
Beide!

De kritiek van de opponenten valt in
vier hoofdpunten uiteen:
- schaalvergroting;
- de groei van het aantal onderne-

mingen
- het belang van netwerkrelaties;
- beoordeling van het nut van fu-

sies en overnames.

Schaalgrootte
Dr. Boekema verwijt mij een ongenu-
anceerd beeld te hebben gegeven
omdat ik de - volgens hem - toege-
nomen schaalgrootte en primaire-
sectorondernemingen buiten be-
schouwing heb gelaten. Toch is dat
welbewust gebeurd. Het ging over
ondernemerschap. ledereen weet
dat er, om diverse redenen, in Neder-
land geen ruimte is (geweest) voor
een netto-groei van primaire onder-
nemingen. Het aantal van deze be-
drijven is drastisch gedaald en het
verdisconteren daarvan in de figuur
zou een onnodige, negatieve accen-
tuering van het ondernemerschap
hebben betekend.
Over schaalvergroting heb ik twee
opmerkingen. In de theorie van het
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ondernemerschap speelt deze geen
rol, want het is geen noodzakelijke
voorwaarde voor het vervullen van
de ondernemersfunctie. Schaalver-
groting manifesteert zich langs de
kostencurve, niet door een verlaging
ervan, zoals bij innovaties. Voorts is
ook empirisch geen schaalvergroting
in Nederland vast te stellen. De ge-
middelde ondernemingsgrootte (van
ondememingen met ten minste een
employe) steeg tussen 1965 en 1970
van 16,1 naar 17,6 employes, om
daarna te dalen naar 16,4 in 1985 en
17,0 in 1988. Dit komt overeen met
het verloop in de meeste landen
(VS, Japan, VK, Italic, enzovoort) .
Alleen al de vier grote multinationa-
le ondememingen hebben tussen
1968 en 1988 hun aantal arbeids-
plaatsen met 50 tot 60.000 vermin-
derd. Ook is het aandeel in de om-
zet van de grote ondememingen
(meer dan 500 employes) in de jaren
tachtig gedaald van 54% in 1982 tot
52% in 1988. De schaalvergroting als
algemene tendens is derhalve een
optische illusie, gevoed door de ont-
wikkelingen in enkele bedrijfstak-
ken en de fusies van de jaren tachtig.

Groei van ondememingen
Dr. Boekema leert uit figuur 1 dat er
sinds 1984 weer een sterke stijging
van het aantal ondememingen is,
overeenkomstig de macro-economi-
sche ontwikkeling. Een goede inter-
pretatie van die figuur toont echter

iets anders: een groei van de be-
roepsbevolking tussen 1968 en 1990
met meer dan 40%, van het aantal
ondememingen met 8,4% en het aan-
tal employes in bedrijven met 5,5%
(dit laatste gegeven voeg ik aan de
beide andere toe). Deze cijfers druk-
ken het Nederlandse probleem uit:
een grote toename van het aantal in-
actieven en van werkzamen in de
niet-bedrijvensector. Dat, in samen-
hang met de magere groei van het
aantal ondememingen, is een indica-
tie van het nationale gebrek aan dy-
namiek. Dat er verschillen zijn tus-
sen landen en regie's is mij uiteraard
wel bekend, maar is in het kader
van mijn artikel niet ter zake. De ge-
ringere overlevingskans van kleine
ondememingen valt af te leiden uit
bijgaande label.
Ten slotte draait dr. Boekema de be-
wijslast om. Niet ik, als beoordelaar,
moet aantonen dat er een methode
is om de concurrentiekracht van een
land vast te stellen die duidelijke re-
sultaten oplevert. Dat moeten dege-
nen doen die menen dat dit over-
drachtelijk spraakgebruik zinvol is.
A priori hebben zij daarbij de schijn
tegen zich, want economische con-
currentie voltrekt zich tussen onder-
nemingen op markten en de aggrega-

1. Zie Acs en Audrets (red.), The econo-
mics of small firms, a European challen-
ge, Kluwer Academic Publishers, 1990,
biz. 1-19, vooral biz. 10.
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tie daarvan levert geen verantwoor-
de conclusies op. In plaats daarvan
formuleert men voorwaarden (de
diamant). Indien niet geaggregeerd
wordt, ontstaat een complexe be-
schrijving van individuele marktont-
wikkelingen en -situaties. De laatst-
genoemde procedure noemde ik de
kracht van het middendeel van het
TNO-boek, maar de toepassing van
de eerste procedure, de essentie van
Porters benadering, blijkt helemaal
geen nieuwe inzichten te geven; ik
vermag niet in te zien waarom het
rancuneus is om dat hardop te zeg-
gen.

Clusters en netwerken
Dr. Jacobs en prof. Zegveld houden
aan het nut van termen als clusters,
netwerken en allianties en dergelijke
vast, terwijl Boekema mijn opvatting
deelt dat zij onvoldoende scherp ge-
definieerd zijn. De vraag is of die ter-
men iiberhaupt vast te leggen zijn.
Een Rotterdamse collega signaleerde
onlangs dat hij 36 definities van de
term 'strategische alliantie' in de lite-
ratuur had opgespoord en vroeg
daarom, door een enqueteformulier,
aan deskundige collegae wat die er-
van dachten. Van meer belang is de
vraag of de onderliggende veronder-
stelling van de TNO-studie, dat net-
werken een min of meer positief eco-
nomisch resultaat opleveren, juist is.
Japan wordt steeds opgevoerd als
het instructieve voorbeeld. Maar Ja-
panse economisten plaatsen zelf
vraagtekens:
- Imai onderstreept de omgekeer-

de relatie: snelle economische
groei bevorderde de, overigens
steeds losser wordende, relaties
tussen ondernemingen (waaron-
der toeleveranciers maar ook me-
dedingers), gekenschetst door de
overgang van Zaibatsu, naar Kei-
retsu en netwerksystemen;

- die overgang was bovendien ge-
forceerd, door het verbod op de
verticale holding-structuur van de
Zaibatsu, afgekondigd door
McArthurs bezettingsregime. Als
uitweg ontstonden toen de losse-
re kruisparticipaties, contractuele
en informele relaties ;

- creatie van informatie wordt verge-
makkelijkt door netwerksyste-
men, maar heeft voor- en nade-
len. Een voordeel is de
bevordering van 'incrementele in-
novatie': allerhande verbeteringen
worden snel en kosteloos ver-
breid. Als nadelen noemt Imai het
gebrek om grote structurele veran-
deringen tot stand te brengen en



het kosteloze van de informatie-
diffusie: daarom ontbeert Japan
een goede software-sector.

Deze enkele punten geven reeds
aan dat het voorbeeld Japan niet uit
de historische context mag worden
gehaald. Nut en noodzaak van net-
werkrelaties zullen, lijkt mij, van ge-
val tot geval en van tijd tot tijd ver-
schillen en worden, zoals Imai
onderstreept, meer bepaald door ad
hoc ondernemerschap dan door alge-
mene receptuur.

Fusies en overnames
Hetzelfde geldt voor fusies en over-
names. Uit een relatief hoog percen-
tage mislukkingen (circa 40) kan
men niet afleiden dat het middel niet
deugt. Porter concludeerde uit een
overzicht van de 33 leidende Ameri-
kaanse ondernemingen dat ook in-
terne groei (door de stichting van
dochterondernemingen) in 41 pro-
cent van de gevallen mislukte. Na-
tuurlijk vergroten diversificaties en
conglomeraten de risico's en juist
die vormen kwamen tijdens de der-
de fusiegolf in de VS overwegend
voor. Vandaar Porters scepsis .
In mijn voorgaande publikaties heb
ik steeds onderstreept dat concentra-
ties zowel positieve als negatieve ge-
volgen kunnen hebben. Daarmee
maakt men front tegen algemene ne-
gatieve ("fusies zijn degeneratie-

verschijnselen") of positieve beoor-
delingen. Het gevaar van dogmati-
sche posities is de belemmering die
ervan uitgaat voor nader onderzoek
en nieuwe gezichtspunten. De bij-
gaande label wijst zo'n richting aan:
de overlevingsratio van de grote con-
cerns in Europa en de VS (die dispro-
portioneel veel fuseren en overne-
men) blijkt hoger te zijn dan die van
kleine ondernemingen5. In de con-
currentiestrijd die woedt in de markt-
economie is overleven de primaire
opgave van de rivalen.
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