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Voorwoord
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Samenvatting

Ruilhandel, oftewel barter trajiés zo oud als de mensheid. Toch is er nog magmigve
onderzoek verricht naar het fenomeen barter tradkaeterwijl barter trade in het
hedendaagse bedrijfsleven volop wordt toegepastelzdoor grote corporate bedrijven, als
door startende ondernemers en alles daar tusggmwvereldwijde omvang van barter trade is
enorm. Van de wereldwijde zakelijke transactiesdss34 procent uit barter trade: 23
procent barter tussen landen onderling en 11 ptdienenlandse barter trade. In Nederland
is een op de tien bedrijven weleens met ruilhamdaanraking gekomen.

Door de digitalisering, de mogelijkheden van in&tren social media, zijn de mogelijkheden
voor barter trade enorm toegenomen. Het zijn deéb&xchanges” die in deze nieuwe markt
zijn gestapt. Een barter exchange is een orgamidegifungeert als derde partij om barter
transacties tussen leden van de organisatie, demoemmiers, te stimuleren en te codrdineren.
In 1980 telde de Verenigde Staten 40 barter exawmng 2009 waren dit er maar liefst 750
wereldwijd (waarvan 500 in de VS). In Nederlanah ZiadeXchange en TradeQoin de
belangrijkste barter exchanges.

In dit onderzoek staan dertien Nederlandse ondegreeaentraal, die lid zijn van een barter
exchange. Met behulp van een literatuurstudie etredecasestudies is onderzocht ‘waarom
de ondernemer toetreedt tot een barter exchamvgelk profijt de ondernemer ervaart van het
lidmaatschap’ en ‘onder welke omstandigheden dewiner verwacht de barter exchange
te zullen verlaten’. Ondernemers blijken om diveestenen lid te zijn geworden van een
barter exchange. De top drie van motivatie om édestden waren: het verwerven van een
extra of nieuwe afzetmarkt, vanuit kostenbeheersmganuit ideéle motieven. Lid worden
van een barter exchange lijkt, op basis van diearakek, vooral weggelegd te zijn voor
bedrijven die de opstartfase voorbij zijn, slediatse ondernemers werden direct bij de start
van hun bedrijf lid. Het voornaamste profijt dabdoe ondernemers werd ervaren is de
toename van het aantal klanten. Dit resulteerdeolgens in zowel een toename van de
cashflow, als in een toename van barter euro’s. ibiere ondernemer bartert voor 100%, dit
hangt onder andere af van de te barteren dieqsbdiict en de mate waarin de liquiditeit van
het bedrijf een rol speelt. Bij de motivatie omldater exchange mogelijk te verlaten kwam
duidelijk naar voren dat de ondernemers de balsseh aan de ene kant ‘voldoende vraag
naar hun product/dienst’ en aan de andere kandoeride aanbod van producten en diensten
om opgebouwde barter euro’s te kunnen uitgeven'grant belang vinden. Ook de variéteit
aan goederen en diensten is hierbij belangrijk.

Daar waar het bij €één op één barter van belangtibelde partijen behoefte hebben aan het
product of de dienst van de andetauble coincidence of warten dat dit ‘probleem’ bij
gebruikmaking van een barter exchange wordt opgetadat er verrekening plaatsvindt door
middel van barter euro’s, laten de resultaten ecdr ander beeld zien. Ook in deze
constructie is het van essentieel belang om regeriouden met de behoeften van de
ondernemers naar elkaars dienst of product. J&wmen stellen dat hier sprake is van
‘uitgestelde of delayed double coincidence of wants

! Barter trade laat zich volgens Van Dale vertalsrlalhandel zonder gebruik te maken van geld of 2)
ruilhandel. In dit onderzoek, waarin het lidmaatgtian een ‘barter exchange’ wordt onderzocht,egdrat
gebruik van het woord ‘barter’ stilistisch de voeuk boven de omslachtiger omschrijving ‘handel zsnd
gebruik te maken van geld’ of ‘ruilhandel’, een bpglat niet geheel de lading dekt.



1. Inleiding

1.1 Aanleiding en motivatie

Barter, ‘zaken doen zonder geld’, cashless deals. Een pradulienst wordt geruild tegen
een product of dienst van een ander. Dit kan opdeente (een-op-een) of indirecte manier
plaatsvinden.

Directe barter

Onder directe barter versta ik dat twee partijemtstreeks hun product of dienst ruilen, zie
figuur 1. Er komt geen betalingseenheid aan teMastin (2009) geeft aan dat één van de
redenen om barter in eigen hand te houden, gevdtadeworden in het feit dat een barter
deal op deze wijze buiten de boeken blijft en diavabral van toepassing is op bedrijven die
incidenteel barteren. Dit is herkenbaar voor njigeins de start van mijn coaching en
trainingspraktijk (2009) heb ik als schilder gewter&or een tweetal restaurants. In ruil
ontving ik een ‘tegoedbon’ waarmee ik later menkéam kon lunchen. Recent heb ik een
illustrator via Facebook gevonden, die in ruil veen coaching traject een aantal illustraties
voor mijn nieuwe website wilde maken. Incidenteattéren is voor mij prettig omdat ik
hierdoor geen beroep hoef te doen op mijn bankiagen

Ik schilder het houtwerkvan het restaurant

de restauranthouder verstrekt een
tegoedbonvoor lunch en diner

Figuur 1. Directe barter

Ik verdiepte me in barter trade en ontdekte ddtalieen startende bedrijven barteren. De
wereldwijde omvang van barter trade is enorm. Vai5l9 biljoen dollar aan wereldwijde
zakelijke transacties bestaat voor 34 procentartiel trade: 23 procent barter tussen landen
onderling en 11 procent binnenlandse barter trdékéti & Kaikati, 2013). In Nederland is
een op de tien bedrijven weleens met ruilhandabimmerking gekomenDit komt naar

voren uit een onderzoek van het Verbond van Ciditagement Bedrijven (VCMB). Het
onderzoek uit 2013 laat zien dat bedrijven zoelaar nreatieve betalingsoplossingen en dat

? De Volkskrant van 9 april 2014



‘ruilen’ hier een van is. In 2013 is 13 procent wBnbedrijven in aanraking gekomen met
ruilhandel, in 2012 was dit 9 proceht.

Indirecte barter

Een barter exchange coérdineert barter transaaeen haar leden en treedt op als een soort
makelaar. In 2010 kwam ik in aanraking met eengbaxchange in Haarlem en zag hoe zich
daar verschillende lokale bedrijven bij aangeslid¢tadden. Er wordt gebruik gemaakt van een
barter eenheid, bijvoorbeeld de barter euro, waardoniet op een directe manier (een-op-
een) geruild hoeft te worden. Vandaar dat ik demenwan barter ‘indirecte barter’ noem, zie
figuur 2.

— De meubelzaak gebruikt de
Hetrestaurant gebruikt de% e barter euro’som dejaarrekening
opte laten stellen

barter euro’som een nieuwe

tafeltekopen 0

- Excnange

F De boekhouder gebruikt de
De schilder gebruiktde barter euro’som zijn kantoor

barter euro’'somuit te latenschilderen
etentegaan &

Figuur 2. Indirecte barter

Enorme groei aantal barter exchanges

Met de toename van de digitalisering is het adrdeter exchanges enorm toegenomen (Birch
& Liesch, 1998). Martin (2009) geeft aan dat deeregde Staten in 1980 40 barter
exchanges telden en in 2009 maar liefst 500. 1P 206 er wereldwijd 750 barter exchanges
actief waarbij circa 400.000 bedrijven zijn aangtesh (Stodder, 2009). Meer recente cijfers
Zijn tijdens het onderzoek niet gevonden.

‘Bartering was tot voor kort het oudste Nederlandse bar¢werk? Naast Bartering zijn in
NederlandlradeXchangé€sinds 2002) eitradeQoin(voormalig BarterYourBusiness, sinds
2010) actief. TradeXchange opereert landelijk, €oin lokaal/regionaal.

Wat zijn de motieven die een ondernemer doen lbeslam toe te treden tot een barter
exchange™ de krant en op internétworden de volgende motieven genoemd: financiéle

* http://www.vemb.nl/archives/3740#more-3740

“ Door ziekte van de oprichter is het onduidelijkBafrtering blijft voorbestaan.
> De Volkskrant, 9 april 2014

® www.tradexchange.nl; www.bartering.nl; www.tradegol; www.canhav.nl




motieven, het opdoen van nieuwe contacten en Hetwapen van een klantenkring.
Hieronder volgt een korte impressie:

v Philip de Roos begon in 2011 zijn advocatenkantdgmad een bescheiden
startkapitaal. De Roos begon met ruilen van juchlizdvies tegen het laten bouwen
van zijn website. Dit is een heel prettige manier om geld uit te gpeen
tegelijkertijd mensen te laten zien waar je goelbant.

v" De eigenaren van wellnessboererij.com geven aarijdator een barter exchange
hebben gekozen om aan extra klanten te komen. &epdespaarde trade euro’s
spaarden ze voor een nieuwe rieten kap. Zovertisibegekomen; de opgespaarde
trade euro’s zijn (binnen de barter exchange) g#gen aan diners, hondenvoer,
brandmelders en kleding.

v' Heer de Vries van Zeilmakerij de Vries beschrift Hij sinds de aansluiting bij de
barter exchange nieuwe klanten heeft gekregenidiadiers niet zou hebben gehad.

v' Hanry de Beer van Onestop is aangesloten bij hittelNederlandse barter netwerk:
“Als je elkaar als ondernemer via de barter exchategert kennen, dan ga je anders
met elkaar om. Het ‘gunnen’ over en weer is wathkahjker, uiteraard moet het wel
marktconform zijn”.

Onderzoek naar barter

Tijdens een eerste verkenning viel het mij op aatevzoek naar barter trade vooral is gedaan
in relatie tot ‘bootstrapping’ en vanuit ‘marketipgrspectief’. Barter trade wordt in het
onderzoek van Winborg & Landstrom (2001) genoerscéeéh van de bootstrapping
methodes. Startende ondernemers weten vaak opstankewuste en creatieve wijze om te
gaan met beperkte middelen. In paragraaf 2.3 woedtuitgebreid op in gegaan.

Neale, Shipley & Sercu (1992) en Egan & Shipleyo@%eschrijven dat bedrijven barter
trade reactief (‘second best’) of proactief kunimezetten. Bij een reactieve houding gaat het
bedrijf eventueel barteren als er zich een nood@a@dncieel) of mogelijkheid voordoet. Bij
een proactieve houding gaat het bedrijf actief @gkznaar lucratieve mogelijkheden om te
ruilen; barter kan ingezet worden als marketingl‘to

Chresti (2005) schrijft dat er tot 2005 slechtsedalonderzoeken zijn verricht naar barter
trade, voornamelijk bij grote bedrijven die gebrmiaken van corporate barter. Het meest
recente onderzoek naar ‘barter drijfveren’ is \efrridoor Kaikati en Kaikati (2013). Zijj
beschrijven in hun onderzoek dat barter een biglkam leveren aan de marketing strategie
en de structurele positionering en promotie vanhesstijf.

Mijn interesse gaat uit naar retail barter: battade tussen kleine/middelgrote bedrijven door
middel van een barter exchahgie de bovenstaande studies is hier geen aandanht
besteed. Waarom treedt een ondernemer toe totagtam bxchange en onder welke
omstandigheden verwacht de ondernemer hiermeeppest? Hier is tot op heden geen
onderzoek naar verricht. Naar ‘het profijt van ldihaatschap van een barter exchange’ is
onderzoek verricht door Birch & Liesch (1998), Fere (2009) en Martin (2009).

" Het verschil tussen corporate en retail barterdivregelicht in hoofdstuk 3.



1.2 Onderzoeksvragen en deelvragen
De onderzoeksvragen van het onderzoek luiden #ig: vo

1) Waarom besluit een ondernemer toe te tredegetobarter exchange?, 2) Welk profijt
heeft de ondernemer van het lidmaatschap van derlgachange? en 3) Onder welke
omstandigheden verwacht de ondernemer de bartkaege te zullen verlaten?

Om antwoord op deze onderzoeksvragen te kunnemgemaeten tevens onderstaande
deelvragen beantwoord worden:

Deelvraag 1. Wat wordt in deze context verstaareofmhdernemer’?
Deelvraag 2: Wat wordt verstaan onder barter?
Deelvraag 3: Wat is een barter exchange?

1.3 Onderzoeksdoelstellingen

Wat zijn de doelstellingen van het onderzoek? ldatal studies over barter trade is schaars.
Doel van dit onderzoek is een bijdrage te leveanteet fenomeen ‘barter trade’ door inzicht
te geven in de relatie tussen barter trade, ondesrszhap en de inzet van een barter
exchange. Daarnaast verstrekt het onderzoek prhktiazichten voor bedrijven die barter
trade met gebruikmaking van een barter exchangevegen en kunnen barter exchanges met
deze informatie hun voordeel doen.

De focus in dit onderzoek ligt op het ‘kleinbed(ijn 2 tot 50 werknemer$)Omdat ook
zzp'ers gebruik maken van barter exchanges, ikle#tbedrijf’ uitgebreid en gekozen voor
de groep van 1 tot 50 werknemers. Deze bedrijvemenesen centrale plaats in binnen de
barter exchanges (Birch & Liesch, 1998; Studer 8 ®odder, 2009). Een inventarisatie van
deelnemende bedrijven aan de Nederlandse barteamges bevestigt dit.

De motivatie en het gedrag van de ondernemer staaet onderzoek centraal. Om de
onderzoeksvragen zo volledig mogelijk te beantwennd gekozen voor een kwalitatieve
aanpak met behulp van case studies. De bestudsetdeschappelijke theorieén dienen als
onderlegger om tijdens de interviews grondige vnagekunnen stellen. De theorie is hierbij
niet leidend, maar ondersteunend. De onderzoekshetvordt besproken in hoofdstuk 4.

1.4 Openbaarheid van de scriptie

Vertrouwen kan een gevoelig onderwerp zijn, zelardvaar weinig vertrouwen of veel
wantrouwen is. Omdat er enige onzekerheid besteamitde eventuele invioed van de
uitkomsten van dit onderzoek, is besloten de bgsuolyg van de case studies (storylines) niet
openbaar te maken en de data matrix gedeeltelghd@imiseren. Dit betreft paragraaf 6.1.

8 Hierin wordt de definitie voor midden- en kleinbgidgevolgd zoals deze is vastgesteld door de Eesep
Commissie.



1.5 Opbouw scriptie

De scriptie bestaat uit zes hoofdstukken. Na Heidande hoofdstuk, waarin de
onderzoeksvraag, de deelvragen en doelstellingemetonderzoek zijn weergegeven, wordt
in hoofdstuk 2 het theoretische kader van het audr behandeld. Het doel van het
theoretische kader is de literatuur instrumentegetruiken; om te helpen inzicht te bieden
in wat er plaats vindt in de werkelijkheid. Driergehillende analyse niveaus worden
bekeken: Network Theory (paragraaf 2.1), Socialiaxge Theory (paragraaf 2.2) en
Bootstrappindparagraaf 2.3).

Omdat de wenkbrauwen nogal eens vragend omhoogaigaet woord ‘barter’ valt, wordt
in hoofdstuk 3 de context van ‘barter trade’ gessth@ordt ingegaan op onder andere de
verschillende vormen van barter trade en op de-v@onadelen van barter trade. In
hoofdstuk 4 wordt het conceptueel model gepresahtetet conceptueel model dient als
raamwerk voor de case studies. In hoofdstuk 5 woetibnderzoek methodologisch
onderbouwd met het onderzoeksontwerp en de ondesz@thode. Verder staan de
dataverzameling, -analyse, validiteit en de bettmaavheid centraal. De analyse van de
resultaten wordt beschreven in hoofdstuk 6. Irnddafdstuk worden onder andere de
casestudies (door middel van storylines) en de matax weergegeven. In het afsluitende
hoofdstuk 7 wordt antwoord gegeven op de onderzmagen. Tevens worden de
beperkingen van het onderzoek aangegeven en adingewegegeven voor
vervolgonderzoek en de managementpraktijk.



2. Theoretisch kader

Op dit moment is er (nog) geen Barter Theory, eanadedt er gesproken over het ‘fenomeen’
barter trade. De intentie van dit onderzoek is emguzzelstukje bij te dragen aan de barter
puzzel door antwoord te geven op de onderzoeksnrage

“1) Waarom besluit een ondernemer toe te tredieeeio barter exchange, 2) Welk profijt
heeft de ondernemer van het lidmaatschap van derlgachange en 3) Onder welke
omstandigheden verwacht de ondernemer de bartkaege te zullen verlaten?”

In relatie tot de onderzoeksvragen en de deelvrageidrie invalshoeken gekozen om te
onderzoeken: die vamét netwerk ‘ ruil relaties en de interne financieringg Deze keuze
hangt samen met de in eerste instantie waargenorogeven van ondernemers om toe te
treden tot een barter exchange, zie paragraaf 1.1.

In dit hoofdstuk zal in opeenvolgende stappen eetltitevel perspectief op het fenomeen
barter trade ontwikkeld worden en bestaat uit deischillende analyse niveaus:
a) Macro-niveau: netwerkrelaties staan centraal inMdek Theory (paragraaf 2.1).
b) Meso-niveau: ruil relaties staan centraal in Sd€idhange Theory (paragraaf 2.2).
c) Micro-niveau: het individu staat centraal in Borpping (paragraaf 2.3).

Door de gemaakte keuze wordt de theoretische veimkgmfgebakend. De niveaus worden
toegelicht en beschreven voor zover de betreffémelarieén een relatie hebben met de
onderzoeksvragen en de deelvragen.

Het multi-level perspectief wordt in figuur 3 weeggven.

Macro-niveau: netwerkrelaties staan
centraal in Network Theory

Meso-niveau: ruil relaties staan
centraal in Social Exchange Theory

A AA Micro-niveau: het individu staat centraal
0 o/ in Bootstrapping

Figuur 3. Multi-level perspectief: samenhang

Macro-niveau: Networks are constituted from the constellatiodyadic, triadic and
multiplex ties between membeil&arson, 1992). Op het niveau van het netwerk gaabm
een groep mensen die in verschillende hoedanighreidtensiteit met elkaar verbonden zijn.
Ondernemers geven aan, dat lidmaatschap van een &achange nieuwe contacten en
nieuwe klanten oplevert. De barter exchange alsafijkigeid om een netwerk op te bouwen.
Network Theory wordt beschreven in paragraaf 2.1.



Meso-niveau: Binnen een barter exchange vindtssetu individuele leden uitwisseling
(exchange) plaats. Welke aanknopingspunten zifpineren de Social Exchange Theory te
ontdekken met betrekking tot de entry- en exitdeen die bij een ondernemer een rol spelen
om toe te treden tot (of uit te treden uit) eertdragxchange? In paragraaf 2.2 staat Social
Exchange Theory centraal.

Micro-niveau: Barter wordt in de praktijk veelvujdomschreven als alternatieve
financieringsbron. Barter is een van de bootstragppiethodes die een ondernemer in kan
zetten als alternatieve financieringsbron. Boopginag voltrekt zich in eerste instantie op
individueel niveau. Ruilen doe je met een anderjpamter toe te kunnen passen heeft de
ondernemer een ruil relatie (social exchange) matwerk nodig. Bootstrapping wordt
beschreven in paragraaf 2.3.

Twee voorbeelden van de samenhang tussen de doedén worden in paragraaf 2.4
beschreven. Voordat in hoofdstuk 4 het conceptuneelel wordt weergegeven en toegelicht,
wordt in hoofdstuk 3 heféenomeen barteeschreven.



2.1 Network Theory

Definitie netwerk:

‘a set of actors and some set of relationshipslithiathem’ (Hoang & Antoncic, 2003).
Er is pas sprake van een netwerk wanneer er oakealen van wederzijdse vrijwillige
samenwerking bijkomen welke gebaseerd zijn op genéjke codrdinatie en gericht zijn op
wederzijds voordeel (Gulati & Singh, 1998).

Hoang & Antoncic (2003) hebben in hun critical wvi70 onderzoeken over ‘netwerken’ in
relatie tot ondernemerschap bestudeerd. Deze 7rzmeken zijn tussen 1985 en 2000
verricht. Zij concluderen dat er drie onderwerpentraal hebben gestaan in het onderzoek
naar netwerken en ondernemerschap:

1) network content: the nature of the content thaiishanged between actors;

2) network governance: governance mechanisms inoaktips;

3) network structure: network structure created byctiosscutting relationships between

actors.

2.1.1. Network content

In de literatuur komt veelvuldig naar voren datwerken een potentiéle bijdrage kunnen
leveren aan het ontstaan en de groei van bedrijMemnerfelt, 1984; Birley, 1985; Grant,
1991). Netwerken worden ingezet om middelen tenjgda die het bedrijf op dat moment
(nog) niet heeft (Jarillo, 1989). Of er wordt vaamenwerking gekozen waardoor specifieke
bedrijfskosten lager uitvallen en er hierdoor vegero overblijft om de groei te
‘managen’(Gulati & Singh, 1998).

Wat betreft ‘het verkrijgen van middelen’ bescheiivzowel Kanter (1983) als Grant (1991)
dat een groeiend bedrijf per groeifase andere ehmgconomische en niet-economische)
heeft en dat dit invloed heeft op de samensteilanghet netwerk.

Naast het feit dat netwerken ingezet worden vobrékkrijgen van materiéle (economische)
middelen, constateren Hoang & Antoncic (2003) detl wnderzoeken met betrekking tot
netwerken zijn gericht op het verkrijgen van immiéie (niet-economische) middelen.
Zo zoeken ondernemers in een netwerk naar bijvetatbe

- het verkrijgen van emotioneel support (Bruderl &iBendorfer, 1998);

- het verkrijgen van informatie en advies (Freem&99}

- ideeén en informatie tijdens hun zoektocht naanwmeskansen (Birley, 1985; Singh,

Hills, Lumpkin, & Hybels, 1999).

De invalshoek van de reputatie wordt gekozen dadepandere Stuart, Hoang, & Hybels
(1999) en Higgins & Gulati (2003). Uit onderzoekvzeide komt naar voren dat het kiezen
van een gerenommeerde netwerkpartner of een togeaamnd netwerk een positieve bijdrage
kan hebben op bijvoorbeeld het verkrijgen van fméle middelen.

Een netwerk is geen statisch geheel, maar ontwtikiet in de loop van de tijd. Dit staat
centraal binnen Network Development Theory.



Network Development Theory

Omdat er veelvuldig naar het onderzoek van Lars@ta&r (1993)ordt verwezen en zij
gezien worden als de grondleggers van Network Dgwveént Theory, krijgt dit onderzoek
een centrale plaats in deze paragraaf (Hoang &mantp2003; Smith & Lohrke, 2008 en
Jack, Moult, Anderson & Dodd, 2010).

Larson & Starr stellen dat gedurende de groei wmbedrijf het netwerk mee verandert en
dat dit samenhangt met de ‘nature of content’ diefgse centraal staat. Zij beschrijven twee
invalshoeken om hier naar te kijken: de economigrhde sociale invalshoek.

In het door hun ontwikkelde Network Stage Mode¢teze zien dat relaties zich ontwikkelen
van eenvoudige een-op-een persoonlijke relatiesdmendernemer naar meer
gecompliceerde organisatorische samenwerkingsveenamet meerdere personen binnen het
(groeiende) bedrijf.

Naarmate de samenwerking langer duurt, wordendréiouwen, het besef van wederzijds
belang en gezamenlijke kansen en de organisateraftiankelijkheid steeds belangrijker.
Larson & Starr beschrijven dat het samensmeltersearale, economische en morele
componenten te verklaren is vanuit de Social Exgbadrheory (SET):Social exchange
theory presumes that dyads develop through stagesreasing commitment and rewéard
In paragraaf 2.2 wordt dieper ingegaan op SET.

2.1.2. Network governance

‘Wat’ zorgt ervoor dat de samenwerking binnen eetwerk goed blijft verlopen?

Uit het onderzoek van Hoang & Antoncic (2003) karaar voren dathet vertrouwehtussen
de netwerkpartners als de meest bepalende factolt gezien. Binnen netwerken wordt
vertrouwen gezien als het smeermiddel waarmeedtetenk bij elkaar gehouden wordt
(Anderson & Jack, 2002). Zoals onder ‘network catites beschreven: naarmate de
samenwerking langer duurt, wordt vertrouwen stéedsngrijker.

Als we kijken naar het Network Stage Model van bar& Starr, waarin netwerkpartners
elkaar steeds beter leren kennen en waarin votwagrleid van gedrag groeit door herhaalde
samenwerking, sluit de omschrijving van ‘vertrouvwesn Gambetta (1988) goed aan..in
terms of business behavior, trust is based on egmion of the probability that other agents
will behave in a way that is expected

Vertrouwen heeft invioed op de diepgang en de oijkdran de onderlinge informatie
uitwisseling. Het vertrouwen en de onderlinge infatie uitwisseling zorgen ervoor dat de
levensduur van het netwerk toeneemt (Lorenzoni@phrini, 1999).

2.1.3. Network structure
Na ‘network content’ en ‘network governance’ staatleze paragraaf ‘de dynamiek van de
sociale structuren’ centraal (Hoang & Antoncic, 200

"Networks are constituted from the constellatiodyadic, triadic and multiplex ties between
members”(Larson, 1992). Door de toename van het aantahdeedrs in een netwerk wordt
het aantal schakels groter. Dit heeft invioed ogal@ale structuur binnen een netwerk (Hite,
2005).

Strong and weak ties
Network structure wordt gedefinieerd als het patrean directe (strong) en indirecte (weak)
ties tussen de deelnemers in het netwerk (Bhid#9;1@ranovetter, 1983; Smith & Lohrke,
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2008). Sterke schakels worden gevormd door bijvesitbfamilie en goede vrienden.
Verschillende studies laten zien dat deze schakelstbeerlijk zijn voor een succesvolle start
van een bedrijf (Larson & Starr, 1993). Zwakke s&hsworden gevormd door bijvoorbeeld
kennissen, maar ook door bijvoorbeeld banken ersadss. lemand met veel ‘weak ties’

heeft potentieel een groot bereik; zwakke schakeltdben hun eigen contacten binnen andere
netwerken waardoor een brugfunctie kan worden \Veri@ranovetter, 1983).

In een zes jaar durend onderzoek van Jack ettl0Ofzhebben de onderzoekers een netwerk
gevolgd vanaf de oprichting. Zes jaar lang is et lbedulp van case studies gekeken naar de
groei en ontwikkeling van dit netwerk, naar de atecstructuur. Wat dit onderzoek bijzonder
maakt is dat dit het eerste onderzoek is waarigetaond wordt dat weak/calculative ties
veranderen in strong/affective ties en dat sogeabeessen hier een centrale rol in spelen.
Uit het onderzoek komt naar voren dat het oorspelijkle doel ‘own interest and tapping
resources’ (fase 1), in de loop van de tijd vergtinaar ‘realization of shared benefits,
confidence and indentity building’(fase 2) en vdgems naar ‘learning and enactment’(fase
3). Zie figuur 4.

Formality of network structure

<
<

/‘_\\_/

Phase 1 Calculative _______________________> weak ties
dill tles

(S | 1 tal
Phase 2 ns r;:g]:n a

/_\u_\/

/_\‘—_/ .
Phase 3 A”ec“"e ~em---se-do-----------3>  strong ties

L tles v

Rational Emotional

»
>

Bonding of network

awl|

Figuur 4. Process and the Changing Nature of the/dik, Jack et al. (2010)

Het onderzoek laat zien dat de behoefte aan mida@gienformatie een belangrijke motivatie
is om te gaan netwerken. Of het netwerk succesualltywdat hangt volgens de onderzoekers
samen met de interactie: sociale betrokkenheiahitit, gedeelde opvattingen en
vertrouwen. De verbondenheid die ontstaat heefiaieen met gemeenschappelijkheid en
social exchange (Jack et al. 2010). Social Exchahgery staat centraal in de volgende
paragraaf.
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2.2 Social Exchange Theory (SET)

Binnen de barter exchange vindt er tussen indiVedigelen een uitwisseling plaats. Welke
aanknopingspunten zijn er te ontdekken tussen dermoeksvragen en de Social Exchange
Theory?

De Social Exchange Theory laat zich niet zo eenxps@imenvatten in hoofdlijnen. Oorzaak
hiervoor zijn de vele stromingen en verschillendadderingswijzen binnen deze theorie.
Cropanzano & Mitchell (2005) beschrijven de kern &ET als volgt:

“Social exchange comprises actions contingent onetivarding reactions of others, which
over time provide for mutually and rewarding trangans and relationship”

Social exchange kan worden opgevat als een gezgkeeamttiviteit van twee of meer
actoren, waarbij een ieder iets van waarde vo@ndier heeft. Het doel van de exchange is
om voordeel te genereren; iets dat zonder exchaieg®ereikt kan worden (Thibaut &
Kelley, 1959; Homans, 1961; Emerson, 1972b).

2.2.1. Rationaliteit als uitgangspunt (1960-midden jaren 90)

Vanaf de jaren 60 krijgt SET voet aan de grond &mde studies sociologie en sociale
psychologie. Grondleggers zijn Homans, Thibaut 8d§een Blau. Tot het begin van deze
eeuw was de benadering binnen de SET overwegendeat: betreffende partijen zijn niet
emotioneel, beschikken over alle informatie dieadig hebben, denken hier over na en
nemen beslissingen over de gewenste exchange,ij\@igeanbelang voorop staat.
Deelnemers reageren op basis van zowel opgedaaengen uit het verleden als op basis
van verwachtingen hierover in de toekomst. Er wdrtdt zowel terug als vooruit gekeken
(Lawler & Shane, 1999).

2.2.2. Emoties binnen SET

De rationele benadering staat volgens Lawler hapKset feit dat er door onzekerheid (die
samenhangt met social exchange processen) ematrdsmopgeroepen. Lawler geeft aan
dat dit invloed heeft op de wijze waarop de exclegplgatsvindt. Vanaf eind jaren 90 komt er
steeds meer aandacht voor ‘het irrationele’ birswaial exchange situaties.

Lawler et al. (1999) gaan in hun onderzoek ‘BriggiEmotions into Social Exchange Theory’
in op de aanwezigheid van emoties en gevoelenscima@ge situaties. Zij geven aan dat de
gezamenlijke activiteiten, die als gevolg van ddevslinge afhankelijkheid worden
ondernomen, kunnen leiden tot positieve en/of negaemoties of gevoelens. Deze emoties
en gevoelens leiden tot sterkere of zwakkere omgerbanden en heeft invioed op de mate
waarop er wordt samengewerkt en afspraken wordgeleefd.

Voortbordurend op zijn publicatie uit 1999, pub&celLawler in 2001 zijn artikel ‘An Affect
Theory of Social Exchange’. Lawler beschrijft dabd structurele onderlinge afhankelijkheid
tussen de deelnemers gezamenlijke activiteiten @oohdernomen die positieve of negatieve
emoties met zich meebrengen. Vervolgens worden el@nties toegeschreven aan de relatie,
het netwerk of de groep. Dit leidt er toe dat dedbtussen het individu en de groep sterker of
zwakker wordt.

° Het begrip ‘exchange’ kan, afhankelijk van de context, vertaald worden met ‘uitwisseling’ of ‘ruil’. Ter wille
van een eenduidigheid in begrippen is er hierna voor gekozen om het woord ‘exchange’ is de meeste gevallen
onvertaald te laten.
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Onzekerheid en risico

Naast de aandacht voor ‘emoties’ binnen social @&xgé situaties is er belangstelling voor de
elementen ‘onzekerheid en risico’ binnen het uiseimgsproces.

ledere social exchange situatie brengt een bepaatie van onzekerheid en risico met zich
mee, welke samenhangt met de condities waarondexatenge plaatsvindt (Molm et al.,
2000). Onzekerheid kan ontstaan over de goederehdiansten die uitgewisseld worden
maar ook over de ‘exchange partner’, bijvoorbe@d betrouwbaar deze is (Lawler et al.,
2000; Molm, 1994; Molm et al., 2000, 2009). Bla9§4) stelt dat vertrouwen in de loop van
de tijd ontstaat, doordat er herhaalde exchangeguimdt met dezelfde partij. Uitwisseling
die zich geregeld herhaalt, maakt het mogelijk @orspellingen te doen over de toekomstige
betrouwbaarheid van de ‘exchange partner (Kolld&94). Herhaalde uitwisseling heeft

niet alleen invioed op de betrouwbaarheid maaram#e reputatie die hierdoor wordt
opgebouwd Corcoran (2013).

Zoals aan het begin van het hoofstuk is aangegéa@&nSocial Exchange Theory zich niet zo
eenvoudig samenvatten in hoofdlijnen. Cropanzamdii&hell (2005) verwoorden het als
volgt: “Despite its usefulness, theoretical ambiguitiebmwiSET remain. As a consequence,
test of the model, as well as its applicationsdtemrely on an incompletely specified set of
ideas. In hun review hebben ze het ovee‘bouwstenen van de Social Exchange Theory
a) rules and norms of exchange, b) resources dlaexye, ) relationships that emerge. Deze
indeling wordt hierna kort weergegeven, aangevudd amdere relevante onderzoeken.

2.2.3. SET bouwstenen

a.Rules and norms of exchange

Regels en normen vormen de richtlijnen voor heharge proces (Emerson, 1976). Zodra er
sprake is van ‘negotiated exchange’ dan wordt er em weer onderhandeld en worden er
afspraken gemaakt. Dit leidt tot een verminderiag wnzekerheid bij beide partijen. Bij
‘reciprocated exchange’ wordt er niet onderhandeklene partij levert iets aan de ander,
zonder te weten of er iets tegenover gezet zal evoadl terug gedaan zal worden (Molm et
al., 2000, 2009). De mate van onzekerheid bij rec@ted exchange wordt kleiner naarmate
de onderlinge afhankelijkheid (interdependent erglea) groter is. Actie van de ene patrtij
leidt tot reactie van de andere partij, en dit hathzich keer op keer. Onderhandelingen zijn
niet nodig, beide partijen weten wat ze van ellkagmen verwachten, de wederzijdse
afhankelijkheid vermindert risico’s en bevordeningawerking (Molm, 1994, 2000, 2003). In
de herhaling ontstaat een norm: zo doen we daelkadr.

b. The resources of exchange

Homans introduceerde begin jaren 60 de gedachtexdhanges niet alleen betrekking
hebben op exchanges van materiéle goederen, nthana@k uitstrekken tot exchanges met
een symbolische waarde. A ‘resource’ wordt door Hosngedefinieerd als: anything that can
be transmitted from one person to another. Maagexen Foa & Foa (1974) aan, dat
‘anything’ is een erg breed begrip. Een glimlaam &rant, een knipbeurt... het is onmogelijk
om deze resources als één geheel te beschouweanFam hebben zes typen resources
gedefinieerd: liefde, status, informatie, geld, dgen en diensten. Regels die gelden voor de
exchange van deze typen zijn verschillend. Cropam&aMitchell (2005) hebben gedurende
hun onderzoek geconstateerd dat de zes resounté®aa& Foa veelal in tweéen worden
gedeeld: economic (tastbaar en in geld uit te droklen socioemotional (symbolisch en niet
in geld uit te drukken).
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Action

c. Relationships that emerge

Als het gaat over het soort relaties die door erghabntstaan, dan wordt er veel naar de
indeling van Blau (1964) verwezen. Blau maakt eenschil tussen ‘economic en social
exchanges’: 6nly social exchange tends to engender feelinggisonal obligations,
gratitude and trust; purely economic exchange ahsioes ndt Blau impliceert tevens dat
het social exchanges zijn die langdurige sociateopan tot stand brengen.

Voortbordurend op Blau (1964) en Foa & Foa (1998Q) verstrekken Biggart & Delbridge
(2004) inzicht in SET bouwstenen met hun ‘Systefrexchange’, zie figuur 5.

Biggart & Delbridge (2004): In de structuur vansieiale relatie staat de sociale relatie wel
(particularistic) of niet (universalistic) centrablet uitgangspunt voor de te ondernemen actie
wordt onderverdeeld in objectieve rationaliteitseiijectieve rationaliteit.

Structure of social relations

Universalistic (act toward all the | Particularistic (act toward
same): sociale relaties staan niet | outsiders differently): sociale

centraal relaties staan centraal
Instrumental Price system: Associative system:
rationality - streven naar zo laag mogelijke | - wederzijdse ondersteuning en
(means calculus) prijs wederkerigheid

- self-interest gedreven - partijen werken samen

- geen sociale/morele afwegingen - winst maximalisatie
- instrumentele rationaliteit

Substantive Moral system: Communal system:

rationality - morele richtlijnen - gedeelde normen

(calculus in - gezamenlijk geloof in waarden | - specifieke, bijzondere relatie

relation to an end) | - waarden en geloof drijven de - andere behandeling buitenstaanders

onderhandelingen

Figuur 5. Systems of exchange (1)

Price systemGedreven door eigenbelang trachten deelnemeseonzo laag mogelijke prijs
te krijgen. Sociale relaties spelen geen rol.

Associative systenet als bij ‘Price system’ staan instrumenteleoraliteit en winst
maximalisatie (door streven naar een zo laag mikiggirijs) centraal, maar hier staan sociale
relaties wel centraalhbrizontal networks tend to link independent actorsluding
individuals, households, and firms, into mutuakiyéficial business arrangemerits

Moral systemde basis wordt niet specifiek gevormd door desdecelatie maar door ‘a
belief in a substantive good or value.’ De prije&n eerlijke goede prijs en niet per definitie
de laagste prijs.

Communal System of Exchangfet karakter van deze uitwisseling wordt bepaaldrdat er
sprake is van een bijzondere sociale relatie: lgghgntogether. Normen worden gedeeld,
leden worden bevoordeeld, uitwisseling met buitarstiers vindt plaats maar wel onder
andere voorwaarden.
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2.3 Bootstrapping

De bootstrapping literatuur beschrijft barter as &an de bootstrapping methoden die een
ondernemer in kan zetten als alternatieve finamgebron. Bootstrapping voltrekt zich op
individueel niveau. Om bootstrapping echter topassen heeft de ondernemer ruil relaties
(social exchange) en zijn netwerk nodig.

2.3.1. Interne Financieringsmogelijkheden: Financial Bootstrapping

Startende en kleine ondernemers kunnen moeizaamexinanciering krijgen.
“Smaller/younger/more opaque firms must rely onahinsider finance, trade credit and/or
angel financé(Berger & Udell, 1998). Ook Carter & Van Auken0@5) beschrijven dat
ondernemers, door het gebrek aan vaardigheid nmeth&ekken van externe financiering,
vaak hun toevlucht nemen tot ‘persoonlijke finanoig door de ondernemer’ oftewel ‘initial
insider finance'.

Ondernemers, voor wie externe financiering niet ehggis, zullen gebruik moeten maken
van financieringsmethoden waarbij interne middelenden aangewend. Deze verzameling
methoden wordt ‘Financial Bootstrapping’ (hiernaotstrapping) genoemd.

In figuur 6 zijn een aantal omschrijvingen weergagevan het begrip bootstrapping.

Bhide (1992) It's not raising money but having thies
and hustle to do without it (p.109)
Freear et al. (1995b,c) Highly creative ways ofuacqg the use of

resources without borrowing money or
raising equity financing from traditional
sources.

Winborg & Landstrém (2000) The use of methods t@ntlkee need for
resources without relying on long-term
external finance (p. 238)

Carter & Van Auken (2005) employing resources othan traditional
financing to fund operations (p. 129)

Ebben & Johnson (2006) finding creative ways toidtoe need for
external financing” (p. 851)

Winborg (2009) “methods for securing the use obueses at

relatively low or no cost” en “securing
equipment and competence as well as
handling marketing at below market price”

(p. 72)

Figuur 6. Omschrijvingen bootstrapping

Op basis van een combinatie uit bovenstaande oijwegen wordt in dit onderzoek de
volgende definitie gehanteerd:

Bootstrapping is the use of methods and findingtore ways to meet the need for resources
to avoid the need for long-term external financing.
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2.3.2. Barter als een van de bootstrapping methoden

Om een compleet beeld te schetsen van de versalelleootstrapping methoden, volgt in
deze paragraaf de meest geciteerde indeling vagaaén bootstrapping methoden uit het
empirisch onderzoek van Winborg & Landstrom (208@n Auken (2005) verwoordt deze
indeling dermate helder dat deze beschrijving wagsttgehouden.

Bootstrapping categorieén:
1) Delaying Payments
2) Minimizing Accounts Receivable
3) Minimizing Investment
4) Private Owner-Financing
5) Sharing Resources with Other Businesses
6) Subsidy-oriented bootstrappitig

Categorie 1: Delaying Payments

Deze categorie omvat zaken als het uitstellen esalibgen aan leveranciers, aan collega-
ondernemers maar ook aan de belastingdienst. Biegtrievan bedrijfsmiddelen wordt ook
onder deze methode gescha@hkdnborg & Landstrom, 2000; Van Auken, 2005).

Categorie 2: Minimizing Accounts Receivable

Deze categorie is vooral gericht op de relatieenste ondernemer en de klant: het
aanscherpen van de betalingsvoorwaarden, het kerbx&an de zakelijke relatie met slecht
betalende klanten, kiezen voor snel betalende éde@h het vragen van vooruitbetalingen.

Categorie 3: Minimizing Investment

De ondernemer minimaliseert investeringen in hdtigeloor bestaande middelen slimmer in
te zetten: aanschaf van tweedehands apparatuunjmaaen artikelen in plaats van nieuwe of
het inhuren van personeel in plaats van personaglste dienst te nemen.

Categorie 4: Private Owner-Financing

Deze categorie is gerelateerd aan de persoon vandd#gnemer zelf: gebruik van eigen
spaargeld, vanuit huis werken en het opnemen vapesoonlijk krediet. Ook het
aanhouden van een baan naast de onderneming oie @gldren en het aangaan van een
lening in de persoonlijke kring van familie en vriken vallen onder private owner-finance.

Categorie 5: Sharing Resources with Other Busiigesse

Methoden binnen deze categorie zijn bijvoorbeelddeéen van kantoorruimte en —inventaris,
personeel en bedrijffsmiddelen en het gezamenlijkdineren van inkoop om zo de voordelen
van schaalvergroting te behalen (Ebben & JohndaB6)2 Ook ‘practice barter instead if
buying/selling’ valt hier onder.

Categorie 6: Subsidy-oriented bootstrapping

Verscheidene bronnen van financiering door middel everheidssubsidie vallen onder deze
categorie. Niet in alle landen bestaat deze mddpeligl, dat is de reden dat onder andere
Carter en Van Auken (2005), Ebben & Johnson (2@d6)ones & Jayawarna (2010) deze
door Winborg & Landstrom genoemde categorie weglate

*Omdat Van Auken “subsidy-oriented bootstrappingglaat, wordt deze categorie
toegevoegd in het overizcht.
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Winborg & Landstrom hebben de verschillende boapstrategorieén en de daarmee
samenhangende karakteristieken van de bedrijvkaart gebracht. Zij hebben echter
nauwelijks aandacht besteed aan de motivatie vamdernemer om te gaan bootstrappen
(Carter & Van Auken, 2005). Op deze motivatie wonddle volgende paragraaf ingegaan.

2.3.3. Bootstrapping gedurende de opstartperiode

Het overgrote deel van de bestaande bootstrappergtliur bestaat uit onderzoek waarbij
naar voren komt dat ondernemers bootstrappen aredgten aanspraak kunnen doen op
externe financieringo.a. Bhide, 1992; Winborg & Landstrém, 2000; Harrison, Mason, &
Girling, 2004; Ebben & Johnson, 2006; Ebben J0920ones & Jayawarna, 2010; Vanacker,
Manigart, Meuleman & Sels, 2011; Neely & Van Auk2012; Gregory, Rutherford, Oswald,
& Gardiner, 2005).

Naast deze (financiéle) motivatie, beschrijft Bh{i892) dat een bedrijf door bootstrapping
‘flexibel blijft’. Startende bedrijven zitten zelderanaf het begin op het juiste spoor. Zodra
geld wordt geinvesteerd, is het minder eenvoudigyamkoers te veranderen. Het is
makkelijker om van koers te veranderen als er gkebvardt gemaakt van bootstrapping.

Uit onderzoek van Winborg (2006) onder 120 starefdeedse ondernemers komt een
aantal interessante punten naar voren. Negen vaerdstarters maakt gebruik van
bootstrapping. De ondernemers hebben ieder gendidigiel bootstrap motieven aangegeven.
Als belangrijkste motief wordt genoemd ‘lower cagtenoemd door 89%) gevolgd door ‘lack
of capital’ (50%) en ‘fun helping others and gedtimelp from others’ (46%). Gevolgd door:
‘Save time’ (45%), ‘Manage without external finah(&9%), ‘Risk reduction’(38%) en
‘Freedom of action’(18%) (Winborg, 2009).

Uit het bovenstaande onderzoek worden door Wink0§9) drie hoofdmotivaties om te
gaan bootstrappen gehaald:

- Kosten-reducerende bootstrappers (bootstrappenedinsten te drukken)

- Kapitaalarme bootstrappers (bootstrappen uit naddza

- Risico-reducerende bootstrappers (bootstrappenetmsico te verlagen)
Deze driedeling wordt eveneens in eerdere studiesagkt Bhide, 1992; Winborg en
Landstrom, 2000; Carter en Van Auken, 2005; Ebben en Johnson, 2006).
Het valt op dat ‘fun helping others and gettingohebm others’, ‘save time’ en ‘freedom of
action” verder niet meer genoemd worden.

Winborg heeft bootstrap motieven van startende wraheers onderzocht, zodoende is er

geen uitspraak te doen over de mate waarin dezeveatveranderen in de loop van de tijd,
als het bedrijf ‘volwassener’ wordt. Hier wordtde volgende paragraaf op ingegaan.
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2.3.4. Bootstrapping: na de opstartperiode
In de voorgaande paragrafen stonden bootstrap oh&then motieven centraal. Zie figuur 7.

2.3.2 Bootstrapping methoden 2.3.3 Bootstrap motieven
* Delaying payments Lack of capital
« Minimizing accounts receivable Lower cost
« Minimizing investments Fun of helping others and getting help from
» Private owner-financing others

«  Sharing resources: Barter Manage without external finance

« Subsidy-oriented bootstrapping Risk reduction

Freedom of activity

Figuur 7. Bootstrapping methoden en motieven

In het overgrote deel van de bootstrapping-litaratmorden de in een bedrijf toegepaste
bootstrapping-methoden op één punt in de tijd gemdibben en Johnson (2006) meten in
hun studie de samenstelling van gebruikte bootgingp methoden binnen 183 kleine
bedrijven op longitudinale basis. Zij tonen eerseluiving aan van de methoden gedurende
de tijd. Hier wordt verderop gedetailleerder opeggan.

Ebben & Johnson (2006) geven aan dat veel ondezzmekaaronder Winborg & Landstrom
(2001), bootstrapping positioneren als ‘het antwlbop een gebrek aan financiéle middelen.
Bootstrapping als een methode om te overleven. ieBbBohnson stellen dat de financiéle
beperkingen in de loop van de tijd veranderen emidianvioed heeft op het bootstrap gedrag
van de ondernemer.

Als kleine bedrijven zich ontwikkelen, zullen aftkatijkheidsrelaties veranderen als gevolg
van de opgebouwde reputatie en operationele eryéia. Bhide, 1992; Cassar, 2004).

Ebben & Johnson geven aan dat zodra een bedriff ‘g@eestigd’is, de samenwerking met
banken, investeerders, klanten en toeleverancielsad heeft op de gewenste en beschikbare
bootstrapping methode.

Uit het onderzoek van Ebben & Johnson (2006) kamat noren dat gebruikte
bootstrapmethodes veranderen gedurende de grobietdreine bedrijf. De belangrijkste
resultaten uit hun onderzoek worden hier weergegeve

- ‘Private owner-financing’ en ‘sharing resourceshnother businesses’ nemen in de
loop van de tijd af. Barter valt onder ‘sharingaases with other businesses.

- ‘Minimizing accounts receivable’ neemt toe, watégklaren is uit opgebouwde
ervaring en inzicht in koop- en betaalgedrag vamidn. Ebben & Johnson stellen dat
een groeiend bedrijf waarschijnlijk meer onderhdindemacht heeft dan een startend
bedrijf.

" Winborg & Landstrém (2000); Van Auken (2005)
2 Winborg (2009)
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- ‘delaying-payments’ neemt af. Kleine bedrijven \enchet wellicht belangrijker om
hun reputatie te beschermen en vinden kwalited®fangere termijn belangrijker dan
het verkrijgen van de best mogelijke betalingsvaamien op korte termijn (Ebben &
Johnson, 2006).

Deze uitkomsten sluiten aan bij de door Ebben énslan (2006) opgestelde verwachtingen
dat ondernemers door gebrek aan middelen in h& haggoordeeld’ zijn tot het gebruik van
de eerstgenoemde methoden en later, als de ondegiemhet gebied van legitimiteit en
onderhandelingsmacht groeit, de vrijheid heeft andére) bootstrapping-methoden toe te
passen.

2.4 Raakvlakken tussen de theorieén

Tijdens de literatuurstudie werd duidelijk dat eel/raakviakken en overlappingen zijn tussen
de bestudeerde theorieén. Vanwege de samenhardgroetierzoeksvragen worden hierna
twee raakvlakken beschreven, zie figuur 8.

Biggart & Delbridge (2004), Jack et al.
—  (2010): SET en netwerken

—___ Jones & Jayawarna (2010):
— Bootstrapping en netwerken

\ /[

Figuur 8. Raakvlakken theorieén

Bootstrapping en netwerkeBtartende ondernemers hebben beperkte middeleweNen
worden ingezet om aan de benodigde middelen te k¢Bidey, 1985). Winborg &
Landstrom (2000) bevelen in hun onderzoek aan anoigonderzoek te doen naar
relationship-oriented bootstrappindzdcusing on this specific group, different regional
aspects of financial bootstrapping as well as the of personal network as a means of
securing access to resources needed become cefttekonceptual implication is that
concepts such as social capital, social contracaing trust are important for understanding
this mode of resource acquisitionJones & Jayawarna (2010) hebben hier ondernaak
gedaan. In een longitudinaal onderzoek onder Zdriestde ondernemers (nul tot drie jaar)
hebben zij onderzocht hoe ‘social networks’ en bivapping met elkaar verbonden zijn en in
welke mate dit invloed heeft op de resultaten (girosales en omzet) van de ondernemer.
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Basis
of
Action

Het onderzoek kijkt naar drie bootstrap technieken:

1) joint utilisation (sharing resources with otlheisinesses, waaronder barter)

2) owner related bootstrapping techniques ( prieateer-financing)

3) payment related (delaying payments en minimiziogpunts receivable)

Onderzocht wordt welke relatie er bestaat tussee dae bootstraptechnieken en de inzet

van drie verschillende netwerkrelaties: 1) straag (familie en vrienden), 2) weak ties

(relaties, klanten, leveranciers) en 3) brokerafraakelaarsconstructie of tussenpersoon).

Uit het onderzoek is een groei in sales en omzatrweembaar bij:

- inzet van strong ties en ‘owner related bootgag techniques’, maar vooral met ‘joint
utilisation techniques (waaronder barter)’;

- inzet van weak ties en ‘payment related bootgirap;

- inzet van brokerage en ‘joint utilisation techuneg (waaronder barter)’ en ‘payment related
bootstrapping’.

“Unlike previous ‘cross-sectional’ studies, the liadinal data presented in this paper
provide clear evidence that bootstrapping leadsrtproved performance of start-up
businességJones & Jayawarna, 2010). En daarnaast stetlieesl& Jayawarna ( 2010) dat
het ontwikkelen en onderhouden van sociale netweckeaciaal is om de kansen op
overleving en groei van de beginnende onderneneingrgroten.

SET en netwerketdit het onderzoek van Jack et al (2010) komt naaewv dat de behoefte
aan middelen en informatie een belangrijke motevegtiom te gaan netwerken. Uit het
onderzoek komt ook naar voren dat het succes vametwerk samenhangt met sociale
betrokkenheid, affiniteit, gedeelde opvattingervertrouwen. Op basis hiervan kan gesteld
worden dat een netwerk’ in te delen is onflssociative systewf onderCommunal System
het overzicht van Biggart & Delbridge. Bij beid@ah sociale relaties centraal. Zie figuur 9.

Structure of social relations

Universalistic (act toward all the | Particularistic (act toward
same): sociale relaties staan niet | outsiders differently): sociale

centraal relaties staan centraal
Instrumental Price system: Associative system:
rationality - streven naar zo laag mogelijke | - wederzijdse ondersteuning en
(means calculus) prijs wederkerigheid

- self-interest gedreven - partijen werken samen

- geen sociale/morele afwegingen - winst maximalisatie
- instrumentele rationaliteit

NETWERK
. NETWERK
Substantive Moral system: Communal system:
rationality - morele richtlijnen - gedeelde normen
(calculus in - gezamenlijk geloof in waarden | - specifieke, bijzondere relatie
relation to an end) | - waarden en geloof drijven de - andere behandeling buitenstaanders

onderhandelingen

Figuur 9. Biggart & Delbridge (2004) en Jack et(a010): SET en netwerken

B “Very inexperienced entrepreneurs who lack the appropriate strong ties or the social skills to access joint
resources rely on ‘brokerage’ by actors who have links into more useful networks.” (Jones & Jayawarna, 2010)
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3. Het fenomeen barter trade

In dit hoofdstuk wordt een impressie gegeven vdrfidr®meen barter trade. In paragraaf 3.1
worden de vormen van barter weergegeven. Voorde ijaren 70 en 80 van de vorige eeuw is
er veel geschreven over verschillende ‘vormen’ barter trade. Kaikati (1976) is het meest
volledig in deze beschrijving. Eind vorige, begerd eeuw, wordt er meer geschreven over
mogelijke drijfveren die een stimulerende invioebben op barter trade. In paragraaf 3.2
wordt het meest actuele onderzoek rondom dezeegh weergegeven. Binnen één van de
vormen van barter trade, commercial/retail baxterdt gebruik gemaakt van barter
exchanges. Wat is een barter exchange? In para&gjBaafordt hier antwoord op gegeven.

Definitie barter trade

In 1875 geeft de Britse econoom en filosoof Willi&tanley Jevons zijn omschrijving van
barter: ‘The earliest form of exchange must have consistgd/ing what was not wanted
directly for which was wanted. This simple traffie call barter...”(Jevons, 1875).

Dit gaat goed zolang beide partijen geinteressagrdn het ‘ruilobject’ van de andere partij.
Ross Starr (1972) verwijst naar een niet gepulicceenuscript met de titel “Money and the
Mechanism of Exchange” van de Universiteit van Miswta waarin Jevons schrijfffHere
may be many people wanting, and many possessegltthngs wanted; but to allow an act of
barter, there must be a double coincidence whidhrarely happen:

Een belangrijke voorwaarde voor barter is dus dapeake moet zijn van ‘a double
coincidence of wants’. Jevons beschrijft dat ggldintrede heeft gedaan vanwege het feit
dat hier niet altijd aamoldaan kan worden.

Definitie van bartel: Ruil van goederen/diensten tussen twee partijeasbij de partijen
tegelijkertijd behoefte hebben aan het ruilobjexnt de ander zodat ze bereid zijn te ruilen.

Verworven legitimiteit in de jaren 80 van de vorgguw.

Barter trade neemt gedurende de jaren 70 van dgeveeuw toe als gevolg van de
wereldwijde economische crisis. In 1982 neemt heeAkaanse Congres ‘the Tax Equity
and Fiscal Responsibility Act’ aan, waardoor baitade in de Verenigde Staten officieel
erkend wordtVooral de kritiek op barter trade als methode omadiang te ontduiken wordt
hierdoor weggenomen. Barter exchanges worden omdeen aan fiscale regels, de mist
rondom ‘ruilhandel’ trekt op. Cresti (2005) besghdat landen als Canada, Nieuw Zeeland
en Australié in navolging van de Verenigde Stateteditimiteit van barter mogelijk maakten
door barter eveneens aan belastingheffing te oretpem. Dit betekende de opmaat naar een
verdere (wereldwijde) groei van barter trade.

Formele of informele economie

De vraag rijst of barter ondergebracht kan wordaiheo de formele dan wel informele
economie. De term informele economie wordt voor het eerstg&bin 1973 in een studie
van antropoloog Keith Hart naar stedelijke arbei@skien in Ghana. Deze studie betekende
het startschot voor de ontwikkeling van diverselissien theorieén over de informele
economie (Portes & Sassen-Koob, 19&hdanks meer dan vier decennia onderzoek, is er
vandaag nog steeds onduidelijkheid over wat inféereeonomie nu precies betekent (Vande

“In de inleiding wordt onderscheid gemaakt tusséedte en indirecte barter’. De definitie heeft
betrekking op directe barter.
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Walle, 2008). Kazemier (2003) schat dat in de éteur maar liefst 44 termen worden
gebruikt om informele economie te benoemen: ondactge economie, ..., secundaire
economie, verborgen economi@oels, Bisschop, Kleemans, & Van der Vijver, 2013)
Op conceptueel niveau vormt de definiéring vannd@rmele economie een terrein vol met
academische onenigheid en ideologische betwistlitgle vele omschrijvingen van
informele economieén wordt in dit onderzoek de golie omschrijving aangehouden:

“those actions of economic agents that fail to adlierthe established institutional rules or
are denied their protectidr(Feige geciteerd Portes, 2010).

Deze omschrijving volgend, kan geconcludeerd wordigrbarter in Nederland onder de
formele economie valt. Denk aan bijvoorbeeld dghentingen met betrekking tot afdracht
van belasting rondom een barter deal. De bartdramges in Nederland beschermen de barter
leden met een waarborgfonds (doel: dekken varoissian faillissementen en uittredingen
van deelnemers) en geschillen kunnen voorgedragetew aan een geschillencommissie.

3.1 Verschillende vormen van barter trade

Barter Trade kan op diverse manieren plaatsvinaesen individuen onderling of met
behulp van een barter exchange, tussen bedrijvéeriomg of met behulp van een barter
exchange, tussen grote bedrijven, tussen groté\mden overheden (landen) en tussen
overheden onderling (Cresti, 2005).

Internationale versus nationale barter

Kaikati J. (1976) geeft een overzicht van de dige/grmen van internationale en nationale
barter. Hij beschrijft vier verschillende typenamationale barter deals.

1) Clearing agreements: staten/landen stellenigéop van goederen die voor barter in
aanmerking komen en onderhandelen vervolgensijisadver de hoeveelheid en de waarde
van de barter goederen. Bij barter trade tusseatelaaijn bijvoorbeeld de transacties tussen
ontwikkelingslanden een duidelijk voorbeeld. Eede®l van deze vorm is dat landen met
goederen kunnen blijven zitten waar niet directdafte aan is. Dit heeft geleid tot switch
trading.

2) Switch trading: professionele ‘switch dealersgbleiden transacties, waarbij gewerkt
wordt met ‘clearing dollars’. Het is een ingewik#tedystem waarbij er net zolang door de
switch dealer wordt gehandeld (met afwisselenddardzachte valuta) totdat de
oorspronkelijke deal kan worden afgesloten.

3) Parallel barter vindt net als bij switch tradplgats met behulp van een ‘trader’. Deze
vorm wordt ingezet als de te verhandelen goeder@ilijk met cash betaald kunnen worden.
Een voorbeeld dat Kaikati aanhaalt is een deaPdgsiCo in 1990 met Rusland sloot.
Pepsico ruilde siroop en bottelarijen voor Rus®sabdka.

4) Buy-back barter: een voorbeeld hiervan is dela@tsing van bedrijfsactiviteiten naar
lagelonenlanden. In ruil voor de investering eninow kan de investerende partij
voordeliger produceren en heeft bijvoorbeeld reghéen vastgestelde hoeveelheid van de
productie.

Naast een uitleg van internationale barter dead$t ¢f@ikaiti een overzicht van drie nationale
barter vormen. Bij 1) straight barter wordt eerel@ncier in goederen betaald. Dit komt

vooral voor in periode van schaarste. Net alsttajght barter, speelt schaarste een rol bij 2)
reverse reciprocity; partijen spreken af ‘als einamij verkoopt dan verkoop ik aan jou’. Bij 3)
advertising-media barter betreft het bijvoorbeealdrikanten die geen cash maar wel enorme
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voorraden bezitten. Vaak wordt er met behulp vankeater broker een deal gesloten tussen
de fabrikant en een reclame bureau om overtollagraden te ruilen tegen gratis reclametijd
op tv of radio.

Corporate versus retail barter

In de literatuur wordt verder onderscheid gemaadsén corporate barter en retail barter
oftewel commerciéle barter. Bij corporate barterdfehet grote organisaties die met de hulp
van een barter trader (‘makelaar’) geholpen wotglghet ruilen van hun producten en
diensten. Het gaat vooral om grote transactiesst{{2005): ‘However, transactions are not
settled on a pure barter basis, but usually reqpiaget of the payment in casiDe grootste
corporate barter beroepsvereniging is de IRTA (i@Bonal Reciprocal Trade Association),
opgericht in 1979. IRTA opereert wereldwijd en hbrzidh bezig met onder andere wet- en
regelgeving over barter, ethische kwesties en thgaseling tussen de leden.

Cresti (2005) beschrijft dat er bij retail bartégike transacties worden verricht zonder dat er
gebruik gemaakt wordt van cash geld. Bij retaikéawordt gebruik gemaakt van een barter
exchange, de spil van het barter netwerk, zie paah@.4. Trade credits worden ingezet
zodra er behoefte ontstaat aan producten en/o$tdieivan één van de leden van de barter
exchange. Retail barter vindt plaats binnen hetlencen klein bedrijf.

Consumer barter

Consumer barter betreft de ruil tussen individu#gsm voorbeeld hiervan is LETS (Local
Exchange Trading System). LETS zijn lokale, nonfiprailnetwerken waar goederen en
diensten met elkaar geruild kunnen worden, zondeddar valuta voor nodig is. Het
verdiende en uitgegeven krediet wordt centraakbiggiden door de desbetreffende lokale
LETS-kring en valt in te zien door de leden. Decledtellen de hoogte van een krediet voor
bepaalde goederen en diensten vast. LETS-kringeimzéen groot aantal landen actief. In
Nederland zijn LETS-kringen in ongeveer honderdisan **

3.2 Drijfveren die barter trade stimuleren

Een van de meest recente onderzoeken naar baderisrverricht door vader en zoon

Kaikati. Kaikati en Kaikati (2013):Although money plays a key role in modern econgmies
an increasing amount of business is being doneowitthe use of mongy

Kaikati en Kaikati kijken naar de belangrijkstejitéeren die een stimulerende invloed hebben
op het toenemende belang van cashless deals. Bt raterscheid gemaakt tussen
overlevings-georiénteerde, groei-georiénteerddrectareel-georiénteerde drijfveren. In
figuur 10 is het overzicht weergegeven van de ‘Maiivers of Cashless Deals’.

> Wikipedia (http://nl.wikipedia.org/wiki/Lokale_ruileconomie)
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Contingent Drivers Structural Drivers

Primary Adverse economic conditions such as recession, financial Technological advances
Conditions crisis, or tight credit which usher new business
opportunities
Sub-classification  Survival-oriented Growth-oriented
Overall Respond to economic crisis, Pursue ongoing Create unique innovative
Objectives legal regulations, financial cost-cutting initiatives and  business models
hardship among clients promotional objectives
Types of Cashless = Plug pension deficitsvia = Swap obsolete = Hamess word of
Transactions contingent asset inventory for ads mouth as a business
arrangement = Negotiate non-cash model
= Accept in-kind payments product placement = Create new ventures
to settle debt and pay deals exclusively via bartering
tuition = Participate in cross-  ® Implement cashless
= Swap assets to comply promotion campaigns crowdsourcing models
with legal regulations = launch cashless

promotional campaigns

Orientation Short-term Short- or medium-term  Long-term

Figuur 10. Main Drivers of Cashless Deals (la#ilen Kaikati, 2013)

Overlevings-georiénteerdharter wordt ingezet om moeilijke tijden te ovedawDeze vorm
van barter wordt op een reactieve manier ingezetadt gezien als een korte termijn
handeling. Door te barteren kan het bedrijf op &detmijn doorgaan met ‘business as usual’
omdat het geen cash-geld hoeft te hebben.

Groei- georiénteerdondanks dat bedrijven gaan barteren in moeilijgen, zien velen van
hen in dat barter ook op lange termijn financi@endelen op kan leveren en kan bijdragen
aan de marketing strategie (Campbell, 2009). Detimeae wijze van barteren verandert in een
proactieve wijze en er wordt rekening gehoudendeeaniddellange tot lange termijn.

Structureel- georiénteerd:os van de economische omstandigheden kan deviandiarter
bijdragen aan een structurele positionering en pt@nvan het bedrijf (Kaikati, 1976; Bazar,
2008). Deze structurele benadering is proactiefj@fange termijn gericht en wordt met
name gestimuleerd door nieuwe technologische irtres/an toepassingen.

3.3 Barter Exchange

De oudste barter exchange, Wirtschafsring oftewit M te vinden in Zwitserland. Studer
(1998) beschrijft hoe de crisis in de jaren 30Voer de aanleiding vormde. Een groot aantal
bedrijven dreigde vanwege de crisis hun kredigetéezen. Bedrijven spraken af om elkaar
onderling krediet te verstrekken waardoor ze prtetuen diensten van elkaar konden blijven
kopen. Dit systeem breidde zich uit naar kopertoeleveranciers van de aangesloten
bedrijven. Er werd een eigen valuta gecreéerd, the. Wet systeem houdt tot aan de dag van
vandaag stand, onafhankelijk van de economischatmt telt 62.000 leden met een omzet
van circa 1.2 miljard Zwitserse frank in 20De deelnemers van de barter exchanges

'® http://www.rural-alliances.eu/media/7158/fact%20sheet_fe07_wir%20bank%20sm.pdf
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bestaan uit kleine en middelgrote bedrijven (Bi&chiesch, 1998; Studer, 1998). Een
inventarisatie van de Nederlandse barter netwenkeastigt dit.

De technologische ontwikkelingen hebben ertoe Hijggen dat het aantal barter exchanges
in de laatste vijftien jaar enorm is toegenomergemsvoordig wordt er ook wel gesproken
over electronic barter or E-barter (Meyer, 199€y).de websites van de barter exchanges
wordt een grote diversiteit aan aangeboden goedareiensten gepresenteerAll'types of
goods are exchanged- house painting, hotel staes] nars, legal services- with offerings
posted online and in publications like WIR-gl(Stodder, 2009).

Zodra een product of dienst van een barter lid waathgeschaft, dan wordt dit bij de koper
van het trade account afgeschreven en bij de verkajgeschreven. Aan het einde van het
jaar verstrekt de barter exchange een overzichaitannkomsten die door de transacties zijn
verkregen. De meeste barter exchanges berekenereereralig bedrag voor het
lidmaatschap, een percentage van de verrichttedciies en een maandelijkse contributie
(Murray, 2014).

Definitie barter exchange:

een barter exchange is een organisatie die fungksedierde partij om barter transacties
tussen leden van de organisatie te codrdineremalter exchange houdt de waarde van de
transacties en de rekeningen van de leden bij.ateexchange verstrekt leden een
maandelijkse rapportage en aan het einde van dre¢¢a fiscale jaarrapportage. De leden
zijn verantwoordelijk voor de eigen afdracht vamseduldigde belasting.

Er zijn verschillende argumenten (figuur 11) opibagarvan een bedrijf kan besluiten om
gebruik te maken van een barter exchange:

Argumenten: Bron:

Wederzijdse behoeftes matchen niet (direq Oliver & Mpinganijira (2011)
barter).
Vanwege het onderhandelingsaspect: Is e{ Young (2006), Ference (2009)
bedrijf vaardig om bijvoorbeeld de waarde
van vraag en aanbod te bepalen?

Het gemak van het uitbesteden van de Neal, Shipley & Sercu (1992)
bijkomende contractuele afhandeling van ¢
barter deal (inclusief juridische en fiscale
elementen).

Uitbesteden van de administratieve Campbell (2009)
organisatie: controleren, monitoren en
registreren van barter deals.

Figuur 11. Argumenten voor gebruik maken bagtethange

Voor- en nadelen van barteren via een barter exgbkan

Birch & Liesch (1998) verrichtten onderzoek ondé4 leden (kleine bedrijven) van de
grootste barter exchange in Australié, Barterdditddit onderzoek van Birch & Liesch

(1998) en het onderzoek van Ference (2009) komemssi voor- en nadelen van barter trade
via een barter exchange naar voren.
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Voordelen die worden genoemd zijn:

— barter trade levert nieuwe klanten op en de venkaomenen toe;

— barter trade vergroot de netwerkmogelijkheden;

— barter trade kan een manier zijn om van je voomadde komen,;

— met barter trade bespaar je op uitgaven en daaveéobetert de cashflow;
— barter trade leidt tot ‘new cash business’;

— door het besloten karakter, bevordert een bart@nuoanity het onderlinge

vertrouwen (Martin, 2009).

Nadelen die worden genoemd zijn:

de beperkte inzetbaarheid van de barter ‘mun&aerbijvoorbeeld geen belasting
van betaald worden;

er moet een commissie aan de barter exchange wbedaald;

met de barter munt kan je je voorraden niet vergang

beperkte uitwisselingsmogelijkheden/beperkte omwarggoederen en diensten;
een ontbrekend voordeel tussen de waarde van gehndatbarter eenheid en de
gangbare valuta.
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4. Conceptueel model

Vanuit de gevonden relatie tussen de onderzoeksnrag de hoofdstukken 2 (Theoretisch
kader) en 3 (Het fenomeen barter trade) wordttimaofdstuk het conceptueel model
gepresenteerd.

De onderzoeksvragen worden in het conceptueel nfbgelir 12 a,b en c) weergegeven.

1) Waarom besluit een ondernemer toe te tredegetobarter exchange?

toetreden tot

een barter
exchange

Figuur 12a. Entry factoren

2) Welk profijt heeft de ondernemer van het lidnsahtip van de barter exchange?

nieuwe klanten

toenemende verkopen

vergroot netwerk-
mogelijkheden

profijt van het
lidmaatschap van voorraden kwijtraken

een

barter exchange
- verbetering cashflow

nieuwe cash business

onderling vertrouwen

Figuur 12b. Profijt lidmaatschap
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3) Onder welke omstandigheden verwacht de ondennéenkearter exchange te zullen
verlaten?

Figuur 12c. Exit factoren
Toelichting op het conceptueel model

Onderzoeksvraag 1) Waarom besluit een onderneraee tiveden tot een barter exchange; de
entry factoren?

Op basis van de bestudeerde theorieén worden gaingspunten gevonden, maar geen
proposities opgesteld.

Barter is één van de bootstrapping methoden. Vértitheoretisch onderzoek zijn als
bootstrapping motieven de volgende entryfactoreantierscheiden (Winborg, 2009):

* lower cost

* lack of capital

* fun helping others and getting help from others
e savetime

* manage without external finance

* risk reduction

» freedom of action

Kaikati en Kaikati (2013) geven in hun onderzoelemaat barter niet alleen plaatsvindt bij
de bovenstaande motieven maar ook vanwege dedpjdii@ barter levert aan de marketing
strategie en de structurele positionering en pra@amain het bedrijf. Kaikati en Kaikati doen
in het onderzoek geen uitspraak over de relatgetubarter motieven en de keuze voor een
barter exchange, paragraaf 3.2.

In hoofdstuk 3 werden de volgende argumenten begehrop basis waarvan een bedrijf kan

kiezen om te barteren via een barter exchangeaatplan barter in eigen hand te houden:
* Wederzijdse behoeftes matchen niet (directe bai@er & Mpinganijira, 2011).
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* Vanwege het onderhandelingsaspect; Is een bedsjitig om bijvoorbeeld de
waarde van vraag en aanbod te bepalen (Young, Zedénce, 2009)?

» Het gemak van de uitbesteding van de bijkomend&acmele afhandeling van de
barter deal, inclusief juridische en fiscale eletear(Neal, Shipley & Sercu, 1992).

» Uitbesteden van de administratieve organisatietrot@ren, monitoren en registreren
van barter deals (Campbell, 2009).

Onderzoeksvraag 2) Welk profijt heeft de ondernevaerhet lidmaatschap van de barter
exchange?

Onderzoeken van Birch & Liesch (1998), Ference 92@d Martin (2009) beschrijven
voordelen van barter trade via een barter exchatigeuit kunnen de volgende proposities
worden opgesteld. Profijten van toetreding tot le@rtier exchange zijn:

Propositie 1: nieuwe klanten;

Propositie 2: toenemende verkopen;

Propositie 3: vergroting netwerkmogelijkheden;

Propositie 4: mogelijkheid om voorraden kwijt t&ea;

Propositie 5: leidt tot besparing op uitgaven, eereterde cashflow;

Propositie 6: ‘new cash business’;

Propositie 7: toename -vanwege het besloten karalda het onderlinge vertrouwen.

Daarnaast zijn er aanknopingspunten vanuit hetrand& van Jones & Jayawarna (2010):
‘de inzet van een brokerage’ (een barter exchasmgen brokerage) in combinatie met ‘joint
utilisation techniques’ (waaronder barter) leidtwergroting van de sales en omzet van een
ondernemer (paragraaf 2.4).

Onderzoeksvraag 3) Onder welke omstandigheden cbtvwde ondernemer de barter
exchange te zullen verlaten?
Nadelen van het lidmaatschap van een barter exeldiagvorden genoemd in het onderzoek
van Birch & Liesch (1998) en Ference (2009) (paaafB.3) zijn:
— de beperkte inzetbaarheid van de barter ‘munt’;
— de commissie die aan de barter exchange moet wbetaald;
— met de barter munt kunnen voorraden niet vervamgeden;
— beperkte uitwisselingsmogelijkheden/beperkte omwaarggoederen en diensten;
— een ontbrekend voordeel tussen de waarde van gehdatbarter eenheid en de
gangbare valuta.
‘Nadelen’ van een barter exchange zijn echterhme&telfde als ‘redenen om de barter
exchange te verlaten’. Er worden geen proposiggesteld.

Uit het onderzoek van Ebben & Johnson (2006), breselm in paragraaf 2.3, komt naar voren

dat ‘sharing resources with other businesses’ (@aar barter valt) in de loop van de tijd
afneemt.
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5. Onderzoeksstrategie

Nadat in hoofdstuk 2 een drietal theorieén aanzijodgekomen en in hoofdstuk 3 het
fenomeen barter trade is beschreven, zijn in hookd$ het conceptueel model en een
zevental proposities gepresenteerd. In dit hookdstrdt ingegaan op de
onderzoeksstrategie: het gekozen onderzoeksonewede gekozen onderzoeksmethode.
Welke methodologische keuzes zijn er gemaakt enshioet onderzoek uitgevoerd en om tot
beantwoording van de onderzoeksvragen te komen?

5.1 Onderzoeksontwerp

5.1.1. Inductief

Om inzicht te verkrijgen in de motivatie (het ‘waar’) van de ondernemer om toe te treden
tot (dan wel uit te treden uit) een barter exchagigée onderzoeken welk profijt de
ondernemer ervaart van het lidmaatschap van derltthange is empirisch onderzoek
uitgevoerd. Aangezien er nog geen onderzoek isagedaar de bovengenoemde toe- en
uittredingsmotieven van de ondernemer, kunnen en gerder gelegde verbanden worden
getoetst en daarmee geen hypothesen worden oph@3tel& Hak, 2008). Deductief
onderzoek is daarmee moeilijk uitvoerbaar en indtionderzoek lijkt daardoor meer
geschikt. Inductief onderzoek wil zeggen dat deeonoeker zijn bevindingen in de empirie
zal gebruiken voor het maken van proposities. ldetichtte literatuuronderzoek heeft geleid
tot (omvang)rijke kennis. Deze kennis draagt ebipdat het empirisch onderzoek diepte kan
krijgen.

5.1.2. Kwalitatief

Er is gekozen voor een kwalitatief onderzoek. Ktasief onderzoek biedt namelijk de
mogelijkheid om gegevens te verzamelen die eendggdregrip van de context, relaties en
gebeurtenissen weergeven (Yin, 2014). Het onderkeek niet tot doel om algemene,
generaliserende uitspraken te doen, maar om intackgrkrijgen in de entry- en exit factoren
welke een rol spelen bij ondernemers om toe teetrédt (of uit te treden uit) een barter
exchange. Daarnaast verschaft het onderzoek inmi¢lvelk profijt’ ondernemers ervaren
van het lidmaatschap. Deze inzichten kunnen evehuoer (kwantitatief) vervolgonderzoek
gebruikt worden.

5.1.3. Multiple Case Study

Een case study is een manier van onderzoek dieodelifkheid geeft om intensief en
gedetailleerde informatie te verkrijgen van eendadge case (Bryman & Bell, 2011). Yin
(2014) noemt drie condities waar de inzet van ese study van afhankelijk zijn: het type
onderzoeksvraag, de controle die een onderzoekdrdwer het onderzoeksobject en de
focus op een hedendaags dan wel historisch fenaridésmneer er 1) een ‘*hoe of wat’
onderzoeksvraag wordt gehanteerd, wanneer 2) derzmeker weinig controle heeft over de
gebeurtenissen rondom het onderzoeksobject enr@)aea de focus ligt op een hedendaags
fenomeen, dan is een case study een voor de lggahtie keuze.

In dit onderzoek wordt de motivatie (‘wat maakt daét ‘waarom’) van de ondernemer
onderzocht om toe te treden tot (dan wel uit téeneuit) een barter exchange en tevens wordt
onderzocht welk profijt de ondernemer ervaart vanlidmaatschap van de barter exchange.
Verwacht wordt dat de context van waaruit de oneleer besluit toe te treden (dan wel de
barter exchange te verlaten) een belangrijke reék@n dat de onderzoeker hier geen
controle over heeft of invloed op kan uitoefener.fBcus in dit onderzoek ligt op een
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hedendaags fenomeen. Het bovenstaande onderboketize voor onderzoek door middel
van case study (Yin, 2014).

Yin (2014) onderscheidt drie soorten case studiekennend, beschrijvend en verklarend.
Dit onderzoek richt zich op het verkennen van déwate van de ondernemers: een
verkennend onderzoek.

Er zijn enkelvoudige en meervoudige case studiesderscheiden (Yin, 2014). De
zogenoemde ‘unit of analysis’ oftewel ‘the casetlinonderzoek is de ondernemer die lid is
van een barter exchange. Om antwoord te kunnemggvee onderzoeksvragen zullen
meerdere ondernemers geinterviewd moeten wordammatiple case studyThe evidence
from multiple cases is often more compelling, dr@dverall study is therefore regarded as
being more robust(Herriot & Firestone, 1983). Door meerdere casesnderzoeken wordt
het onderzoek niet alleen robuust, ook de genemlisarheid wordt over het algemeen hoger
en de bevindingen worden versterkt wanneer dezerschillende cases terugkomen.

5.2 Onderzoeksmethode

5.2.1. Aard en omvang van het onderzoek

De unit of analysis betreft de ondernemer diedidan een barter exchange. Het gaat er in dit
onderzoek niet om de ondernemers onderling te ligegye De intentie is om een zo

compleet mogelijk beeld te krijgen van de motivat@ de ondernemers om toe te treden tot
(en eventueel uit te treden uit) een barter exoh@mgdaarnaast inzichtelijk te maken welk
profijt de ondernemers ervaren van het lidmaatselapde barter exchange.

5.2.2. Dataverzameling

Het onderzoek is gestart met een grondige beshglean de wetenschappelijke theorieén.
De opgedane kennis werd als onderlegger gebruikijdems de interviews grondige vragen
te kunnen stellen. De theorie is hierbij niet leidemaar ondersteunend geweest.

“Although you will pursuing a consistent line ofung, your actual stream of questions in a
case study interview is likely to be fluid rathlean rigid’ (Rubin & Rubin, 2011). Om de
‘interview lijn’ vast te houden en de interview®glend te laten verlopen werd gebruik
gemaakt van een topic lijst. Het conceptueel medehde de basis voor de topic lijst.

Met behulp van een pilot interview werden de in@mvragen aangescherpt en vastgesteld.
Dit verbetert de externe validiteit. De topic lijgiterview protocol) wordt weergegeven in
bijlage 2.

De interviews zijn gehouden met dertien leden, afiiy van een tweetal barter exchanges
(TQ en TE). Door leden van beide barter exchange@gerviewen ontstaat een zo compleet
mogelijk beeld van de motivatie om toe te treder{¢n eventueel uit te treden uit) een barter
exchange en verstrekt het inzicht in het ervarefijpvan het lidmaatschap. TQ is sinds 2010
lokaal actief in de regio Haarlem. TE is sinds 2@0fef en opereert landelijk. Een overzicht
van de respondenten wordt in figuur 13 weergegelievens wordt aangegeven bij welke
barter exchange de ondernemer is aangeslotenhest witerview face-to-face dan wel
telefonisch is afgenomen.
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Aard van de TE | Interview
onderneming of | F2F of
TQ | telefonisch
1 verhuur TQ | F2F
werkplekken
2 administratiekantoor TQ F2F
3 zeilmakerij TQ| F2F
4 trainingsbureau TQ F2F
5 social media adviesy TQ F2F
6 beddenspeciaalzaak TE F2F
7 taarten bakkerij TQ F2F
8 restaurant (B) TE| F2F
9 website bouwer TQ F2F
10 restaurant (G) TH F2F
11 autobekleding TE| telefonisgh
12 advocatuur TQ F2F
13 optiek TE | telefonisch

Figuur 13. Overzicht respondenten

De geinterviewden hebben voorafgaand aan het istereen mail ontvangen waarin kort het
doel van het onderzoek en de onderzoeksvragen weesehreven, zie bijlage 1. Twee van
de dertien interviews zijn vanwege de reisafstahefdnisch gevoerd. De overige elf zijn
afgenomen op de lokatie van de ondernemer. Hetesre&n een veilig en vertrouwd gevoel
lag hieraan ten grondslag, alsmede het zo min nmiog@ in beslag nemen van de
ondernemer. Om de interviews vlot te laten verlojgesrvoor gekozen om de gesprekken op
te nemen in plaats van ter plekke de reacties ephgjven'’ De geinterviewden hebben hier
vooraf toestemming voor gegeven. Een interview degemiddeld 40 minuten.

Tijdens de oriénterende fase voorafgaand aan deviews stonden gesprekken ingepland
met de directies van TQ en TE. Doel van deze gkkprewas om kennis te maken en tevens
informatie te verkrijgen over actuele ontwikkelimg®et betrekking tot barter exchanges
(bronnenonderzoek). De afspraken zijn op het laasiment afgezegd. Momenteel zijn
barter exchanges TQ en TE in diverse juridischeqauores met elkaar verwikkeld. Een van
de barter exchanges gaf expliciet aan op geen@mkgde aan het onderzoek mee te willen
werken. De directeur zou maatregelen nemen alsdi#mldesondanks toch zouden worden
benaderd.

Bij het afnemen van de interviews is de leden teegé dat de antwoorden vertrouwelijk en
anoniem zullen worden behandeld. Hiertoe is beslote de geinterviewde leden te
beschermen, gezien de ‘dreigementen’ van de dérgat de barter exchange.

" De opnames dienen tevens ter controle achteraf.
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5.3 Data analyse

Direct na ieder interview is de opname teruggedugsen uitgeschreven. De uitgeschreven
interviews zijn ter goedkeuring aan de geinterviewdoorgelegd. Na goedkeuring zijn de
interviews geanalyseerd en per onderzoeksvraagwedt. In paragraaf 6.1 worden de
dertien case studies door middel van storylineslyesen. Aan het einde van paragraaf 6.1
worden de resultaten weergegeven in een data niitiies & Huberman, 2013). In
paragraaf 6.2 worden de onderzoeksresultaten ehdwmietisch kader (inclusief hoofdstuk 2.
Het fenomeen Barter Trade) samengebracht en besprble onderzoeksvragen zijn als
kapstok gebruikt bij het samenbrengen van thearigraktijk. Overige resultaten worden
beschreven in paragraaf 6.3.

5.4 Kwaliteitscriteria: controleerbaarheid, betrouwbaarheid en validiteit

Om ervoor te zorgen dat het onderzoek controleeibas er zorggedragen voor een gedegen
verslaglegging. Er is een casestudy protocol op@gestaarin de uitvoering van het onderzoek
is vastgelegd en er is een casestudy databasempuebvaarin onderzoeksgegevens zijn
opgenomen, waaronder: onderzoek notities, vers|agemviewverslagen en documenten
(Yin, 2014). De mogelijkheid bestaat om kenniseéeen van zowel database als protocol,
met daarbij de aantekening dat verkregen informagreouwelijk wordt behandeld.

De betrouwbaarheid van het onderzoek zegt ietsads/enate waarin het onderzoek te
herhalen is. Een exacte herhaling van het ondernzagkt mogelijk, daarom is inzichtelijk
gemaakt hoe het onderzoek is uitgevoerd en isdletgroces van het onderzoek goed
gedocumenteerd. De gesprekken zijn opgenomen eitvwerking ter controle aan de
respondenten voorgelegd. Er is een dagboek bijgkmoean er is tussentijds diverse keren aan
de begeleiders gerapporteerd.

De validiteit kan worden verdeeld in interne ereemxé validiteit. De interne validiteit geeft
antwoord op de vraag of datgene is onderzocht waindlerzoeker voornemens was te
onderzoeken. Bij kwalitatief onderzoek heeft deemdeker een centrale rol; bij interne
validiteit wordt er aandacht besteed aan het mamtwgan de eigen onderzoek rol. Er kan
bijvoorbeeld een te grote identificatie met heteabyan studie optreden. Door te werken met
de topic lijst is getracht aan de ‘onwetende néainal’ vast te houden. Het vasthouden aan
de rol van de ‘onwetende’ werd steeds belangripkedat de aanwezige kennis tijdens de
interviews groeide. De interne validiteit is verdergroot door ‘respondent validation’
(Bryman & Bell, 2011). De respondenten hebben tearking van de interviews ter inzage
gekregen waarbij ze aan konden geven of de inhwetkenkwam met wat men gezegd had.
De externe validiteit betreft de mate waarin deilltagen van het onderzoek te generaliseren
zijn, en dus voor een grotere groep dan de ondksgoeep zullen gelden. Hierover kan na
dertien uitgevoerde interviews geen uitspraak gesaaden. Verdergaand onderzoek, ook
onder leden die gedurende meerdere jaren lid nijpneler leden die daadwerkelijk zijn
uitgetreden, is hiervoor noodzakelijk. Aanvankelijgs het de bedoeling om op meerdere
wijzen data te verzamelen (triangulatie). Triangalaerhoogt de mate van validiteit.
Documentenonderzoek bij de barter exchanges i®blaatste moment tegengehouden.

Om de generaliseerbaarheid te vergroten is gekoxenet onderzoek onder leden van niet
€én maar twee barter exchanges te onderzoekeralidgert en de herhaalbaarheid van het
onderzoek is hierdoor vergroot (Yin, 2009).
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6. Resultaten

In paragraaf 6.1 worden de dertien case studiesrdmiulel van storylines beschreven. Aan
het einde van de paragraaf worden de resultatergegeven in een data matrix (Miles &
Huberman, 2013), zie figuur 14. In paragraaf 6.2dea de onderzoeksresultaten en het
theoretisch kader samengebracht en besproken. @@ zameksvragen zijn als kapstok
gebruikt bij het samenbrengen van theorie en pkakdverige resultaten worden beschreven
in paragraaf 6.3.

6.1 Beschrijving van de case studies: storylines

Omdat er enige onzekerheid bestaat over de eventudbed van de uitkomsten van dit
onderzoek, is besloten de beschrijving van de sagkes (storylines) niet openbaar te maken
en de data matrix gedeeltelijk te anonimiseren.

Data matrix

De dertien storylines worden door middel van eda daatrix weergegeven in figuur 14
(Miles & Huberman, 2013). Bij het opstellen vandi#ga matrix is het interview protocol
(bijlage 2) leidend geweest. In de meest linksekwolvorden de gespreksthema’s benoemd
en in de kolommen rechts daarvan staan de opmerkivngn de afzonderlijke respondenten,
zodanig dat per regel alle opmerkingen van allpaedenten over een specifiek thema in
beeld zijn gebracht. Vanwege de leesbaarheid matex in tweeén gedeeld. De informatie
die in een rij regel staat vermeld wordt geanalygea beschreven in paragraaf 6.2 en 6.3.
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Storyline

1
Verhuur werkplekken

2
Administratie kantoor

3
Zeilmakerij

4
Trainingsbureau

5
Social media advies

6
Bedden speciaalzaak

Aantal jaren 3 10 15 2 6 10
ondernemer

Werknemersin | 6 5 10 1 1

dienst

Ruilde vé6r Nee Ja Ja Nee Ja Ja
lidmaatschap BE

Barter bij start Nee Ja Nee Ja Ja Nee
als ondernemer

Motivatie indien | - geen geld, geen financiering- bedrijf in de markt zetten geen startkapitaal -
ja’ mogelijk

vorige vraag

BE™: TQ of TE

Jaren lid BE 3 3 1,5 2 4 6
Bartert 100% in | Nee Nee Nee Nee Ja Ja

BE

Motivatie om lid
te worden van
BE

Nieuwe afzetmarkt

Kosten in de pocket houde

Zichtbaarder worden
Gunde het de oprichter

Extra afzetmarkt

n Gunde het de oprichter

Nieuwsgierig

Andere ondernemers leren

kennen

Gunde het de oprichter
Nieuwsgierigheid

Nieuwe afzetmarkt
Rood staan zonder
tegenprestatie
Zichtbaar worden
Gunde het de oprichter
Nieuwsgierigheid

Lage instapkosten

Andere ondernemers helpe
Gunde het de oprichter

nExtra afzetmarkt
Lokaal elkaar steunen
Er werd meteen klant
aangebracht

Profijt Toename cash en barter | Toename cash en barter | Geen Weinig, toch: Weinig, toch: Toename barter euro’s

lidmaatschap BE| euro’s euro’s Toename cash en barter | Toename barter euro’s Breed en divers netwerk on
Nieuwe klanten via BE Nieuwe klanten via BE euro’s barter euro’s uit te geven
leden leden Activiteiten BE Weinig concurrentie
Bereiken nieuwe klanten Nauwelijks concurrentie Geen acquisitie nodig
Ondersteuning BE Geen acquisitie nodig

Wat o0.a. Bedrijfsuitje, bakker, Gedeelte huur Niets Website, grafische Gedeelte huur Voornamelijk privé

aangeschaft in

bedrijfskleding

bedrijfslocatie, drukwerk,

vormgeving, drukwerk

bedrijfslocatie

aankopen, daarnaast tasjes

Py

BE privé zaken pennen, blocnotes
Overweeqgt te Nee Nee Ja (te laat opgezegd) Nee Ja TQ opgezegd
stoppen TE nee

Onder welke Commissie verhoging Commissie verhoging Geen vraag naar product, | Hoop dat omvang BE Geen vraag naar dienst Geen vraag naar product
omstandigheden | BE wordt zelf passief Lidmaatschap kosten niet in doelgroep zit er niet in toeneemt, anders te weinig| Doelgroep zit niet in BE Barter euro’s niet kunnen
BE verlaten Onvoldoende leden om verhouding tot omzet Kost extra werk en moeite | vraag naar dienst Commissie verhoging uitgeven

barter euro’s kwijt te
kunnen

Als het slecht gaat met BE
zelf (imago)

Veranderende voorwaarde

Als zelf niet meer
tijd/aandacht aan BE
besteden

Niet liquide genoeg
Commissie verhoging

'8 BE: barter exchange
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Storyline 7 8 9 10 11 12 13
Taarten bakkerij Restaurant (B) Website bouwer Restaurant (le G) Autobekleding Advocatuur Optiek

Aantal jaren 2 35 7 1 24 7 34

ondernemer

Werknemers in dienst| 2 15 7 30 6 16 4

Ruilde voor Nee Ja Ja Ja Ja Nee Nee

lidmaatschap BE

Barter bij start als Ja Nee Ja Nee Nee Nee Nee

ondernemer

Motivatie indien ‘ja’ Geen geld voor - Geen geld - - - -

vorige vraag marketing

BE: TQ of TE

Jaren lid BE 2 10 2,5 2 12 3 7

Bartert 100% in BE Nee Ja Ja Ja Soms Nee Ja

Motivatie om lid te Kon direct investeren | Opvullen lege stoelen| Nieuwe afzetmarkt Opvullen lege stoelen| Inkoop mogelijkheden| Nieuwe afzetmarkt Nieuwe landelijke

worden van BE tegenprestatie niet extra afzetmarkt Spaarpotje maken Nieuwe afzet markt | voor bedrijf voor dienst afzetmarkt

nodig

Spaarpotje voor
investeringen
Inkoopmogelijkheden
voor investeringen

voor investeringen
Mag investering doen
zonder directe
tegenprestatie
Andere ondernemers
helpen

Spaarpot investeringe
Inkoop mogelijkheid
producten en diensten
Bekendheid vergroten
Ondernemers leren
kennen

Creatief zaken doen

n Mogelijkheid om
opgebouwd tegoed uit
te kunnen geven

Elkaar ondersteuning
bieden

Profijt lidmaatschap
BE

Geen, maar:

kon meteen
investeren, zonder
tegenprestatie

Toename barter euro’
Ondersteuning BE bij
zoekvraag

Veel mogelijkheden
om barter euro’s uit te
geven

Spaarpot opbouwen
voor investeringen
Vullen overcapaciteit

5 Te weinig, maar:
Toename
samenwerkingsvorme
n

Toename barter euro’
“gevonden geld”
Uitgeven barter euro’s
Spaarpot opbouwen
voor investeringen
Persoonlijk contact
met ondernemers
Kans om extra omzet
te genereren

5 Geen

Toename cash en
barter euro’s

Nieuwe klanten via
BE leden
Persoonlijke contact
met de ondernemers

Toename barter euro’
“Gevonden geld”,
extra klanten

Weinig concurrentie

Wat o.a. aangeschaft

Diensten: marketing

Bouw serre,

Geen aanschaf

Alarminstallatie

Bed, caravan, twee

d&toelen, schermen

alarminstallatie,

in BE en pr alarminstallatie hands auto voor op het bureau, | zonwering, schilder,
bedrijfsuitje/feestje, etentje, accountant
schoonheidsspecialistg

Overweeqgt te stoppen| Ja Nee Inmiddels gestopt Nee a J Nee Nee

Onder welke Doelgroep zit nietin | Geen vraag naar dienstWas geen vraag naar| Als zelf niet meer Kost extra werk en Verplichtingen vanuit | Als geen vraag naar

omstandigheden BE | BE Als het met BE slecht| dienst tijd/aandacht aan BE | moeite (zoeken de BE (hoeveel product

verlaten

gaat

Extra werk en moeite
(administratie)

besteden

website)

procent barteren)

Commissie verhoging

Figuur 14. Data matrix




6.2 Analyse van de resultaten

De eerste onderzoeksvraag: Waarom besluit eenmarder toe te treden tot een barter exchange?

De redenen ‘waarom’ de dertien ondernemers zijgetseden tot een barter exchange, zijn weergegaven
figuur 15. De redenen zijn ondergebracht in zesgmateén: extra of nieuwe afzetmarkt, kostenbelregrs
ideéel, inkoopmarkt, zichtbaarheid vergroten errigv&en toelichting op de categorieén is te vinohede
tweede kolom.

Motivatie toetreden Toelichting Aantal keer genoemd

Extra of nieuwe afzetmarkt extra afzetmarkt i.v.m. 9
overcapaciteit: 4 keer
genoemd/nieuwe afzetmarkt: 6 keer
genoemd

Kostenbeheersing kosten in de pocket houden: roodb
staan zonder boete,
investeringskosten drukken,
spaarpotje maken

Ideéel elkaar lokaal steunen, anderen |5
(starters) helpen

Inkoopmarkt 0.a. mogelijkheid om investeringerd
te doen

Zichtbaarheid vergroten naamsbekendheid vergroten, bedrif

in de markt zetten, groter
platform/bereik creéren,
zichtbaarder worden

Overig gunnen van oprichter
nieuwsgierigheid
andere ondernemers leren kennen
klant als welkomstgeschenk
creatief zakendoen

lage instapkosten

PR RPRNDWO

Figuur 15. Motivatie om toe te treden tot de bagtezhange

Toelichting op figuur 15. Bij de categorie ‘afzetrkiais het onderscheid gemaakt tussen ‘extra’reauwe’
afzetmarkt. Voor wat betreft ‘overcapaciteit’ (extafzetmarkt) werd door de twee restaurants henaegt
van ‘overcapaciteit’ genoemd; lege stoelen in Bstaurant opvullen met behulp van de barter exe@ang
Restauranthouder FEY is bij ons altijd sprake van een stukje overaafst in het restaurant. In de winter
wat meer dan in de zomer. Als je dit kan opvullenh lmarteren, dan heb je een win-win situatiBg
verhuurder van werkplekken heeft niet alle werkgpékverhuurd en vult extra plekken met barter leden
Het administratiekantoor reserveert capaciteit voeuwe opdrachtenMijn bedrijf heeft nog ruimte, een
bepaald groeiscenario, dus dit concept past da& iooZolang barter een procent of vijf blijft beden
dan is dat goed

Het leek de eigenaar van de luxe optiekzaak addligkom toe te treden, omdat hij hierdoor klantem
buiten de regio zou kunnen binnenhalént zijn klanten die anders niet zouden zijn geleamik noem dat
‘gevonden geld’. Door deze nieuwe groep kan ik oigpeeereren die ik anders niet zou hebbendk de
advocate zag het als een mogelijkheid om nieuwetdtabinnen te halefiHet is een community die zich
ontwikkelt en als je daar als advocaat één van leandr zijn problemen, dan komen ze bij jou.”

37



Bij de kostenbeheersing sprongen de twee restaueanit. Beide zijn onder andere toegetredendot d
barter exchange om een spaarpotje (van bartergpueonaken voor toekomstige bedrijfsinvesteringen.
Restauranthouder FDe extra omzet (in barter euro’s) stop ik in egraarpotje. leder jaar kijken we wat
er is opgebouwd aan barter euro’s en bepalen weeoér iets mee gaan doen dat jaar. Ik gebruik het
voornamelijk voor duurzame investeringen als gowehij en de verbouwing van de serre.”

Vijf ondernemers noemden ideéle motieven. De traltéet is een vrij sociale insteek.... Ik denk dat tiet
lokale economie kan versterken. Dat vind ik fijrieark.” De social media adviseuitk had niet echt een
doel voor ogen toen ik lid werd behalve dat ik ratsois voor de wereld wilde doen, ideéel.”

Bij ‘overig’ geven vijf leden aan dat ze het deiopter gunnen. De Haarlemse oprichter heeft biyaag
van zijn barter exchange een hoge gunfactor gek@ndanks het feit dat vijf leden deze reden hebben
genoemd, is het een bewuste keuze geweest om aegiie onder ‘overig’ op te nemen.

Van de argumenten die in figuur 11 zijn beschrewvaarom ondernemers mogelijk een barter exchange
inschakelen om te barteren (wederzijdse behoefenhan niet bij gewone ruil, vanwege het
onderhandelingsaspect, het gemak door uitbestedimgle contractuele afhandeling en administratieve
organisatie) is uit de interviews voor wat bethefotieven om toe te treden’ niets naar voren gekame
Sterker nog, in figuur 20 wordt onder andere deiadhtnatie en facturatie als een mogelijke redenudinde
barter exchange te treden genoemd. Ondanks dattain onderzoek geen uitspraak doen over de eelati
tussen barter motieven en de keuze voor een letbange geven Kaikati en Kaikati (2013) in hun
onderzoek weer dat ‘barter’ ook plaats kan vindemwege de bijdrage die barter levert aan de marketi
strategie en de structurele positionering en pr@amatn het bedrijf. Dit komt duidelijk uit de intaews met
de dertien ondernemers naar voren, zie figuur 15.

In welke mate zijn er aanknopingspunten te vindssen de onderzoeksresultaten en de theoretische
Bootstrap verkenning? In het onderzoek van Windotgandstrom (2001) wordt barter genoemd als één
van de bootstrapping methodes diaftende ondernemeéiiszetten om op een kostenbewuste en creatieve
wijze om te gaan met een gebrek aan middelen.dsjde interviews is aan de ondernemers gevraagd van
welk moment ze met ‘ruilen’ in aanraking zijn gekam Van de dertien ondernemers geven vijf
ondernemers aan ‘barter’ bewust in te hebben dmjzé¢ opstart van hun bedrijf: vier ondernemers
vanwege gebrek aan financién, een vanuit marketngpectief, zie figuur 16.

storyline nummer aard van de onderneming bewusthimgezet als startend ondernemer
verhuur werkplekken
administratiekantoor X (financieel motief)
zeilmakerij
trainingsbureau X (marketing motief)
social media advies X (financieel motief)
beddenspeciaalzaak
taarten bakkerij X (financieel motief)
restaurant (B)
website bouwer X (financieel motief)
10 restaurant (G)
11 autobekleding
12 advocatuur
13 optiek

OO N[OOI (WIN|F

Figuur 16. Barter bij de start van het bedrijf

Er is niet aan de ondernemers gevraagd of zij gebebben gemaakt van andere bootstrap methodes. Va
de dertien geinterviewde ondernemers zijn er stedte bij de (min of meer) start van hun bedrdf |
geworden van de barter exchange, zie figuur 170\2eige ondernemers zijn al langere tijd ondernemer
Barteren (al dan niet via een barter exchange)t\vod niet alleen plaats bij starters.
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Storyline | Aard van de Aantal jaar | Aantal jaar | Bij start Bartert ook

nummer | onderneming ondernemer lid onderneming buiten barter
van de lid geworden| exchange**
barter van de barter
exchange | exchange

1 verhuur 3 3 X

werkplekken

2 administratiekantoor 10 3

3 zeilmakerij 15 15 X

4 trainingsbureau 2 15 X

5 social media advies) 6 4 X

6 beddenspeciaalzaak 10 6TE (2TQ)

7 taarten bakkerij 2 2 X

8 restaurant (B) 35 10 X

9 website bouwer 7 2,5 X

10 restaurant (G)* 1 2 nvt X

11 autobekleding 24 12 X

12 advocatuur 7 3

13 optiek 34 7

Figuur 17.

(* huidige eigenaar werkt er al 25 jaar en heeft jear geleden de aandelen overgenomen, hij zibzelf het laatste jaar pas als
echte ondernemer)
(**is niet specifiek naar gevraagd, ‘X’ is spontdarnnterview genoemd)

Op basis van het gegeven dat er slechts drie vaerdien ondernemers bij de start van hun bedidijzijn
geworden van een barter exchange, is er geen irgsjevonden van het in paragraaf 2.4 geschetste
verband tussen bootstrapping en netwerken (Jordeg/&varna, 2010). Het onderzoek van Jones &
Jayawarna is verricht onder starters (O tot 3 jaar)

Uit het onderzoek van Ebben & Johnson (2006) kamat noren dat gebruikte bootstrapmethodes
veranderen gedurende de levenscyclus van het khexhdjf. Een van de resultaten uit hun onderzeeakai
‘private owner-financing’ en ‘sharing resourceshwither businesses (waar barter onder valt)’ itodp
van de tijd afnemen. Gezien het feit dat de genhittdieeftijd van de dertien geinterviewde bedrijteaalf
jaar bedraagt en een aantal van deze bedrijvereatinga zowel de barter exchange als ook buiten de
barter exchange om te barteren, wordt het ondenzaelEbben & Johnson op dit vlak niet herkend. In
vervolgonderzoek zou het interessant kunnen zijneoonderzoeken of bartermethodes veranderen
gedurende de levenscyclus van het kleine bedrijf.
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De tweede onderzoeksvraag: Welk profijt heeft déeonemer van het lidmaatschap van de barter
exchange?

De resultaten uit de interviews, voor wat betreft lervaren profijt’ van het lidmaatschap van detdra
exchange, zijn in figuur 18 weergegeven.

Ervaren profijt Toelichting Aantal
keer
genoemd
Toename klanten, wat resulteert in: (20)

- toename cash en barter euro’s a.g.v. minder dan 100% barter deals/ 4
opdrachten van buiten en buiten de barts
exchange om

- toename barter euro’s a.g.v. 100% barter deals 5

- toename samenwerkingsvormg 1

“Gevonden geld” aanvulling om klanten te bereiken/binnemn 3
te halen die ik anders zou laten liggen

Ondersteuning barter exchange bij zoekvraag, mijn bedrijf promoten en 3
organisatie van evenementen

Breed/divers netwerk belangrijk omdat opgebouwde barter 3
euro’s uitgegeven moeten worden

Weinig concurrentie hooguit twee concurrenten 2

Geen acquisitie nodig via gesloten netwerk gaat makkelijker 2

Spaarpot voor toekomstige investeringen 2

Persoonlijk contact Elkaar leren kennen 2

Overig opvulling overcapaciteit 1
Kansen om zelf acties te ondernemen 1
Mogelijkheid om te lenen 1
Geen/te weinig profijt 4

Figuur 18. Ervaren profijt van lidmaatschap varbdeger exchange

Een ‘toename van het aantal klanten’ wordt het ing&soemd; tien van de dertien ondernemers endiren
als profijt van het lidmaatschap van de barter argle. Deze toename resulteert voor vier van dertieen
toename van zowel cash als barter euro’s. Dit Heeftaken met het feit dat niet alle leden 100%eban;
van de dertien geinterviewden barteren er zes t&g@%. Cresti (2005) beschrijft dat het bij retmkter
gaat om kleine transacties zonder dat er cashagelde pas komt. Ondanks het feit dat dit wel trieven is
van zowel TQ als TE, is dit in de praktijk niet Hzear, zoals uit de onderstaande citaten duideigkdt.

De operationeel manager van het Flexwerkcentride:dndernemers mogen maximaal honderd barter
euro’s per maand aan huur betalen, omdat er oologeveashflow nodig is om het pand draaiende te
houderi. De advocaat: Tegen 100% barteren dat vind ik niet wenselijk. gemiddelde rechtszaak zou dan
al snel een erg hoog barter tegoed opleveren, datik niet opmaken binnen het netwerk. Dus als ik
verplicht zou worden tegen 50 of 100% te gaan lbantedan zou ik eruit stappérbDoor de overige niet-
100% barter leden worden deze twee argumenten erdegnd.

Van de proposities die op basis van de onderzoBkeh & Liesch (1998), Ference (2009) en Martin
(2009) zijn opgesteld, worden op basis van het gééo onderzoek de volgende proposities bevestigd:
Propositie 1: nieuwe klanten, komt terug in ‘toeedktanten’ en ‘gevonden geld’;

Propositie 2: toenemende verkopen, komt terugo@ename klanten’;
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Propositie 3: vergroting netwerkmogelijkheden, kaentg in ‘breed en divers netwerk’, ‘weinig
concurrentie’ en ‘geen acquisitie nodig’;

Propositie 5: leidt tot besparing op uitgaven, eemeterde cashflow, hier valt spaarpot onder;
Propositie 6: ‘new cash business’, komt terug entome klanten.

Propositie 3 kan op basis van het onderzoek uieggbvorden in:
— verkoop gerelateerde netwerkmogelijkheden
— inkoop gerelateerde netwerkmogelijkheden

Propositie 4: mogelijkheid om voorraden kwijt téea; komt niet naar voren.

Bij de ondervraagde bedrijven is er geen sprakeveanraden, met uitzondering van de beddenspeeialalz
en de optiek. Een andere omschrijving die in dekking van de oorspronkelijke propositie blijft,'een
manier om overcapaciteit op te vullen’. Dit werdd®gpvraag naar profijt van de barter exchange maar
expliciet een keer genoemd. Echter als reden ortetreden is dit motief vier keer genoemd: dootvaee
restaurants, het administratiekantoor en de vedanwan werkplekken. Gezien het feit dat zij alkerv
aangeven extra klanten te hebben binnengehaaldh@btidmaatschap, zou ‘opvulling overcapaciteit’
kunnen worden toegevoegd.

Dat de inzet van een barter exchange in combinagitebarter leidt tot vergroting van de sales enainaan
een ondernemer (Jones & Jayawarna, 2010) komt ensmaar voren en is onder te brengen onder
propositie 1 en 5.

Propositie 7: ‘bevordert vanwege het besloten karaket onderlinge vertrouwen’, komt niet naar vore
Tot slot komt uit het onderzoek als ‘nieuw’ profigar voren: ‘ondersteuning van de barter exchange’

In figuur 10 werden de ‘Main Drivers of CashlessaBévan Kaikati & Kaikati (2013) geschetst.
Interessant is de uitkomst van het onderzoek atiestot deze drijfveren. Van de dertien bedrijkemt er
slechts een naar voren, de taarten bakkerij, dislai bij de ‘overlevings-georiénteerde drijfvedde
ondernemer kon door toetreding tot TQ doorgaan‘lsiness as usual’ omdat ze geen cash-geld nedig h
voor haar investering in marketing en pr. Ze kored@oor haar) noodzakelijke diensten afnemen Ininne
TQ en bouwde bij aanvang direct een schuld op itebauro’s. Een tegenprestatie was niet nodig.
Tijdens de interviews is niet direct naar dezefwlien gevraagd, desondanks komen bij alle acli€yen
TE ondernemers elementen in de interviews naanwdieeduiden op zowel ‘groei- georiénteerde
drijfveren’(barter kan ook op lange termijn finaéle voordelen opleveren en kan bijdragen aan de
marketing strategie) als ‘structureel-georiénteehdiéveren’ (inzet van barter kan bijdragen aan ee
structurele positionering en promotie van het hfdurie figuur 19.

Drijfveren (groei-, structureel georiénteerd) | Aantal keer genoemd
Extra of nieuwe afzetmarkt 9

Kosten in de pocket houden 6
(rood staan zonder boete, spaarpotje maken
investeringskosten drukken)

Inkoopmarkt 3
(o.a. mogelijkheid om investeringen te doen)
Zichtbaarheid vergroten 3

(naamsbekendheid vergroten, bedrijf in de
markt zetten, groter platform/bereik creéren)

Figuur 19. Drijfveren
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De derde onderzoeksvraag: Onder welke omstandighestevacht de ondernemer de barter exchange te
zullen verlaten?

Van de dertien geinterviewde ondernemers zijnieradiradwerkelijk uit de barter exchange getredéin. D
zijn drie TQ leden. Twee van hen geven aan daéen graag was naar hun product/dienst en eenapaeft
dat de omvang van de barter exchange te beperkbnvaie opgebouwde barter euro’s uit te geven. Deze
laatste ondernemer is tevens lid van TE. Drie andadernemers (twee TQ-leden en een TE-lid) ovesweg
eruit te stappen. Zij geven aan dat er onvoldoenaeg is naar hun product of dienst.

De motieven waarom de ondernemers mogelijk uitattebexchange zouden treden zijn weergegeven in
figuur 20.

Motivatie uittreden Toelichting Aantal keer genoemd

Geen vraag naar dienst/product | niet de juiste doelgroep, men heel 7
geen behoefte aan mijn aanbod

Commissie verhoging als de huidige commissie wordt| 5
verhoogd die de barter exchange
over de transacties berekent

Omvang en diversiteit barter als barter exchange te kleinisen| 3
exchange niet divers genoeg dan wordt het
lastig om een barter tegoed op te
maken, ook minder kans op nieuwe

opdrachten

Extra werk en moeite onder andere extra administrat | 3
handelingen zoals facturatie

Overig als ik zelf niet meer aandacht ga | 2

geven aan het netwerk (prioriteit)
Als het slecht gaat met de barter | 2
exchange (imago, financieel)
passieve opstelling barter exchanpg
bij extra verplichtingen

bij onvoldoende liquide middelen
geen toegevoegde waarde

N

Figuur 20. Motivatie om (eventueel) uit de bartecteange te treden

Als meest genoemd komt naar voren: ‘als er geesgvisanaar mijn dienst of product’. Dit heeft onder
andere te maken met de afwezigheid van de doeldpioegn de barter exchange, zoals in het gevatiean
webbouwer, de verkoper van bootzeilen en de tdaatekerij. Uit de interviews komt naar voren dat de
ondernemers een balans zoeken tussen aan de ¢rnekdmende vraag naar hun product of dienst’ &m a
de andere kant ‘voldoende aanbod aan producterersten’ om opgebouwde barter euro’s te kunnen
uitgeven. Leden van TQ noemen vooral de beperktéted aan goederen en diensten als minpunt.

De balans tussen vraag en aanbod heeft een dikedediptie met de door Jensen beschreven ‘double
coincidence of wants’. Deze ‘double coincidencgvahts’ had echter betrekking op directe barter;@en
een ruilen. Bij indirecte barter, zoals bartereanefn barter exchange, wordt verondersteld dattléle
coincidence of wants’ niet van belang is om te lamruilen, omdat er verrekening plaatsvindt doatdal
van barter euro’s. De gevonden resultaten lateteeelen ander beeld zien. Er is sprake van heh@efan
‘uitgestelde double coincidence of wants'.

Enkele voorbeelden van ‘er moet vraag zijn naattidest of het product van de ondernemer’:
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v Eigenaar zeilmakeri‘Er is nog niemand via de barter exchange naar tmggekomen om een zeil te
kopen. Ik lever vooral aan consumenten en dienzitiet in de barter exchange.”

v Eigenaar social media adviéik had verwacht dat meer ondernemers gebruik zaudaken van
mijn diensten, ik barter zelfs voor 100%.”

v Eigenaar restaurantAls ik geen restaurantbezoekers zou krijgen dagftheet voor mij weinig zin
om lid te zijn.”

De ondernemer moet in de barter exchange voldoaaleod van producten en diensten aantreffen:

v' Operationeel manager Flexwerkcentriffdet moeten niet minder leden worden want dan kan
mijn barter euro’s niet kwijt. Ik zie dat ook bipdere ondernemers, ze zijn wel bezig met ‘hoelkkan i
mijn barter euro”s kwijt?™.

v Eigenaar beddenspeciaalzadk:heb een behoorlijk barter tegoed opgebouwd. ldatoor mij
belangrijk dat ik mijn tegoed kan opmaken. Ik baardm na drie jaar bij TQ gestopt omdat ik mijn
tegoed niet kon opmaken. Zij hebben vooral ledenrdde dienstverlening en nieuwe technologie
zitten, ik miste het aanbod van producten.”

v Eigenaar van bedrijf dat websites boulik:barter zelf voor 100% en vond het teleurstetegat er
geen 100% barters gedaan konden worden. Ik konlmaijter euro’s hierdoor niet kwijt.”

Hoe groter en diverser het aantal barter leder inadter exchange, hoe meer mogelijkheden omlenrui
v Trainer:“lk wil dat het aantal deelnemers doorgroeit, zohiing de 1000 deelnemers, liefst 10000.
Dan zijn er meer mogelijkheden om te barteren, giaat het meer opleveren. Hoe meer
mogelijkheden om te barteren, hoe waarschijnlijkeris dat ik lid blijf.”
v' Eigenaar beddenspeciaalzadbaarnaast vind ik het aantrekkelijk dat het netlkéreel breed en
divers is en nog steeds groeit, zo hebt je nu bijweeld een tuinman, tuincentra, juwelier,
brillenman, beddenzaak maar ook autobekleding eraegocaat.”

6.3 Overige analyses

In deze paragraaf worden overige bevindingen uihtigviews in relatie gebracht met de Social Exgjea
Theory en de Network Theory, voor zover ze nietesgdbracht konden worden in de voorgaande
paragraaf.

6.3.1. Analyse in relatie tot Social Exchange Theory

Binnen de barter exchanges TQ en TE gaat het onoedo resources; de goederen en diensten zijn
tastbaar en in geld uit te drukken (Cropanzano &Mill, 2005). Van autobekleding, taarten tot wigssi
bouwen en bedden.

Social exchange

Binnen TQ en TE is er sprake van social exchangajregezamenlijke activiteiten van twee of meartbr
leden, waarbij het uitgangspunt is dat ieder badidaets van waarde voor de ander kan hebbendbleit

van de barter exchange is om voordeel te genernetsrdat zonder uitwisseling niet bereikt had kemn
worden (Thibaut & Kelley, 1959; Homans, 1961; Emersl972b). Dit komt duidelijk naar voren in figuur
15. Negen van de dertien ondernemers noemt alyatietom toe te treden ‘het verkrijgen van een
nieuwe/extra afzetmarkt’. Als dit voordeel niet Wbgegenereerd, dan laat figuur 21 zien dat dit veven
van de dertien barter leden reden kan zijn omeubarter exchange te treden.

Emoties en gevoelens

Binnen de barter exchange zijn zowel rationele. f@afijt willen behalen) als emotionele elementen
(bijvoorbeeld ‘het elkaar iets gunnen’) terug taden. In de interviews is niet expliciet gevraagdm
emoties en gevoelens tijdens barter activiteiteaw(er & Shane, 1999). Ook is er niet doorgevrazapt e
beleving van de activiteiten die de barter exchasrganiseert en in welke mate dit positieve of tiega
gevoelens met zich meebrengt. Er kan daarom geeiuste worden getrokken of gezamenlijke activéeit

43



die worden ondernomen tot positieve of negatievet&s of gevoelens leiden en of dit vervolgenstlt
sterkere of zwakkere onderlinge banden (Lawlef.gt999). In figuur 17 komt naar voren dat driedadie
ondersteuning van de barter exchange (bij de zaakyhet promoten van het bedrijf en de organisatie
evenementen) als profijt zien. Wellicht is het rasant om in vervolgonderzoek aandacht aan deze
‘emoties en gevoelens’ te besteden.

Richtlijnen

Er zijn binnen de barter exchange duidelijke regelsiormen die richtlijnen vormen voor het exchange
proces® (Emerson, 1976). Er is sprake van ‘negotiated amxgh’. Zo zijn er duidelijke afspraken over onder
andere het percentage dat er wordt gebarterd (I3@¥%n percentage barter gecombineerd met een
percentage cash betaling) en de commissie diee@barter exchange moet worden betaald. Of dit teidt
een vermindering van onzekerheid bij beide partigexar is niet specifiek naar gevraagd in de inters
(Molm et al. 2000,2009; Lawler et al., 2000).

Systems of exchange (Biggart & Delbridge, 2004)aak et al. (2010): SET en netwerken
Uit de interviews komt naar voren dat de bartethexge in het ‘systems of exchange’ van Biggart &
Delbridge (2004) in te delen is bij zowéssociative systenals ‘Communal Systemzie figuur 21

Structure of Social Relations

Universalistic (act toward all the
same): sociale relaties staan niet
centraal

Particularistic (act toward
outsiders differently): sociale
relaties staan centraal

(means calculus)

prijs
- self-interest gedreven

Instrumental Price system: Associative system:
rationality - streven naar zo laag mogelijke | - wederzijdse ondersteuning en

wederkerigheid
- partijen werken samen

Basis - geen sociale/morele afwegingen| - winst maximalisatie
of - instrumentele rationaliteit
Action Barter Exchange
Substantive Moral system: Communal system:
rationality - morele richtlijnen - gedeelde normen
(calculus in - gezamenlijk geloof in waarden | - specifieke, bijzondere relatie

relation to an end) | - waarden en geloof drijven de | - andere behandeling buitenstaanders

onderhandelingen

Figuur 21. Systems of Exchange (2)

Binnen de barter exchange staat de sociale relatigaal Uit de interviews komt naar voren dat er
elementen van zowel ‘Associative’ als ‘Communahwaazig zijn. Dit sluit aan bij de eerder getrokken
conclusie over het plaatsen van een ‘netwerk’ imatidel, paragraaf 2.4 (figuur 9).

Associative systermop rationele gronden wordt er naar een zo gumstigelijke deal gestreefd binnen de
barter exchange. De eigenaar van het bedrijf iobmkieding “Als iemand een product bij mij aanschaft

¥ Zo zijn er bijvoorbeeld het deelnemersreglemenTBijen de algemene voorwaarden bij TQ. Beide regeteler andere de
rechtsverhoudingen tussen TE/TQ en de deelnemets sethtsverhoudingen tussen de deelnemers arglerli
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dan reken ik een gedeelte cash, maar als het gadiad leveren van een dienst (bijvoorbeeld bekleden
een autostoel), dan barter ik voor 100%. Ik modtptaduct tenslotte ook inkopen heD& advocate
beschrijft dat 100% barteren geen zin heeft omdabhrter tegoed dan wel erg snel op zou lopen; een
rechtszaak levert haar al snel een paar duizendrl@amro’s op.

Het ‘belonging together’, de gedeelde normen digre@l staan bCommunal System of Exchangemen
niet als zodanig naar voren uit de interviews. kBeyok niet op doorgevraagd. Enigszins vergeligkbraet
‘belonging together’ is de opmerking van de verldgarvan de werkplekkefitk bouw een speciale band
op met de barter leden die bij mij een flexplekemuide leert elkaar beter kennen en weet meer lkaare
Dat maakt zaken doen wel prettig”.

Wel worden leden bevoordeeld, bijvoorbeeld dooedahaar enkele concurrenten lid mogen worden van de
barter exchange. Hierdoor is het makkelijker ‘zallean’ dan buiten de barter exchange. Acquisitiadn

de barter exchange is minder ‘heftig’ omdat jeraflal deel uitmaakt van dezelfde barter exchange. De
trainer geeft aan dat het netwerken makkelijk §att contact leggen gaat makkelijk want er is iets
gemeenschappelijks om over te pratddé eigenaar van de optiekzaak geeft aan dat btigois dat er

maar €én concurrent in TE Zittat maakt de kans waarschijnlijker dat ze bij tkijmen”. Uitwisseling met
buitenstaanders vindt ook plaats, maar wel ondeéer@wvoorwaarden; zij moeten cash betalen.

6.3.2. Analyse in relatie tot Network Theory

Op de deelvraag “Wat is een barter exchange?” gpdrasis van het gehouden onderzoek gesteld worden
dat een barter exchange een netwerk is: ‘a settofsaand some set of relationships that link th@fi@ang

& Antoncic, 2003). Er is pas sprake van een netwekneer er ook elementen van wederzijdse vrigelli
samenwerking bijkomen welke gebaseerd zijn op gendjke codrdinatie en gericht zijn op wederzijds
voordeel (Gulati & Singh, 1998).

Dat een netwerk 1) een potentiéle bijdrage kanrégvaan het ontstaan en de groei van een bedrijf
(Wernerfelt, 1984; Birley, 1985; Grant, 1991), 2yézet wordt om middelen te verkrijgen die het Ijieolp
dat moment (nog) niet heeft (Jarillo, 1989) of 8) mogelijk maakt dat door samenwerking specifieke
bedrijfskosten lager uitvallen en er hierdoor vegero overblijft om de groei te ‘managen’ (Gulati &&h,
1998): dit alles komt uit de interviews duidelijkar voren. Of het nu gaat om voor-investeringendean
taarten bakkerij of het sparen van barter euro’seminvestering te kunnen doen, zoals bij de twee
restaurants. Ook de bouwer van de websites hoefft geensen extra in dienst te nemen, maar gaat
samenwerkingsvormen aan waardoor hij zijn groeirkanagen.

Er is in de interviews niet gevraagd of de ondereper groeifase andere behoeften (economischietef n
economische) heeft gekend en of dit invloed hestfiad op de samenstelling van zijn netwerk (Kar@&31
Grant, 1991). In vervolgonderzoek zou op dit pwtardevraagd kunnen worden en de link gelegd kunnen
worden met het verkrijgen van producten en diendter middel van de barter exchange.

Uit de interviews is niet naar voren gekomen dafreemers van de barter exchange gericht zijn op het
verkrijgen van immateriéle (niet-economische) mldd€éHoang & Antoncic, 2003).

Vertrouwen

Het element ‘vertrouwen’, dat uit onderzoek van kip& Antoncic (2003) naar voren komt als de meest
bepalende factor in de samenwerking tussen netadrigrs, is in de interviews niet spontaan genod@ed.
samenwerking binnen de barter exchange lijkt vogoald te blijven verlopen als er een zekere mate va
evenwicht is tussen vraag naar het aangebodengrofide dienst enerzijds en de mogelijkheid om
interessante producten en diensten aan te sclaftbarzijds. Het Network Stage Model van Larson &St
waarin netwerkpartners elkaar steeds beter lerendteen waarin voorspelbaarheid van gedrag groeit d
herhaalde samenwerking, wordt niet herkend op hasisle interviewresultaten. Dat het vertrouweden
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onderlinge informatie-uitwisseling ervoor zorgemamr dat de levensduur van het netwerk toeneemt
(Lorenzoni & Lipparini, 1999), hierover kan op bmsan het onderzoek niets worden geschreven.

Uit de interviews komt naar voren dat er door deste barter leden eenmalige barter transactiesamord
verricht met eenzelfde barter partij. Een bed & mder jaar nodig, tenzij je de eigenaar vanrexal bent.
Dit geldt ook voor de aanschaf van een luxe montditnet laten maken van een website. De ondernemer
die werkplekken verhuurt heeft wel ‘herhalings-best met dezelfde leden. Wellicht dat vervolgondekz
onder soortgelijke deelnemende ondernemers meéelgkikan maken over dit element ‘vertrouwen’.

Strong and weak ties

De barter exchange kent een patroon van indireatak) ties tussen de deelnemers in het netwerldé3hi
1999; Granovetter, 1983; Smith & Lohrke, 2008). d&th met veel ‘weak ties’ heeft potentieel een groot
bereik doordat deze schakels op hun beurt ook wesstimensen kennen binnen een aantal andere
gemeenschappen, waardoor een brugfunctie kan weedeald (Granovetter, 1983). In de interviews
hebben vier ondernemers aangegeven dat ze preliiftdn gehad/verwachten van deze genoemde
brugfunctie: de verhuurder van de werkplekken daeinistratiekantoor, de advocaat en de optiek.

In de interviews is niet specifiek gevraagd of anéeners herkennen dat er in de loop van de tijd een
verschuiving plaats heeft gevonden van calculataer affective ties, wat uit onderzoek van Jach.et
(2010) naar voren komt. De verhuurder van de wekign geeft met betrekking tot deze verschuiving aa
dat hij een speciale band heeft ontwikkeld metdrardllega’s die bij hem op maandelijkse basis een
flexplek huren. De gevonden verschuiving van calitué naar affective ties zal hoogstwaarschijrdigcder
plaatsvinden als er op geregelde wijze onderlinga is. Hier kan in vervolgonderzoek naar gewdlaag
worden.
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7. Conclusie

Op basis van de voorgaande resultaten wordt irgpaei 7.1 antwoord op de deelvragen gegeven. Tevens
wordt antwoord gegeven op de onderzoeksvragenrdatatel van een nieuw conceptuele model. In
paragraaf 7.2 wordt ingegaan op de beperkingermgaonderzoek en de relevantie van het onderzoek.
Tevens worden er suggesties gedaan voor mogelylolgonderzoek. De praktische implicaties zijn te
vinden in paragraaf 7.3.

7.1 Samenvatting onderzoek

Voordat het antwoord op de drie onderzoeksvragen shaddel van het conceptueel model wordt gegeven,
vindt de beantwoording van de deelvragen plaats.

7.1.1. Antwoord op de deelvragen

Deelvraag 1. Wat wordt verstaan onder ‘ondernenmede context van dit onderzoek?

De ondernemer heeft een bedrijf met een bedrijtsttgoran tussen 1 tot 50 werknemers en is lid vaneB
Exchange TQ of TE. Zie figuur 22.

Aard van de Aantal jaar | Aantal Aantal jaar
onderneming ondernemer medewerkerg lid
in dienst van de

barter

exchange
verhuur 3 6 3
werkplekken
administratiekantoor 10 5 3
zeilmakerij 15 10 1,5
trainingsbureau 2 1 15
social media advies| 6 1 4
beddenspeciaalzaa 10 3 6TE (2TQ)
taarten bakkerij 2 2 2
restaurant (B) 35 15 10
website bouwer 7 7 2,5
restaurant (G) 1 30 2
autobekleding 24 6 12
advocatuur 7 16 3
optiek 34 4 7

Figuur 22.

Deelvraag 2. Wat wordt verstaan onder barter?

In hoofdstuk 3 luidde de definitie van barter abdgt: “Ruil van goederen/diensten tussen twee jearti
waarbij de partijen tegelijkertijd behoefte heblaem het ruilobject van de ander zodat ze bereideij
ruilen.”

Op basis van het verrichtte onderzoek, wordt detmitle uitgebreid. “Van barter is sprake als @eoduct
of dienst wordt geruild tegen het product of dierest een ander. Dit kan op een directe (een-opaden)
indirecte manier via een barter exchange plaatsvinDirecte barter vindt plaats zonder inbrenggeld.
Bij indirecte barter vinden zowel cashless deadsd als deals waarbij een gedeelte in cash wetdalal.”
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Deelvraag 3. Wat wordt verstaan onder een barteharge?

De definitie van ‘barter exchange’ wordt eveneeitgebreid®. “Een barter exchange is een organisatie die
fungeert als derde partij om barter transactiesetuseden van de organisatie te stimuleren en te
coordineren. Hiervoor ontvangt een barter exchasyejaarlijkse contributie en vindt er commissigratht
plaats over ruil transacties. De barter exchangelihde waarde van de transacties en de rekeniregedes
leden bij. De barter exchange verstrekt leden eggniatelijkse rapportage en aan het einde van hetgma
fiscale jaarrapportage. De leden zijn verantwoagidebor de eigen afdracht van verschuldigde belgst

7.1.2. Antwoord op de onderzoeksvragen

De onderzoeksvragen:

1) Waarom besluit een ondernemer toe te tredezetobarter exchange?

2) Welk profijt heeft de ondernemer van het lidnsahtip van de barter exchange?

3) Onder welke omstandigheden verwacht de ondemeenkarter exchange te zullen verlaten?

De onderzoeksvragen worden in het conceptueel nibdelr 23 a, b en c) weergegeven.
Onderzoeksvraag 1. Waarom besluit een ondernemeée toeden tot een barter exchange?

extra/nieuwe
afzetmarkt

~\L toetreden tot
(,_x ideéel ) ) — -~ 1‘ ‘ een barter
S— _— " exchange

" zichtbaarheid
vergroten

overig: gunnen,
R . R . )
. hieuwsgierigheid _

Figuur 23a. Motieven om toe te treden tot een bastehange

2 Onderstreping is een toevoeging op de eerdereitiefin
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Onderzoeksvraag 2. Welk profijt heeft de ondernevaerhet lidmaatschap van de barter exchange?

toenemende verkopen
profijt van het opvullin.g )
lidmaatschap van overcapaciteit
een
barter exchange verbetering cashflow

ondersteuning barter
exchange

vergroot netwerk-

mogelijkheden

(verkoop- en inkoop
gerelateerd)

Figuur 23b. Profijt van lidmaatschap barter exclang

Onderzoeksvraag 3. Onder welke omstandigheden ehiwla ondernemer de barter exchange te zullen
verlaten?

geen vraagnaar
dienst/product

marge verhoging

omvang en uittreden uit
diversiteitbarter een barter
exchange exchange

extra werk en
moeite

overig: prioriteit,
imago/financién
barter exchange

Figuur 23c. Motieven om de barter exchange mogdijkerlaten
49



7.2 Beperkingen, vervolgonderzoek en praktische implicaties

7.2.1. Beperkingen

Om de betrouwbaarheid van het onderzoek te vergrotas het aanvankelijk de bedoeling om naast de
interviews ook gebruik te maken van data onderzbkgdt.een van de barter exchanges waren concrete
afspraken gemaakt over het verstrekken van infoenaaer onder andere: de diversiteit van de leten,
ledenaantal en de activiteiten van de barter exgdhddeze medewerking is, zoals eerder aangegepdreto
laatste moment ingetrokken.

Omdat het lastig was om leden van barter exchaegeaceren en te benaderen, is er gedeeltelijkudeb
gemaakt vansnowball sampling Respondenten zijn gevraagd naar een doorvengjdinnen het barter
netwerk. De respondenten, die door snowball sampiin aangebracht, waren in alle gevallen ondegrem
die onderling hadden gebarterd binnen de bartdramge. Dit kan invloed hebben gehad op de
onderzoeksresultaten, bijvoorbeeld op de mate walsriondernemer profijt heeft (gehad) van het
lidmaatschap van de barter exchange. (communis) bia

Aanvankelijk was de derde onderzoeksvraag gerigtmotieven van ondernemers die lid waren geweest
van een barter exchange en het lidmaatschap hagdezegd. Tijdens het onderzoek bleek het traceren
deze groep ondernemers niet haalbaar te zijn. Derpaeksvraag is aangepast en er is gevraagd ‘onder
welke omstandigheden de ondernemer verwacht dalj kg barter exchange zal verlaten’. Zoals in de
volgende paragraaf wordt aangegeven, zou vervokgandk onder voormalige barter exchange leden het
onderzoek ‘rijker’ maken.

Het onderzoek is verricht onder dertien leden, &tgn van TQ en vijf van TE. TQ heeft momenteerdari
250 leden en bestaat sinds 2010, TE heeft 1000 leddestaat sinds 2082De leden van TE hebben veel
langer ervaring met transacties via de barter enghaan leden van TQ. Dit kan invlioed hebben gelpad
de onderzoeksresultaten.

7.2.2. Vervolgonderzoek

In dit onderzoek is gekozen voor kwalitatief onaerlz. Doel was om inzicht te verkrijgen in de engg-

exit factoren die een rol spelen bij ondernemerdasrte treden tot (of uit te treden uit) een brarte
exchange. Daarnaast verschaft het onderzoek innitté mate van profijt’ die ondernemers ervaran v

het lidmaatschap. Deze inzichten kunnen voor kwatigf vervolgonderzoek gebruikt worden, bijvooridee

op de manier die Winborg en Landstrém (2000) had&ebinnen hun onderzoek naar bootstrap methodes.

Ebben & Johnson (2006) deden onderzoek naar veragda in bootstrap methoden die gedurende de groei
van een bedrijf worden ingezet. Het is interessameen soortgelijk onderzoek uit te voeren naar
veranderingen in barter methoden welke een begigtirende de groei (ontwikkeling) van het bednifat.

Er is in de interviews niet gevraagd of de ondereper groeifase andere behoeften (economischeelan
niet-economische) heeft gekend en in welke matmdived heeft gehad op de samenstelling van zijn
netwerk. (Kanter,1983; Grant, 1991). In vervolgazdek zou op dit punt doorgevraagd kunnen worden en
de link gelegd kunnen worden met het verkrijgen parducten en diensten door middel van een barter
exchange.

Binnen de barter exchange zijn zowel rationele. f@afijt willen behalen) als emotionele elementen
(bijvoorbeeld ‘het elkaar iets gunnen’) terug teden. In de interviews is niet expliciet gevraagdm
emoties en gevoelens tijdens barter activiteiteaw(er & Shane, 1999). Ook is er niet doorgevraagalr

de beleving van de activiteiten die de barter erghabrganiseert en in welke mate dit positieveagfatieve
gevoelens met zich meebrengt. Er kan daarom geeiuste worden getrokken of gezamenlijke activéeit
die worden ondernomen tot positieve/negatieve esaatf gevoelens leiden en of dit vervolgens letlt t

! http://www.z24.nl/ondernemen/zo-sluit-je-een-goede-barter-deal
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sterkere of zwakkere onderlinge banden. (Lawled.€1999) In vervolgonderzoek kan hier op ingegaan
worden.

Het Network Stage Model van Larson & Starr, waaetwerkpartners elkaar steeds beter leren kennen en
waarin ‘voorspelbaarheid’ van gedrag groeit doohhalde samenwerking, wordt niet herkend op basis v
de interviewresultaten. Uit de interviews komt nearen dat er door de meeste barter leden eenmalige
barter transacties worden verricht. Vervolgondekzmeder ondernemers die regelmatig met elkaar tegrte
kan meer inzicht verschaffen over dit element wenotspelbaarheid’.

Er is in de interviews niet specifiek gevraagd nflernemers herkennen dat er in de loop van deeid
verschuiving plaats heeft gevonden vatculativenaaraffective tieswat uit onderzoek van Jack et al.
(2010) naar voren komt. In vervolgonderzoek kandgargekeken of zo"n verschuiving plaatsvindt algper
geregelde wijze onderling contact is.

De barter exchange kent een patroon van indireatak) ties tussen de deelnemers in het netwerldé3hi
1999; Granovetter, 1983; Smith & Lohrke, 2008). d&th met veel ‘weak ties’ heeft potentieel een groot
bereik doordat deze schakels op hun beurt ook wesstirmensen kennen binnen een aantal andere
gemeenschappen, waardoor een brugfunctie kan wesdeald (Granovetter, 1983). In de interviews
hebben vier ondernemers aangegeven dat ze preliftdn gehad/of verwachten van deze brugfunctie,
waarop in vervolgonderzoek verder kan worden ingega

Ondanks het feit dat het aantal barter exchangds afgelopen jaren sterk is toegenomen (Birch &sth,
1998) wordt dit in Nederland (nog) niet teruggezi¢arvolgonderzoek kan duidelijk maken welke
oorzaken hieraan ten grondslag liggen.

In dit onderzoek zijn ondernemers ondervraagdajedfie leden na) allemaal lid zijn van een barter
exchange. Vervolgonderzoek onder ondernemers tdeznibarter exchange zijn getreden kan duidelijk
maken of de in dit onderzoek gevonden resultateor, wat betreft de exit factoren, overeenkomen.

7.2.3. Managementpraktijk

Voor een ondernemer die op zoek is naar een ekir@wwe afzetmarkt, kan toetreding tot een barter
exchange interessant zijn. Hierbij is het van gtmang om op voorhand te onderzoeken of er voldi®en
vraag naar zijff product of dienst zal zijn. Belangrijk is dat dedernemer bepaalt in welke vorm hij voor
zijn dienst of product wil barteren: 100% barteigetieeltelijk cash. Dit hangt samen met het scoduyrct
of de dienst die hij wil barteren en met de vrahdeoondernemer voldoende liquide middelen heedt vo
zijn bedrijfsvoering. Bij 100% barteren bouwt dedememer barter euro’s op die uitsluitend uitgegeve
kunnen worden binnen de barter exchange. De onabemeal kritisch moeten bekijken welke
bedrijfsuitgaven hij wil maken en of deze binnerbdeter exchange mogelijk zijn. Omdat de concureent
binnen een barter exchange aanzienlijk mindernsedauiten, kan het voor de ondernemer makkelgiar
om opdrachten te verwerven. De ondernemer zas&hitmoeten kijken naar de kosten van het lidmaagpsch
van de barter exchange en de af te dragen commigsiale barter deals. Deze moeten in verhoudamsst
tot het profijt van het lidmaatschap.

Dit onderzoek toont aan dat het voor bestaandeaekoinstige barter exchanges belangrijk is om rekeni
te houden met het feit dat ondernemers om versckidl motieven toetreden: zij zijn op zoek naaresgra
of nieuwe afzetmarkt, willen hun kosten beheerséanféhet zijn de meer ideéle motieven die hen
aanspreken. Lid worden van een barter exchandeljlbasis van dit onderzoek vooral weggelegdirte zi
voor bedrijven die de opstartfase voorbij zijn.

22 . . ..
Voor ‘zijn’ en ‘hij’ kan ook ‘haar’ en ‘zij’ gelezen worden
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Het profijt dat door de ondernemers vooral worgtegn, is de toename van het aantal klanten. Deze
toename resulteert in zowel een toename van dél@asiis in een toename van barter euro’s. Nie¢ied
ondernemer bartert voor 100%, dit hangt af varedsatteren dienst of het te barteren product. &ij d
motivatie om de barter exchange mogelijk te venl&i®am duidelijk naar voren dat de ondernemers de
balans tussen aan de ene kant ‘voldoende vraadhoagroduct/dienst’ en aan de andere kant ‘voldeen
aanbod aan producten en diensten om opgebouwas barb’s te kunnen uitgeven’ van groot belang
vinden. Daarnaast is de variéteit aan goedereneastén belangrijk. De ondersteuning en aandaehdeli
barter exchange geeft aan haar leden, bijvoorlmk®d het stimuleren van transacties en het orgaarise
van gezamenlijke activiteiten, wordt als positiefagen. De commissie die de barter exchange beteken
moet op basis van dit onderzoek in verhouding gt het ‘ervaren profijt’.
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Bijlage 1 Interview verzoek

Beste Barter collega, beste V,
Gisteren interviewde ik NK. Aan het einde vroedndar tips voor volgende interviews, zo kom bij
jou.

In het kort:

Ik ben Elsbeth Ophoff, 48 jaar en woon met mijnd@ren in Haarlem. Sinds ik 6 jaar geleden mijn
eigen bedrijf startte, ben ik zelf begonnen metdsan. Ik schilderde bijvoorbeeld de muren en de
keuken bij de lunchroom Hofje zonder Zorgen in H&ar en kon daardoor met klanten blijven
lunchen. Een startende ondernemer moet immersedregh met zijn geld.

Twee jaar geleden won ik met een verkiezing varblaet LOF een mooie prijs: een master
bedrijfskunde aan de Erasmus Universiteit. De stiglbijna afgerond. Ik studeer af met mijn
scriptie over barter trade. Het theoretische geedegklaar, nu volgt mijn praktijkgedeelte.

Ik heb drie vragen die ik in de praktijk wil ondeeken: 1) waarom kiest een ondernemer om lid te
worden van een barter exchange (zoals Barteriraglekchange, Tradeqgoin, Canhav), 2) welk profijt
heeft de ondernemer van dit lidmaatschap en 3) earivesluit de ondernemer de barter exchange te
verlaten. Deze drie vragen zou ik graag met jeewibespreken.

Nadrukkelijk wil ik aangeven dat het mij niet gaat informatie van de barter exchange te vergaren,
en dat alle verkregen informatie vertrouwelijk émmaiem wordt gehouden.

En omdat het barter betreft heb ik als tegenpiestah tegoedbon van 4 uur schilderwerk voor
bijvoorbeeld het kantoor.

Het interview duurt maximaal 45 minuten. Zou je meken werken aan mijn onderzoek? Ik neem
volgende week telefonisch contact met je op onoterof je mij wilt helpen.

Met vriendelijke groet,
Elsbeth Ophoff
06-22908555

Voor mijn profiel en website kun je kijken op:
www.nieuwlaagje.nl
www.facebook.com/nieuwlaagje
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Bijlage 2 Interviewprotocol

D aAtUM ettt e e s
NaamM ONAEINEMET ...ttt e e e e e e e e e e e
Bedrijf ..o

Algemene vragen
1) Sinds wanneer is de geinterviewde ‘ondernemer’?
2) Is het huidige bedrijf hetzelfde als waar de onderar mee is gestart?
3) Hoeveel medewerkers heeft de ondernemer momentdatnst?
4) Op welk moment is de ondernemer met ‘ruilen’ inraiimg gekomen?
5) Wat was hier de aanleiding voor?
6) Wanneer is de ondernemer in contact gekomen mediaéer exchange?
7) Met welke barter exchange was dit?

Vragen met betrekking tot het lidmaatschap van de arter exchange

8) Van welke barter exchange is de ondernemer lid ¢gsty?

9) Hoeveel jaren is de ondernemer lid?

10)Wat was de motivatie van de ondernemer om lid teleiovan de barter exchange?
11)In welke vorm bartert de ondernemer? (0-100%, dezleash)

12)Wat brengt de ondernemer ‘in’ als barter deal?

13)Welk profijt heeft de ondernemer van zijn lidmaatge (gehad)?

14)Wat heeft de ondernemer binnen de barter exchaarggeachaft?

15)Met welk doeleinde? (privé, zakelijk)

16)Overweegt de ondernemer te stoppen met het lidotegi8

17)Zo ja waarom?

18)Zo nee, onder welke omstandigheden verwacht deroeaer de barter exchange te verlaten?
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