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Streszczenie: W niniejszym artykule skoncentrowano si¢ na problematyce wykorzystania za-
ufania w ramach uméw doradztwa biznesowego dla matych firm. Analiza zostata przeprowa-
dzona przy uzyciu wynikow badania 400 matych firm dziatajacych w Polsce, ktore korzystaty
z zewngtrznych porad biznesowych w ciggu ostatnich trzech lat przed badaniem. Jej wyniki
wskazuja na istotng role zaufania w ramach realizacji dziatan doradczych, niemniej wskazano
tez na zasadnicze réznice w odniesieniu do poszczegolnych zrodet doradztwa oraz do rodza-
jow zaufania. Zauwazono koncentracje na zaufaniu wynikajacym z relacji osobistych przy
znaczaco mniejszym znaczeniu wczesniejszych doswiadczen doradztwa. Zidentyfikowano
ponadto relatywnie wysoki udziat relacji formalnych, w calosci bazujacych na umowach pi-
semnych. Nie sg one typowe dla wynikow badan uzyskanych w innych krajach UE.

Stowa kluczowe: mata firma, doradztwo biznesowe, zaufanie, Zrodta doradztwa.

Summary: The analysis in the article focuses on the extent to which trust is used in contracting
business advice services by various advice providers for small firms. The analysis was carried
out using the results of a study of 400 small companies operating in Poland which had used
the external business advice in the last three years before the survey. Its results indicate
a significant role for trust in the implementation of advisory activities. On the other hand,
a high proportion of formal relationships has been identified that are not typical of research
results obtained in other EU countries.

Keywords: small firm, business advice, trust, business advice providers.

1. Wstep

Mate firmy posiadaja szereg specyficznych charakterystyk rynkowych, finansowych,
organizacyjnych i technologicznych, rézniacych je od duzych przedsiebiorstw. Stad
tez mata firma nie powinna by¢ uwazana za ,,przeskalowang” czy tez pomniejszo-
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ng wersj¢ duzej firmy [Storey 1990]. Specyficzne zachowania mozna obserwowac
takze w zakresie wykorzystywania unikalnych dla siebie zrodet wiedzy i matej for-
malizacji swoich dziatan.

Doradztwo gospodarcze jest uwazane za jedno ze zroddet wiedzy istotnych z punktu
widzenia budowania konkurencyjno$ci matych przedsiebiorstw. Przy czym wskazywa-
nych jest szereg problemow zwigzanych z wykorzystaniem doradztwa, naleza do nich
z jednej strony czynniki finansowe, jak np. koszty doradztwa, ktore mogg stanowic¢
znaczace wydatki w kontekscie budzetow, jakimi dysponuja mate firmy, a z drugiej
strony czynniki migkkie odnoszace si¢ do kontroli nad procesem doradczym. W tym
konteks$cie podnoszone jest znaczenie zaufania jako czynnika sprzyjajacego efektywne-
mu transferowi wiedzy, a rowniez umozliwiajacego zapoczatkowanie relacji doradcze;.

Zaufanie moze by¢ takze postrzegane w kontek$cie doradztwa jako mechanizm
kontroli relacji, alternatywny do formalnego kontraktu. Przy wysokim poziomie za-
ufania mozliwe jest obnizenie kosztow obstugi zlecenia doradczego oraz znaczace
zwigkszenie elastycznosci procesu doradczego, umozliwiajace jego dostosowanie
stosownie do ujawnianych probleméw dzialania firmy. Ponadto wykorzystanie me-
chanizmu pomijajacego dziatania formalne zbiezne jest z charakterystykami dziatania
znaczacej czesci matych firm.

Zrodta doradztwa matych firm charakteryzuja sie jednak znaczaca niejednorodno-
$cig, tak wigc celem niniejszego artykutu jest analiza stopnia zaufania w korzystaniu
z usthug doradztwa gospodarczego w odniesieniu do réznych zrodet doradztwa dla
matych firm. Jej realizacja nastapi z wykorzystaniem wynikow badania 400 matych
przedsiebiorstw prowadzacych dziatalnos¢ w Polsce, ktore korzystaty z doradztwa
w ostatnich trzech latach przed badaniem.

2. Mala firma i zrédla doradztwa biznesowego

W polityce gospodarczej kategorie matych (i mikro) firm wydziela si¢ gtownie na
podstawie kryteriow ilosciowych', odnoszacych si¢ do liczby zatrudnionych, czy tez
czynnikow finansowych. W literaturze przedmiotu znaczaca rolg odgrywaja jednak
czynniki jako$ciowe, ktore wiaza si¢ ze specyfikag zachowan organizacyjnych i stra-
tegicznych matych przedsicbiorstw.

Jedna z kluczowych cech matych firm jest powigzanie wlasnosci przedsiebiorstwa
z biezagcym zarzadzaniem. Przedsigbiorca, lub tez zespot przedsiebiorcow, posiada
wladz¢ zwiazang, wynikajaca z obu aspektow. W konsekwencji mozliwo$¢ oddzia-
lywania przedsigbiorcy na firmg¢ wykracza daleko poza aspekty formalne. Chodzi
takze o wplyw indywidualnych czynnikdw osobowosciowych czy socjologicznych,

! Porownaj zapisy Ustawy z dnia 2 lipca 2004 r. o swobodzie dziatalnosci gospodarczej, Dz.U.
z 2004, nr 173, poz. 1807 z pdézn. zm., zawierajacej definicje mikro, matych oraz srednich przedsie-
biorcow zbiezne z zaleceniem Komisji 2003/361/WE, opublikowanym w Dzienniku Urzgdowym Unii
Europejskiej L 124 z dnia 20 maja 2003, s. 36.
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ktore oddziatujg na sposob funkcjonowania firmy, w tym nastawienie do m.in. ry-
zyka, sposobu oceny okazji rynkowych, rozwoju firmy. Z tego wzgledu mate firmy
sa w literaturze nawet okreslane jako ,,emocjonalne jednostki gospodarcze” [Dexter,
Behan 1999]. Uwaza sig, ze kreuja one idiosynkratyczng kulture, bedaca pod wply-
wem cech osobowych przedsiebiorcy i silnie zwigzang z nieformalna komunikacja
[Storey 1994; Cagliano i in. 2001; Mazzarol 2011]. Tak wiec procesy podejmowania
decyzji w malej firmie zwykle pozbawione sg formalizacji, a ponadto s3 znaczaco
uzaleznione od relacji zaufania z partnerami i oparte na podejsciu holistycznym [Gibb
2000]. Dalley i Hamilton [2000] wskazujg ponadto, ze decyzje i dzialania wlascicie-
la-przedsigbiorcy sg uksztattowane przez motywacje do bycia niezaleznym, intuicje
i dazenie do osobistej zgodnosci w ramach relacji pomiedzy czlonkami zespotu
zarzadzajacego matg firma.

Zarzadzajacy matg firma rzadko dysponuja cala wiedza niezbedna do efektywne-
go i prowadzonego z sukcesem biznesu [Hutchinson, Quintas 2008], ponadto zakres
potrzebnej wiedzy zmienia si¢ wraz z rozwojem przedsiebiorstwa. Tak wiec dostep
do zewnetrznych zasobow wiedzy moze stac si¢ jednym z czynnikow wplywajacych
na sposob dziatania przedsiebiorstwa oraz mozliwos$¢ i sposob jego rozwoju. Wyko-
rzystanie wiedzy zewngtrznej moze odegra¢ pozytywna role w procesie ostabiania
barier rozwoju i redukcji postrzeganego ryzyka, zwigzanego z podejmowaniem decyzji
przez mate firmy [Gtodek, Lobacz 2013].

Potrzebna i deficytowa wiedza moze zosta¢ pozyskana z otoczenia w roznej for-
mie, w tym w formie doradztwa. Moze ono zosta¢ wykorzystane przez matg firmeg
jako wsparcie dla zarzgdzajacego przy realizowaniu celow biznesowych, w zakresie
problemow w sferze zarzadzania, identyfikowania i wykorzystywania okazji rynko-
wych, uczenia si¢ i wdrazania zmian [ Yusuf 2010; Ajmal i in. 2009].

Doradztwo gospodarcze wykazuje zroznicowanie w odniesieniu do zawartosci
ustug $wiadczonych przedsiebiorstwom roéznych rozmiardéw, bedacych na réznych
etapach rozwoju [Mole i in. 2013]. W tym konteks$cie wskazuje si¢ na znaczaca spe-
cyfike matych przedsigbiorstw rowniez w odniesieniu do wykorzystywanych zrodet
doradztwa. Wskazuje si¢, ze wtasciciele matych przedsigbiorstw wykazujg sktonnosé
do bardzo czestego wykorzystywania roznego typu doradcéw spoza grona profesjo-
nalnych firm doradczych oraz zawodowych doradcéw [North i in. 2011; Soriano,
Castrogiovanni 2012]. Odnosi si¢ to do przyjaciot, cztonkdéw rodziny czy innych oséb
nalezacych do kregu znajomych, ale takze 0sob 1 podmiotow, ktdre sg powigzane rela-
cjami biznesowymi (ale nie bezposrednio doradczymi), np. ksiegowych, dostawcow,
pracownikow banku, klientow/odbiorcoéw czy tez partnerow handlowych [Blackburn,
Jarvis 2010]. Doradztwo pochodzace od ekspertow niezawodowych jest szczegdlnie
czesto wykorzystywane przez firmy nowo zatozone (do trzech lat dziatalnosci) oraz
firmy znajdujace si¢ w okresie roznego typu transformacji [North i in. 2011]. Ponadto
grupa firm, ktora wykazuje wysokie wykorzystanie doradztwa niezawodowego, sa
firmy rodzinne [Strike 2012], co odnosi¢ mozna do generalnie wysokiego wykorzy-
stania relacji opartych na zaufaniu osobistym i relacjach osobistych w tej grupie firm.
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Pomimo szerokiej oferty, a takze duzego wsparcia publicznego skierowanego
na rozwoj sektora, badania ustug doradczych wskazujg na wystgpowanie szeregu
problemoéw we wspotpracy doradcow z firmami. Wiele z nich powigzanych jest
z czynnikami osobowosciowymi [Adamson 2000]. Innym elementem jest zagadnienie
ryzyka korzystania z ustlug doradcy zewnetrznego. Odnosi si¢ ono m.in. do ryzyka
podejmowania przez doradce dziatan niepozadanych na podstawie zdobytej wiedzy na
temat firmy, w tym ujawnienia ich na zewnatrz, ponadto jest tez zwigzane z trudnos$cia
w ocenie jako$ci oferowanej ustugi doradczej na poczatku relacji.

Lobacziinni [2016], analizujac przypadki gtgbokiego doradztwa dla matych firm,
wskazuja, ze zaufanie nalezy do gtdwnych elementéw powiazanych z wykorzystaniem
doradztwa przez mate firmy. Brak zaufania zasadniczo wyklucza nawiagzanie glebszej
relacji doradczej i realizacje procesu transferu wiedzy oraz jej absorpcji.

3. Zaufanie w kontekscie doradztwa dla malych przedsigbiorstw

Zaufanie jako pojecie nie posiada jednolitej definicji, mimo ze wykorzystywane jest
ono w szeregu dyscyplinach nauki, spojnosci nie nalezy oczekiwaé nawet w ramach
poszczegblnych obszarow [Walter, Smallbone 2006]. Niemniej w odniesieniu do
relacji biznesowych koncepcja zaufania jest wigzana z postrzeganiem prawdopodo-
bienstwa, ze dany podmiot zachowa si¢ w sposob, ktory jest od niego oczekiwany
[Gambetta 1988]. W takim podejsciu zaufanie moze wystgpowac jako forma kontro-
li relacji. Kontrola ma wymiary dotyczace wykonania produktu oraz ceny produktu.
Klient powinien by¢ przekonany, ze wykonawca w sposob wlasciwy wykonuje pro-
dukty i ze cena, jakiej za nie zada, jest odpowiednia [Heiskanen i in. 2008]. Kontrola
zwigksza prawdopodobienstwo pozytywnego wyniku projektu.

W tym ujeciu zaufanie moze wystgpowac jako forma kontroli alternatywna wobec
kontraktu formalnego, w ktorym sg okreslone obowigzki obu stron i konsekwencje
niewywigzania si¢ ze zobowigzan. Kontrakt formalny utatwia dochodzenie roszczen
oraz rozwigzanie ewentualnych nieporozumien pomiedzy stronami. Z drugiej strony
moze ograniczac¢ elastycznos$¢ kontraktu w przypadkach, gdy nie wszystkie jego
elementy moga by¢ szczegdtowo okreslone ,,z gory”.

W odniesieniu do doradztwa biznesowego jednym z czynnikoéw ograniczajacych
zaufanie moze by¢ ryzyko podejmowania dziatan niepozadanych na podstawie zdo-
bytej wiedzy na temat firmy, w tym ujawnienia ich na zewnatrz. W innym przypadku
czgs$¢ wlascicieli-przedsigbiorcow moze okazywaé brak zaufania odnoszacy si¢ do
odpowiedniej jakosci oferowanej ustugi [Scott, Irwin 2009; North i in. 2011], co niesie
za sobg ryzyko braku oczekiwanych efektow oraz straty zasobow zaangazowanych
w doradztwo (w tym czasu przedsigbiorcy). Tak wiec czynniki ryzyka wigzane sa
z dwoma nieco odmiennymi obszarami ryzyka, tj. ryzykiem podejmowania dziatan
sprzecznych z interesem firmy oraz ryzykiem niedostatecznego poziomu profesjo-
nalnego samej ustugi doradcze;j.
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W $rodowisku opartym na kontraktach krotkoterminowych trudno jest wypraco-
wac trwate zaufanie. Jednak stosowanie szczegbétowych metod kontroli, m.in. audytu
czy kontroli jako$ci, nie sprzyja procesowi budowania wzajemnego zaufania [ Gasik
2013]. Wystepuje wigec pewnego rodzaju sprzeczno$¢ pomiedzy procesem budowy
zaufania a wprowadzaniem formalnych metod kontroli. Niemniej Bresnen [2007]
twierdzi, ze w pewnym zakresie te czynniki moga wspolistnied, 1 sugeruje, ze w rze-
czywistos$ci te obie formy zachowania powinny wspotistniec.

W przypadku relacji doradztwa mate firmy maja wiec mozliwosc¢ kontroli kontrak-
tu w postaci relacji zaufania, kontraktu formalnego albo tez form uwzgledniajacych oba
sposoby. Niemniej analiza literatury odnoszaca si¢ do sposobu dzialania matych przed-
sigbiorstw sktania do zaloZenia, iz nastawienie wlascicieli matych przedsigbiorstw, pre-
ferujace zachowania nieformalne, sprzyjac¢ bedzie wystepowaniu wysokiego poziomu
wykorzystania nieformalnych mechanizméw kontroli relacji doradztwa, bazujacych
na zaufaniu. Ze wzgledu na zréznicowanie doradztwa dla matych przedsigbiorstw
mozna zalozy¢, ze wykorzystanie zaufania bedzie szczegodlnie wysokie w odniesieniu
do zrodet doradztwa wykorzystujacych relacje osobiste z przedsiebiorcg.

4. Charakterystyka badan. Metodologia

Badaniem wykorzystanym w ramach niniejszego opracowania objeto mate przed-
sigbiorstwa o zatrudnieniu do 49 oséb. Zostalo ono przeprowadzone metoda wywia-
déw bezposrednich telefonicznych wspomaganych komputerowo (CATI) z wyko-
rzystaniem formularza ankietowego?. W celu pozyskania oryginalnych danych na
temat przedmiotu badania ankieterzy poddali badaniu jedynie osoby bezposrednio
zarzadzajace firmami. Wykluczona zostata mozliwo$¢ wypetienia kwestionariusza
przez osobg zatrudniong, niebedaca wlascicielem matej firmy. Umozliwito to reali-
zacj¢ wielu scenariuszy wywiadow w zaleznosci od wystgpowania zjawisk kluczo-
wych dla przedmiotu badania. Wywiadami objeto firmy, ktére w trzech kolejnych
latach poprzedzajacych badanie prowadzity dziatalno$¢ innowacyjng i1 korzystaly
z doradztwa biznesowego. Badania przeprowadzono w okresie czerwiec-sierpien
2016 roku. W celu zachowania wysokiej jakosci badania wszystkie wywiady zostaty
nagrane, co umozliwia weryfikacje sposobu ich przeprowadzenia oraz zgodnosci
z zatozeniami metodologicznymi.

W metodologii badan zalozono, iz proba bedzie liczy¢ 400 podmiotow gospo-
darczych z sektora krajowych mikro i matych firm wybranych losowo przy pomocy
generatora liczb losowych z grupy 9703 firm z bazy REGON GUS. Wywiad ,,wta-
sciwy” realizowano jedynie z firmami spetniajacymi wszystkie wymogi ramowe.
Po analizie kompletnosci uzyskanych danych i ich spojnosci przyjeto do analizy

2 Badania przeprowadzono w ramach projektu sfinansowanego ze $rodkéw Narodowego Centrum
Nauki przyznanych na podstawie decyzji nr DEC-2012/07/B/HS4/03019.
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syntetycznej wyniki dotyczace 400 firm. Wspotczynnik odpowiedzi (response rate)
wyniost 14,5%, za$ wspotczynnik skutecznosci 4,1%.

5. Wyniki badan

Osobom uczestniczagcym w badaniu zadano pytanie dotyczace zakresu wykorzysta-
nia umowy pisemnej w odniesieniu do najwazniejszego doradztwa, z ktoérego sko-
rzystali w ostatnich trzech latach. Zatozono, ze respondenci, jako osoby uprawnione
do podejmowania decyzji w matych firmach, ktérymi zarzadzaja, posiadaja doktad-
ne informacje o tym zagadnieniu.

Odpowiedzi udzielone przez respondentow (patrz tabela 1) wskazujg na znaczacy
udziat relacji doradczych (35,3%), ktore nie posiadaly zadnej formy pisemnej i—co za
tym idzie — polegaty jedynie na ustaleniach ustnych. Nieco tylko wyzszy udziat odpo-
wiedzi (37,3%) wskazuje na przypadki doradztwa w catosci obj¢te umowa pisemna,
bez udziatu ustalen ustnych. Przypadki doradztwa, ktore wykorzystywaty obie formy
umow, stanowity tacznie 27,3% odpowiedzi. Podsumowujac, nalezy podkresli¢, ze
zdecydowang wickszos$¢ przypadkow stanowito doradztwo, w ktorym w mniejszym
lub wigkszym stopniu wykorzystano w umowach elementy ustalen ustnych (62,7%).

Tabela 1. Wykorzystanie pisemnej umowy w ramach zarzadzania kontraktem doradczym
w malych firmach

Zakres wykorzystania umowy pisemnej Liczba firm Udziat proc.

Nie byto umowy pisemnej 141 35,3
Niewielka czg¢$¢ objeta umowa pisemna, a wickszos¢

pracy opierala si¢ na ustaleniach ustnych 57 14,3
Wigkszo$¢ zadan ujeta byta w umowie pisemne;j,

ale czg$¢ ustalen miata wyltacznie forme ustna 52 13,0
Ustluga w catosci objeta byta umowa pisemna 149 37,3
RAZEM 399 100,0

Dane dla 399 podmiotdw.

Zrodto: opracowanie wlasne.

Tabela 2 przestawia rozktad procentowy odpowiedzi respondentéw dotyczacych
wykorzystania pisemnej umowy w ramach relacji doradczych w matych firmach
przy uwzglednieniu rodzaju podmiotu $wiadczacego doradztwo®. Zrédta doradztwa
pogrupowano w szes$¢ kategorii: (i) radca prawny, (ii) biuro ksiegowo-podatkowe, (iii)
firma konsultingowa lub zawodowy niezalezny konsultant, (iv) partner biznesowy,

3 Analiza uzyskanych danych za pomocag testu chi-kwadrat wskazuje na pozytywng weryfikacje
hipotezy o zalezno$ci obu zmiennych na poziomie istotnosci 0,05 (warto$¢ statystyki wynosi 58,99
przy 15 stopniach swobody).
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(v) cztonek rodziny lub znajomy oraz (vi) pozostate podmioty (tacznie 10% proby),
w ramach ktorych pojawiaty si¢ odpowiedzi wskazujace m.in. na doradcow banko-
wych czy tez instytucje wsparcia biznesu. Poszczeg6lne firmy wskazywaty jednego
dostawce doradztwa. W przypadku wiecej niz jednego brano pod uwage najwazniejsze
doradztwo z punktu widzenia wtasciciela.

Tabela 2. Wykorzystanie pisemnej umowy w ramach relacji doradczych w matych firmach
w odniesieniu do rodzaju podmiotu §wiadczacego doradztwo (w %)

Niewielka Wigkszosé
cze$¢ objeta zadan ujeta Ustuga
Nie bylo | umowa pisemna, | byla w umowie w calosci
Zrédio doradztwa | umowy a wigkszos¢ pisemnej, ale objeta byta Razem
pisemnej | pracy opierala si¢ czg$¢ ustalen umowa
na ustaleniach miata wylacznie pisemna
ustnych forme ustng
Radca prawny 31,6 14,7 17,9 35,8 100,0
Biuro ksiggowo-
-podatkowe 37,7 12,3 11,0 39,0 100,0
Firma
konsultingowa/
konsultant 3,9 17,6 15,7 62,7 100,0
Partner biznesowy 46,7 20,0 20,0 13,3 100,0
Cztonek rodziny
lub znajomy 61,1 16,7 83 13,9 100,0
Pozostate podmioty 45,0 7,5 5,0 425 100,0
Cata proba 354 14,1 13,1 37,4 100,0
Dane dla 398 podmiotow.

Zrodto: opracowanie wlasne.

Struktura odpowiedzi dotyczaca korzystania z doradztwa radcéw prawnych oraz
biur ksiegowo-podatkowych jest znaczaco zblizona do struktury catej proby. Znaczaco
odmienne sg wskazania dotyczace pozostatych kategorii. W przypadku korzystania
z podmiotow zawodowo dostarczajacych ustug doradczych (poza poradami prawny-
mi oraz ksiggowymi) zdecydowana wigkszo$¢ umow miata forme pisemng (62,7%,
tj. 0 25,3 punktu procentowego niz wskaznik dla catej proby), natomiast niemal Zadna
z firm nie zdecydowata si¢ wylacznie na forme¢ ustng umowy (3,9%). Odmienna sy-
tuacja ma miejsce w odniesieniu do doradztwa $§wiadczonego przez osoby/podmioty,
ktore byly rowniez w innej relacji biznesowej z badanymi firmami. Tu niemal potowa
badanych firm wskazata na brak umowy pisemnej (46,7%, tj. 11,3 punktu procen-
towego powyzej wskaznika dla catej proby). Jeszcze wigksza roznice odnotowano
w przypadku doradztwa $wiadczonego przez cztonkéw rodzin lub osoby znajome.
W tym przypadku znacznie ponad potowa badanych firm korzystata z doradztwa bez
umowy pisemnej (61,1%, tj. 25,7 punktu procentowego powyzej Sredniej dla proby).
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Tabela 3 przedstawia rozktad procentowy odpowiedzi respondentéw dotyczacych
wykorzystania pisemnej umowy w ramach relacji doradczych w matych firmach
przy uwzglednieniu gtéwnego czynnika, ktory wptynat na wybor doradcy*. Tak wiec
pod uwage wzigto jedynie czynnik uznany przez przedsigbiorce za najwazniejszy.
Najczesciej wskazywanymi czynnikami byly: (i) dobre doswiadczenie wynikajace
z wezesniejszej wspotpracy doradezej, (i) doradca zostat polecony przez osoby trzecie,
(ii1) doradca zostat wybrany na podstawie wczesniejszej wspotpracy niezwigzane]
z doradztwem, (iv) doradca jest osoba znana z wczesniejszych kontaktow osobistych.
Pozostate wypowiedzi, ze wzgledu na niska czestotliwos¢ wystepowania, zgrupowano
w kategorii ,,inne”.

Tabela 3. Wykorzystanie pisemnej umowy w ramach relacji doradczych w matych firmach
w odniesieniu do gldwnego czynnika wyboru podmiotu $wiadczacego doradztwo (w %)

Niewiclka czgs¢ |  Wigkszosé
. obj ¢ta umowg zadan uj ota Ushuga
Kluczowy czynnik, . pisemna, byta w umowie .
. Nie byto . . . . w calosci
ktory wptynat na a wigkszos¢ pisemnej, .
. umowy . i objeta byta Razem
wybor konkretnego isemnei | Pracy opierata ale czgs¢ Umow
doradcy p J si¢ na ustalen miata . 4
. . pisemna
ustaleniach wylacznie
ustnych forme ustng
Dobre
doswiadczenie
z wczesniejszej
wspotpracy
doradczej 28,0 21,3 8,0 42,7 100,0
Doradca polecony
przez osoby trzecie 243 13,9 19,4 42,4 100,0
Doradca wybrany
na podstawie
wczesniejszej
wspotpracy
niezwigzanej
z doradztwem 473 12,7 5,5 345 100,0
Doradcg jest osoba
znana z kontaktow
osobistych 67,9 11,3 5,7 15,1 100,0
Inne 31,9 11,1 16,7 40,3 100,0
Dla catej proby 35,3 14,5 13,0 37,3 100,0
Dane dla 398 podmiotow.

Zrodto: opracowanie wiasne.

4 Analiza uzyskanych danych za pomocg testu chi-kwadrat wskazuje na pozytywng weryfikacje
hipotezy o zalezno$ci obu zmiennych na poziomie istotnosci 0,05 (warto$¢ statystyki wynosi 48,24
przy 12 stopniach swobody).



Zaufanie a zrodta doradztwa matej firmy 133

Struktura odpowiedzi wskazuje, ze jesli wybor doradcy zostat dokonany na bazie
kontaktow osobistych istniejacych przed procesem doradztwa, miato to istotny wptyw
na ograniczenie wykorzystania umowy pisemnej. W takim przypadku az ponad 2/3
odpowiedzi wskazuje na zupetny brak umowy pisemnej (67,9%, tj. 32,6 punktu
procentowego powyzej $redniej dla catej proby), a umowa pisemna obejmowata
wigkszos$¢ lub catos¢ warunkow doradztwa jedynie w okoto jednej piatej przypadkow
(odpowiednio 5,7% oraz 15,1%). W sytuacji, gdy ustuga doradcza zostala wybrana
na podstawie wezesniejszej wspotpracy niezwigzanej z doradztwem, wowczas niemal
potowa umow miata jedynie forme ustng (47,3%, tj. 12 punktow procentowych powy-
zej sredniej dla proby). Z drugiej strony w przypadku korzystania z ustug doradcow
poleconych przez osoby trzecie poziom wykorzystania jedynie umowy ustnej byt
znaczaco nizszy niz rednia dla proby (24,3%, tj. o 11 punktéw procentowych ponize;j
sredniej). Uzyskane wyniki w tych kategoriach sg znaczgco spdjne z odpowiedziami
w tabeli 2.

6. Analiza rezultatow

Uzyskane wyniki badania wskazuja na znaczace zrdznicowanie postaw przedsie-
biorcow. Najwigcej wskazan osiggnely zachowania krancowe, z jednej strony wy-
korzystanie jedynie formy pisemnej, a z drugiej zupelny brak ustalen pisemnych
i wykorzystanie jedynie ustalen ustnych. Zachowania posrednie byty deklarowa-
ne rzadziej. Co interesujace, odniesienie do wynikéw uzyskanych przez Bennetta
i Robsona [2004] w ramach badania matych firm brytyjskich wskazuje na wyso-
ka tendencje¢ polskich przedsigbiorcow do formalizacji kontraktow doradczych. We
wskazanym badaniu jedynie 3,6% badanych firm brytyjskich bazowato w wigkszym
stopniu na formalnym kontrakcie niz na ustaleniach ustnych. Tak wigc stosowanie
wylacznie umowy pisemnej niemalze nie wystegpowato w ramach badania brytyj-
skiego, przy porownywalnym stopniu oparcia umow jedynie na ustaleniach ustnych.

Wyniki badania wskazujg na relacje osobiste jako srodek transferu mechanizmu
zaufania. Jest to widoczne szczeg6lnie w zakresie doradztwa $wiadczonego przez
osoby znane wczesniej z kontaktow osobistych, w tym osoby z kregu rodziny lub
znajomych. W tym przypadku stosowanie umowy opartej w przewazajacym stopniu
na formie pisemnej nalezy do rzadkosci.

Zaufanie wykorzystywane jest na wysokim poziomie w przypadku osdéb/podmio-
tow znanych z wczesniejszych kontaktoéw zawodowych, ale nie dotyczacych doradz-
twa. Odnosi si¢ to do relacji doradczych $wiadczonych przez réznego typu partnerow
biznesowych. Mozna zatozy¢, ze zaufanie w ramach doradztwa jest efektem zaufania
wypracowanego wczesniej w ramach realizowanych wspoélnie przedsigwzige.

Co interesujace, rezultaty wskazuja na niski poziom zaufania w odniesieniu do
podmiotow, ktore §wiadczyly juz wczesniej ustugi doradcze dla danej firmy. Tak
wigc zwickszenie doswiadczenia w tym zakresie wptywa na zwigkszenie poziomu
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wykorzystania formy pisemnej umow doradczych. Ten rezultat wskazuje m.in. na
sktonnos$¢ do ograniczenia ryzyka ponownej wspotpracy przez przedsigbiorce (lub
doradcg), co moze sugerowac, ze dotychczasowa wspotpraca nie przyczynita si¢ do
zbudowania wzajemnego zaufania. Moze to by¢ spowodowane zaro6wno efektami
wspotpracy, jak i nieporozumieniami przy jej realizacji. Mozliwy jest rowniez ne-
gatywny wpltyw wczesniejszych doswiadczen podmiotéw $wiadczacych doradztwo,
ktore wykorzystuja forme pisemna, aby ograniczy¢ wilasne ryzyko powigzane np.
z rozszerzaniem zakresu ustug przez przedsigbiorce bez dodatkowego wynagrodzenia.

7. Wnioski

Podsumowujac analize¢ uzyskanych danych w kontekscie literatury przedmiotu, na-
lezy wskaza¢, ze zaufanie jako mechanizm kontroli stanowi istotny czynnik kon-
troli relacji doradczych. Z drugiej strony migdzynarodowe poréwnania wskazuja,
ze moze by¢ wykorzystywany w mniejszym stopniu niz w krajach o wyzszym po-
ziomie zaufania spotecznego. Ze wzgledu na t¢ roznicg oraz duzg skale zagadnienia
zakres 1 sposob wykorzystania mechanizmu zaufania w doradztwie powinien by¢
poddany bardziej szczegotowej analizie. Szczegdlnie w kontekscie niskiego pozio-
mu zaufania w Polsce, wystepujacego w calym spoleczenstwie [Nowakowski 2008;
CBOS 2012] i wplywajacego na relacje biznesowe [Raport KRDiRF 2015].

Szczegolnie interesujacym kierunkiem dalszych badan jest wykorzystanie roznych
rodzajow zaufania. Analiza wskazuje na koncentracj¢ badanych przedsigbiorcow na
zaufaniu osobistym, wywodzacym si¢ z relacji indywidualnych. W mniejszym zakre-
sie wykorzystywane jest zaufanie budowane na wczesniejszej realizacji kontraktow
doradczych. Moze to by¢ jednak réwniez efektem doswiadczen partnerow matych
firm. To wtasnie doradztwo §wiadczone przez firmy konsultingowe charakteryzuje
si¢ zdecydowanie najwyzszym stopniem wykorzystania kontraktow pisemnych.

Ze wzgledu na duze wykorzystanie zaufania jako mechanizmu kontroli wydaje
sig, iz ten czynnik powinien by¢ wziety pod uwage przy konstruowaniu instrumentow
polityki wsparcia dla matych przedsi¢biorstw. Wskazana jest analiza odnoszaca sig¢
do tego, w jakim zakresie wykorzystanie mechanizmoéw opartych na formalnych kon-
traktach i procedurach (rozeznanie rynku, przetargi itp.) w ramach narzedzi wsparcia
publicznego dla matych firm moze wptywacé na efektywno$¢ tegoz wsparcia. Wydaje
si¢, ze w odniesieniu do znaczacej czesci sektora ten rodzaj zachowan jest glteboko
sprzeczny z ich sposobami postepowania.
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