ist, bleibt eine
Fragestellung fiir die weitere Forschung.

IV Schlussbemerkungen

Von den Desiderata fiir die kiinftige Forschung, die in diesem Schlussabschnitt aufge-
fithrt werden sollen, wurde eines bereits genannt, ndmlich die empirischen Uberpri-
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fungen der Netzwerk-Kompensationshypothese. Sollte sich tatsichlich erweisen, dass
durch die Aktivierung von sozialen Bezichungen und von Netzwerkressourcen Mingel,
Liicken und Beschrinkungen in anderen Bereichen ausgeglichen werden kinnen, hirte
man einen Befund, der u.a. in der Beratung und Schulung potenzieller Unternehmens-
griinder genutzt werden kénnte. Zudem wiirde die berufliche Selbststindigkeit gerade
auch fiir benachteiligre Bevblkerungsgruppen (Immigranten, ethnische Minderheiten,
evtl. auch fiir Frauen) zu einer erfolgversprechenden oder zumindest bedenkenswerten
Alternative werden. Wer einen eigenen Betrieb griindet, entgeht méglichen Diskrimi-
nierungen durch Arbeitgeber und ist auch nicht unbedingt auf formale Bildungsab-
schliisse, einen lickenlosen Lebenslauf usw. angewiesen. Traditionell galt und gile die
berufliche Selbststindigkeit ja als ein Weg fiir ,unkonventionelle Aufstiegsmobilitit™ —
und der empirische Nachweis, dass es dabei durch Riickgriff auf mehr oder weniger in-
tangible soziale Ressourcen gelingen kann, auch jenseits bankiiblicher Sicherheiten und
zertifizierter Bildungstitel beruflich erfolgreich zu sein, wiirde diese Sichtweise bekrifti-
gen. ,
Die Kompensationshypothese fithre auf die fir die Sozialkapital-Forschung insge-
samt wichtige Frage, wie die verschiedenen Kapitalformen, d.h. Human-, Finanz- und
Sozialkapital, auf der individuellen Ebene empirisch miteinander verkniipft sind. Dazu
liegen zwar Befunde aus diversen Studien vor, die im Grundtenor auf positive Korrela-
tionen hindeuten (fiir den Entreprencurship-Bereich und dabei speziell das Verhalnis
von Human- und Sozialkapital vgl. 2.B. Jansen und Weber 2003: Kap. 6), aber trotz-
dem wissen wir dariiber noch viel zu wenig. Es ist nicht auszuschlieffen, dass die Frage
der Substiturtivitit versus Komplementaritit der verschiedenen Kapitalarten je nach An-
wendungsbereich (Familie, Freizeit, Arbeit) unterschiedlich zu beantworten ist. Zweifel-
los interessant wire es im Detail zu untersuchen, ob und wie auf der individuellen
Ebene Akteure versuchen, im Fall von Mingeln in der Human- und/oder Finanzkapi-
talausstattung ihre Aufmerksambkeit und ihre Bewertung in Richrung Sozialkapital und
soziale Bezichungen zu verlagern.

Insgesamt sollte der Beitrag verdeudicht haben, dass gegentiber der aktuellen ,So-
zialkapital- und Nerzwerk-Euphorie® eine gewisse Zuriickhaltung und Skepsis ange-
bracht ist. Mit dem Sozialkapital hat die Soziologie zwar eine Gréfe gefunden, fiir die
sie eine bevorzugte Zustindigkeit beanspruchen kann, aber dies sollte niche dazu fith-
ren, ,die Summe allen gesellschaftlichen Wohlergehens” an dieses Konzept zu binden.
Fiir den speziellen Bereich der Griindungsforschung wurde im Voranstehenden offen-
bar, dass die vielfach und vielfiltig postulierten positiven Netzwerkeffckte empirischen
Uberpriifungen allzu oft nicht standhalten. Und dhnlich kénnte es in anderen Anwen-
dungsgebicten ausschen. Nachdem auf der theoretischen ebenso wie auf der empiri-
schen Ebene lange Zeit ziemlich einseitig nach positiven Wirkungen von Sozialkapital
und Netzwerkbezichungen Ausschau gehalten wurde, scheint es nun an der Zeit, den
Blick auch und verstirke auf mégliche Negativa von Netzwerkeinbindungen zu richten.
Fiir Unternehmensgriinder kann man z.B. argumentieren, dass sich wichtige Bezugs-
personen zwar redlich bemithen, dem Griinder unter die Arme zu greifen. Aber die
Qualitic der Rarschlige, die Nittzlichkeit der Mitarbeit und die Korrektheit der Lage-
einschitzungen sind damit noch nicht gewihrleistec. Weiterhin ldsst sich vermuten,
dass Netzwerkbindungen gerade in wirtschafdichen Transaktionsbeziehungen einer
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Tendenz in Richtung ,overly embedded” unterliegen und damit kontraprodukriv wer-
den, sodass im Endergebnis gilt: ,the benefits generated by these ties do not offser the
costs of maintaining the networks® (Galaskiewicz et al. 2006: 344). Ziemlich oft auch
diirften Griinder in ihrem personlichen Netzwerk nur nach einer Bestirkung ihrer
Ideen und ihrer Weltsicht suchen. Und sie werden nach dem, was wir iiber wechselsei-
tige Anpassungsprozesse in personlichen Netzwerken wissen, diese Bestdrkung in der
Regel auch finden, selbst wenn ihre Ideen noch so abwegig sind. Kurz: Notwendig er-
scheinen Studien, die gezielt auch die Nachteile, Beschrinkungen und Schattenseiten
von Sozialkapital und sozialen Netzwerken erkunden.

Um ¢in Ausufern des Sozialkapitalbegriffs zu verhindern, wie er sich auch im Be-
reich der Entrepreneurship-Forschung abzeichnet, soll als letztes die Empfehlung gege-
ben werden, die einschligigen Arbeiten stirker als bisher an die genuin sozialwissen-
schaftliche Netzwerkanalyse anzubinden, die ja in hohem Mafle quantitativ-mathema-
tisch ausgerichter ist. Um diese Anbindung zu gewihrleisten, wire die Verwendung
von Namensgeneratoren in empirischen Studien zum snetwork approach to entrepre-
neurship® eine Mindestbedingung.’® In der aktuellen Forschung (und das gile auch,
aber nicht nur fiir die Entreprencurship-Forschung) werden Konzepte, die in der Netz-
werkanalyse entwickelt wurden und dort eine suikte Bedeutung haben, allzu oft nur
meraphorisch, sinngemifl und sogar sinnentstellend verwendet. »Back to the roots”
kénnte hier hilfreich sein, bleibt aber aufgrund der Mathemariklastigkeit der Netzwerk-
analyse vermutlich ein wirkungsschwacher Appell.

Literatur

Aldrich, Howard E., 2005: Entrepreneurship. 5. 451-477 im: Neil J. Smelser und Richard Swedberg
{Hg.), The Handbook of Economic Sociology. 2. Aufl. Princeton: Princeron University Press.
Aldrich, Howard E., und Pat Ray Reese, 1993: Does Networking Pay Off? A Panel Study of Entrepre-
neurs in the Research Triangle, S. 325-339 in: Neil C. Churchill ex al. (Hg.), Fromtiers of Entre-
prencurship Research 1993, Proceedings of the 13. Annual Babson College Entrepreneusship

Research Conference. Wellesley, MA: Babson College.

Aldrich, Howard E., Ben Rosen und William Woodward, 1987: The Impact of Social Nerworks on
Business Foundings and Profit: A Longitudinal Study. S. 154~168 in: Neil C. Churchill ex al.
(Hg.), Frontiers of Entrepreneurship Research 1987. Proceedings of the 7. Annual Babson Col-
lege Entrepreneurship Research Conference. Wellesley, MA: Babson College.

Aldrich, Howard E., und Catherine Zimmer, 1986: Entrepreneurship Through Social Nerworks.
S. 13-28 in: Howard E. Aldrich (Hg.), Population Perspectives on Organizations. Uppsala: Acta
Universitatis Upsaliensis.

Aulinger, Andreas, 2005: Entrepreneurship und soziales Kapital. Nerzwerke als Erfolgsfakeor wissens-
intensiver Dienstleistungsunternehmen. Marburg: Metropolis.

Bates, Timorhy, 1994: Social Resources Generated by Group Support Networks May Not Be Benefi-
cial to Astan Immigrant-Owned Small Businesses. Social Forces 72: 671-689.

Binder, Ralf 2005: Die Bedeurung des sozialen Kapitals fiir Unternchmensgriinder in Clustern am
Beispiel der Medizintechnik im Raum Turdingen. Ténning: Der Andere Verlag.

13 Die Idee des Namensgenerators weiter fithrend, gibt es auch neuere Instrumente zur Messung
des Sozialkapitals von Akteuren, die eine Erprobung verdienen, z.B. den Positionsgenerator
von Lin et al. (2001) oder den Ressourcengenerator von Van der Gaag und Snijders (2005).



292 Peter Preisendirfer

Birley, Sue, 1985: The Role of Netwotks in the Entreprencurial Process. Jourmnal of Business Ven-
wuring 1: 107-117.

Bégenhold, Dieter, 1989: Die Berufspassage in das Unrernehmertum. Zeitschrife fiir Soziologie 18:
263--281.

Bégenbold, Dieter, und Udo Staber, 1994: Von Dimonen zu Demiurgen? Zur (Re-)Organisation des
Unternehmerrums in Markowirtschaften. Berlin: Akademie Vetlag.

Bourdien, Pierre, 1983: Okonomisches Kapital, kuleurelles Kapital, soziales Kapital. 5. 183-198 in:
Reinhard Kreckel (Hg.), Soziale Ungleichheiten. Sonderband 2 der Sozialen Welt. Gouingen:
Schwartz.

Briiderl, Josef, und Perer Preisendérfer, 1998: Nevwork Support and the Success of Newly Founded
Businesses. Small Business Economics 10: 213-225.

Briiderl, Josef, Peter Preisendiirfer und Rolf Ziegler, 2007: Der Erfolg neugegriindeter Bewriebe. 3. Aufl.
Berlin: Duncker & Humblot.

Biibler, Christoph, 1999: Die strukturelle Eingebundenheit neugegriindeter Unternchmen. Miin-
chen: Dissertation am Insttut fiir Soziologie der Ludwig-Maximilians-Universitdit Minchen
(mimeo}.

Burt, Ronald S., 1992: Structural Holes: The Social Structure of Competition. Cambridge, MA:
Harvard University Press.

Carsrud, Allan L., Connie Marie Gaglio und Kenneth W. Olm, 1987: Entrepreneurs — Menrtors, Net-
works, and Successful New Venture Development: An Exploratory Study. American Journal of
Small Business 13: 13-18.

Coleman, James S., 1990: Foundations of Social Theory. Cambridge, MA: Belknap Press.

Dhini, Paola, und Howard E. Aldrich, 1991: Personal and Extended Networks are Central to the
Entrepreneurial Process. Journal of Business Venturing 6: 305-313.

Galaskiewicz, Joseph, Wolfgang Bielefeld und Myron Dowell, 2006: Nerworks and Organizational
Growth: A Study of Community Based Nonprofits. Administrative Science Quarterly 51: 337
380.

Granovetter, Mark, 1974: Getting a Job. Cambridge, MA: Harvard University Press.

Granovetter, Mark, 1985: Fconomic Action and Social Structure: The Problem of Embeddedness.
American Journal of Sociology 91: 481-510.

Hinz, Thomas, 1998: Beuriebsgriindungen in Ostdeutschland. Berlin: Edition Sigma.

Jansen, Dorothea, 2006: Finfiihrung in die Netzwerkanalyse: Grundlagen, Methoden, Forschungs-
beispiele. 3. Aufl. Wiesbaden: VS Verlag filr Sozialwissenschaften.

Jansen. Dorothes, und Mike Weber, 2003: Zur Organisation des Griindungserfolgs. Wiesbaden:
Westdeutscher Verlag.

Jonas, Michael 2005: Briicken zur regionalen Clusterforschung, Zeitschrift fiir Soziologie 34: 270~
287.

Kalleberg, Arne L., und Kevin T7 Leicht, 1991: Gender and Organizational Performance: Determi-
nants of Small Business Survival and Success. Academy of Management Journal 34: 131-161.
Lechner, Christian, 2002: Unternehmensnetzwerke: Wachstumsfakeor fitr Griinder. 8. 261-271 in:

Michael Dowling und Hans Jiirgen Drumm (Hg.), Griindungsmanagement. Berlin: Springer.

Leicht, René, Andreas Humpert, Markus Leiss, Michael Zimmer-Miiller, Maria Lauxen-Ulbrich und
Silke Febrenbach, 2005: Die Bedeutung der ethnischen Okonomie in Deutschland. Push- und
Pull-Faktoren fiir Unternehmensgriindungen auslindischer und auslindischstimmiger Mitbiir-
ger. Mannheim: Institutr fiir Mirtelstandsforschung der Universitit Mannheim.

Light, Ivan, 2005: Ethnic Economy. S. 650~677 in: Neil J. Smelser und Richard Swedberg (Fg.), The
Handbook of Economic Sociology. 2. Aufl. Princeton: Princeton University Press.

Light, Ivan, und Stavros Karageorgis, 1994: Ethnic Economy. S. 647-671 in: Neil J. Smeber und Ri-
chard Swedberg (Hg.), The Handbook of Economic Sociology, 1. Aufl. Princeron: Princeton
University Press.

Lin, Nan, Yangchich Fu und Raymay Hsung, 2001: The Position Generator: A Measurement Instru-
ment for Social Capital. S, 57-81 in: Nan Lin, Karen Cook und Ronald S. Burt (Hg.}, Social
Capital: Theory and Research. New Yotk: Aldine — De Gruyter.



Sozialkapital und unternehmerisches Handeln 293

Marsden, Peter V, 1990: Nerwork Data and Measurement. Annual Review of Sociology 16: 435~
463.

Maures, Indre, 2003: Soziales Kapital als Erfolgsfakeor junger Unternchmen. Eine Analyse der Ge-
staltung und Entwicklungsdynamik der Netzwerke von Biotechnologie Start-Ups. Wiesbaden:
Westdeutscher Verlag.

Maurer, Indre, und Mark Ebers, 2006: Dynamics of Social Capital and Their Performance Implica-
tions: Lessons from Biotechnology Start-ups. Administrative Science Quarterly 51: 262-292.

Porter, Michael, 1998: Clusters and the New Economics of Competition. Harvard Business Review
11/12: 77-90.

Porter, Michael, 2000: Location, Competition, and Economic Developmenu: Local Clusters in a
Global Economy. Economic Development Quarterly 14: 15-34.

Portes, Alejandro (Hg.), 1995: The Economic Sociology of Immigration. Essays on Networks, Eth-
nicity, and Entrepreneurship. New York: Russell Sage.

Portes, Alejandra, 1998: Social Capital: Irs Origins and Applications in Modern Sociology. Annual
Review of Sociology 24: 1-24.

Powell, Walter W, und Laurel Smith-Doery, 1994: Networks and Economic Life. S. 368-402 in: Neil
J. Smelser und Richard Swedberg (Hg.), The Handbook of Economic Sociology. 1. Aufl. Prince-
ton: Princeton University Press.

Preisendirfer, Peter, 2002: Akruelle Theorieansitze in der Entreprencurship-Forschung, S. 11-27 in:
Gerald Braun und Christoph Diensberg (Hg.), Entrepreneurship im Ostseeraum. Berlin: Edition
Sigma.

Putnam, Robert D., 2000: Bowling Alone. The Collapse and Revival of American Community. New
York: Touchstone.

Rath, Jan (Hg.), 2000: Immigrant Business: The Economic, Political and Social Environment. Lon-
don: MacMillan.

Reese, Pat Ray, und Howard E. Aldrich, 1995: Entrepreneurial Nerworks and Business Performance:
A Panel Study of Small and Medium-Sized Firms in the Research Triangle. S. 124-144 in: Swe
Birley und fan C. MacMillan (Hg.), International Entrepreneurship. London: Routledge.

Reif, Michael, und Evelyn Rudorf 1999: Unternehmensgriindung in Netzwerken, S. 129-156 im:
Lutz von Rosenstiel und Thomas Lang-von Wins (Hg.), Existenzgritndung und Unternchmertum.
Stuttgart: Schiffer-Poeschel.

Renzulli, Linda A., Howard Aldrich und fames Moody, 2000: Family Matters: Gender, Networks, and
Entrepreneurial Qutcomes. Social Forces 79: 523-546.

Sanders, Jimy M., und Victor Nee, 1996 Immigrant Self-Employment: The Family as Soctal Capital
and the Value of Human Capital. American Sociological Review 61: 231-249,

Santter, Biorn, 2006: Einflussfaktoren auf die Griindungsaktivitir im Cluster: Fine Lingsschnittana-
Iyse des Tuntlinger Medizintechnik-Clusters 1870-2002. Muinster: LIT.

Schmude, Jiirgen, 2002: Standortwahl und Netzwerke von Unternehmensgriindern. 8. 247260 in:
Michael Dowling und Hans Jirgen Drumm (Hg.), Grindungsmanagement. Berlin: Springer.

Storey, David J., 1994: Understanding the Small Business Sector. London: Routledge.

Van der Gang, Martin BJ., und Tom A.B. Snijders, 2005: The Resource Generator: Measurement of
Individual Social Capital with Concrete Items. Social Networks 27: 1-29.

Waldinger, Roger, Howard E. Aldrich und Robin Ward (Hg.), 1990: Exthnic Entrepreneurs, Newbury
Park: Sage.

Wasserman, Stanley, und Katherine Faust, 1994: Social Netwotk Analysis: Methods and Applications.
Cambridge: Cambridge University Press.

Williamson, Oliver E., 1975: Markets and Hierarchies: Analysis and Antitrust Implications. New
York: Free Press.

Williamson, Oliver F., 1996; The Mechanisms of Governance. New York: Oxford University Press.

Witt, Peter, und Stephanie Rosenkranz, 2002: Netzwerkbildung und Griindungserfolg, Zetuschrift fiir
Betriebswirtschaft, Erginzungsheft 5: 85-106,

Korrespondenzanschrift: Prof. Dr. Peter Preisenddrfer, Universitit Mainz, Instwur fiir Soziologie,
Colonel-Kleinmann-Weg 2, D-35099 Mainz
E-Mail: preisendoerfer@uni-mainz.de



	doc02933720130725101140
	doc02933820130725101501

