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Slagingskans bedrijts-

oprichting athankelijk van

ondernemersvaardigheden

Jaarlijks willen veel mensen een eigen bedrijf oprichten, maar lang

niet iedereen slaagt daarin. Op basis van nieuwe theorie en verken-

nend empirisch onderzoek kan er gesteld worden dat de slagings-

kans om een nieuw bedrijf op te richten, groter is voor individuen

die beschikken over meerdere vaardigheden op gebieden die voor

het ondernemerschap relevant zijn. Dit blijkt met name te gelden

voor innovatieve bedrijfskansen.
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aarlijks is er een groot aantal mensen in Nederland ac-

tief bezig om cen cigen bedrijf op te richten. In 2013

was hier, volgens de laatste cijfers van de Global Entre-

prencurship Monitor (GEM) van Panteia, ongeveer

vijf procent van de volwassen bevolking in de leeftijd
18-64 jaar mee doende. Het is bekend dat niet iedereen hier-
in slaagt omdat er altijd uitgesproken veelbelovende en min-
der belovende projecten zijn, en dat een deel van de laatste
tijldens de oprichtingsfase al afvalt. (Dit aanvankelijke ‘selec-
tieproces’ zorgt er in ieder geval voor dat er minder middelen
verspild worden aan de oprichting van bedrijven met weinig
perspectief.) Maar een wellicht minder bekende reden voor
een dergelijke afval is dat de vaardigheden van beginnende
ondernemers mogelijk niet goed aansluiten op de kansen die
er voor bedrijfsoprichting liggen. Om een bedrijf op te rich-
ten moet iemand uiteenlopende taken uitvoeren, zoals eerst
het ontdekken en vaststellen van een kans, vervolgens het op-
stellen van een businessplan, het organiseren van financiering,
het regelen van een locatie en het marketen van het nieuwe
idee. Deze variéteit aan taken vereist dus diverse vaardighe-
den en het is daarom niet verwonderlijk dat veel beginnende

ondernemers er niet in slagen om een bedrijf op te zetten. En
omdat er sprake is van een mismatch tussen de vereiste en de
benodigde vaardigheden blijven ook sommige veelbelovende
bedrijfsideeén onbenut. Meer zicht op de relatie tussen on-
dernemersvaardigheden en succes bij het oprichten van een
onderneming is op zichzelf leerzaam, maar zou zeker ook
nuttig kunnen zijn voor het ondernemerschapsbeleid. Stel
dat bepaalde vaardigheden - al dan niet in combinatie met
elkaar — er extra toe doen, dan kan hierop beleidsmatig ge-
stuurd worden.

Beargumenteerd kan worden dat het aantal vaardigheden
waarover iemand beschikt op gebieden die mogelijk relevant
zijn voor zijn ondernemerschap, in combinatic met de aard
van het bedrijfsidee (innovatief of imitatief ), een rol speelt bij
de vraag of cen startende ondernemer al dan niet slaagt in de

oprichting van een eigen bedrijf (Hessels ez a/., 2014).

HET MATCHING-MODEL

In de arbeidsmarkteconomie wordt gebruikgemaakt van zo-
geheten matching-modellen om te verklaren of vacatures aan-
sluiten bij de vaardigheden van werkzockenden. In deze mo-
dellen kunnen diverse ‘fricties” of lacunes ervoor zorgen dat
er geen match ontstaat tussen de bestaande vacatures en de
beschikbare vaardigheden van werkzockenden. Dit idee van
matching kan ook worden toegepast op ondernemerschap.
Ondernemers zijn individuen die kansen zien om een nieuw
bedrijf op te richten en deze kansen proberen te benutten.
Een kans is een exogeen gegeven en bestaat dus onathankelijk
van de ondernemer. Wanneer iemand een bedrijf op wil rich-
ten en hierin slaagt, kan dit worden gezien als het tot stand
komen van een match tussen een ondernemerschapskans en
het vaardighedenprofiel van cen beginnende ondernemer.
Hierbij hangt het succes van de bedrijfsoprichting dus af van
zijn vaardigheden en zijn vermogen om kansen te vinden die
bij deze vaardigheden passen. Een starter moet dus mocite
doen om een kans op te sporen en moet diverse soorten fric-
ties wegwerken om die kans uit te werken.

De auteur heeft verklaard dit artikel alleen te publiceren in ESB en niet elders

te publiceren in wat voor medium dan ook. Het is wel toegestaan om het artikel voor eigen gebruik

en voor publicatie op een intranet van de werkgever van de auteur aan te wenden.

Jaargang 99 (4692) 28 augustus 2014



Een idee van wat de relevante vaardigheden zijn, valt
te ontlenen aan cerder theoretisch en empirisch onderzoek
over ondernemersvaardigheden. Daar zien we dat mensen
die beschikken over uiteenlopende ervaringen en vaardighe-
den - zoals verkregen via het doorlopen van ecen veelzijdig
opleidingstraject of door werkervaring in verschillende func-
ties — vaker ondernemer zijn dan werknemer. Volgens Lazear
(2004; 2005) moct cen ondernemer cen jack-of-all-trades
zijn, ofwel van alle markten thuis, om succesvol te zijn in de
verschillende rollen die horen bij het ondernemerschap - zo-
als die van ontwikkelaar van nieuwe producten en diensten,
vergaarder van financiering en werkgever van werknemers.
Terwijl Lazear en de onderzocken die aansluiten op zijn idee-
en vooral kijken naar degenen die reeds ondernemer zijn, is
het belang van het hebben van vele vaardigheden nog niet eer-
der onderzocht met betrekking tot startende ondernemers.
Wel is er in een aantal eerdere studies al gekeken naar de fase
voorafgaand aan bedrijfsoprichting, bijvoorbeeld of iemand
die (nog) geen ondernemer is vaak nadenkt over het starten
van een bedrijf (Hyytinen en Ilmakunnas, 2007) of intenties
heeft om ondernemer te worden (Backes-Gellner en Moog,
2013). Deze studies ondersteunen het idee dat het hebben
van vaardigheden en ervaring op meerdere gebieden de kans
vergroot dat iemand nadenke over ondernemerschap of plan-
nen hiertoe ontwikkelt.

Het huidige idee is dus om na te gaan of het hebben van
cen groter aantal vaardigheden relevant is voor degenen die
al concreet bezig zijn een bedrijf op te richten. Daarbij is het
dus niet direct relevant of ondernemers verschillen van werk-
nemers wat betreft hun vaardigheden (zoals eerder is onder-
zocht), maar vooral of startende ondernemers die veelzijdig
zijn een grotere kans hebben om te slagen in het oprichten
van een cigen bedrijf dan degenen die minder veelzijdig zijn.
Zcker ook in deze startfase van de bedrijfsoprichting moet
men weer diverse bronnen bij elkaar brengen en uiteenlopen-
de taken uitvoeren. Gezien binnen het matching-raamwerk
is dan de mate waarin een beginnende ondernemer beschike
over verschillende relevante vaardigheden bepalend voor de
hoogte van de zock- en frictickosten. Dus is het te verwachten
dat het hebben van relevante ervaring op verschillende gebie-
den de kosten zou kunnen verlagen voor het vinden en benut-
ten van kansen.

Ook dient opgemerkt te worden dat het matching-mo-
del - anders dan Lazear (2004; 2005) — de ruimte biedt dat
specialisten (en niet alleen generalisten) meerdere vaardighe-
den kunnen hebben als gevolg van hun ervaring en investerin-
gen in menselijk kapitaal. Ook iemand die specialist is, kan
dus over meerdere vaardigheden beschikken die relevant zijn
bij de oprichting van een bedrijf, bijvoorbeeld omdat hij hier-
in heeft geinvesteerd met het vooruitzicht een eigen bedrijf te
gaan oprichten. Het model is opgebouwd rond de verwach-
ting dat iemand met meerdere relevante vaardigheden eerder
zal slagen in zijn pogingen om een bedrijf op te richten, dus
los van de vraag of deze persoon vooral een generalist of juist
een specialist is.

In het voorgaande is hiermee het basale theoretische
matching-model beschreven dat is ontwikkeld. Maar het
model kent ook enkele specificaties die nader inzicht bieden
in de mogelijke relatie tussen ondernemersvaardigheden en
bedrijfskansen. De voornaamste daarvan is het onderscheid
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naar type bedrijfskans. De verzameling van aanwezige kan-
sen voor het oprichten van een nieuw bedrijf kan bestaan uit
enerzijds kansen die innovatie vereisen en anderzijds kansen
die vooral gebaseerd zijn op imitatie. En op basis van het mo-
del is het te verwachten dat innovatieve kansen eerder worden
benut en vermarke als iemand over een groter aantal relevante
vaardigheden voor ondernemerschap beschike.

EXPLORATIEVE EMPIRISCHE TOETS

De verwachtingen die volgen uit het hierboven beschreven
matching-model zijn exploratief getoetst onder een kleine
steckproef van 186 Duitse en Nederlandse startende onderne-
mers. Deze is vergaard in 2005 en 2006 op basis van telefo-
nische interviews onder de volwassen bevolking in het kader
van de jaarlijkse GEM-interviews. De speciale samenwerking
tussen het Nederlandse en Duitse GEM-team heeft tot gevolg

Het is te verwachten dat

innovatieve kansen eerder worden

benut en vermarkt als iemand over een
groter aantal relevante vaardigheden voor
ondernemerschap beschikt

gehad dat er in deze twee jaren extra vragen zijn toegevoegd
aan de GEM-survey over ondernemersvaardigheden. Ook zijn
de starters cen jaar na het initiéle GEM-interview (dus respec-
tievelijk in 2006 en 2007) nogmaals telefonisch benaderd. Zo
kon worden nagegaan hoe het ervoor stond met de oprichting
van het eigen bedrijf, ofwel of de beginnende ondernemer het
bedrijf al had opgericht of dat deze nog steeds bezig was met
de oprichting, of dat hijj zijn plannen zelfs had gestaakt. Voor
oprichting telt hier niet het moment van officiéle inschrijving
van het bedrijf, maar de inschatting van de respondent of het
bedrijf operationeel en actief is. De reden hiervoor is dat veel
bedrijven wel zijn ingeschreven maar niet actief en in sommige
landen juist wel actief maar niet ingeschreven.

Om te bepalen wat relevante ondernemerschapsvaardig-
heden zijn, hebben de onderzockers aan de hand van eerder
onderzock acht hoofdgebieden geidentificeerd, te weten
design/technick, productie, marketing/verkoop, financieel/
accountancy, juridisch, human resources, algemeen ma-
nagement en consultancy. Aan de beginnende ondernemers
is vervolgens gevraagd hoeveel jaar ervaring zij op elk van
deze gebieden hebben. Op basis hiervan is een variabele ge-
construeerd voor het aantal gebieden waarop de respondent
tenminste één jaar ervaring heeft; wat dus kan variéren van
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Marginale effecten logit-model TABEL 1
met slaagkans voor bedrijfsoprichting
als afhankelijke variabele?

Voorspelde slaagkans
bedrijfsoprichting 0,58

Aantal vaardigheden (0-8) 0,03*
Generalist (versus specialist) -0,08
Aantal waarnemingen 186

R? (aangepast) 0,18

* Significant op tienprocentsniveau
1 Bij deze resultaten zijn controlevariabelen, jaardummy’s en een land-
dummy meegenomen (niet gerapporteerd in tabel).

0 (ervaring op geen van de genoemde gebieden) tot en met
8 (ten minste ervaring op alle acht gebieden). Om de relatic
tussen ondernemersvaardigheden en het slagen van een be-
drijfsoprichting te bepalen, is er vervolgens cen logit-model
gebruikt waarbij is gecontroleerd voor een groot aantal on-
dernemerskenmerken, zoals geslacht, leeftijd en cerdere werk-
ervaring (als werknemer of ondernemer). Ook is gecorrigeerd
voor gemaakte investeringen, sector, land en jaar. De uitkom-
sten laten zien dat, een jaar na het eerste interview, het hebben
van ervaring op een groter aantal van de hiervoor genoemde
gebieden significant positief samenhangt met het slagen bij
de cigen bedrijfsoprichting (tabel 1). Het marginale effect
voor het aantal vaardigheden is 0,03, wat betckent dat met
elke extra vaardigheid waarover een startende ondernemer
beschike de kans om te slagen met de bedrijfsoprichting stijgt
met drie procentpunten (de voorspelde kans om te slagen
in het oprichten van het eigen bedrijf is 58 procent in onze
steckproef ). Of iemand zichzelf in het algemeen meer als ge-
neralist of specialist ziet, wat ook was gevraagd in de inter-
views, blijkt geen significante rol te spelen het slagen van de
cigen bedrijfsoprichting. Ook wordt er niet gevonden dat er-
varing op het ene gebied belangrijker is dan op het andere. Be-
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palend zijn vooral het aantal vaardigheden. Inderdaad blijkt
dat specialisten over meerdere vaardigheden kunnen beschik-
ken. Zo geeft 43 procent van de specialisten aan over ervaring
op meerdere (drie tot acht) gebieden te beschikken. Tot slot,
wanneer er gekeken wordt naar het type bedrijfskans (inno-
vatief of imitatief ), dan blijkt dat een startende ondernemer
met een groter aantal vaardigheden er vooral eerder in slaagt
om een nicuw bedrijf op te zetten als hij een innovatieve be-
drijfskans benut.

CONCLUSIES

De mate waarin men erin slaagt om een bedrijf op te richten,
hangt af van de mate waarin de vaardigheden van deze aspi-
rant-ondernemers aansluiting vinden op de aanwezige kansen
voor ondernemerschap. Dit suggereert dat ondernemerschap,
tenminste deels, te leren valt. Ten einde de aansluiting te ver-
beteren is het aanbevelenswaardig om de beleids- en onder-
wijsinspanningen te richten op het verbreden van de vaardig-
heden van potentiéle ondernemers.
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