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genmoordigers i :
het Viaamse bedrijfsleven op de vespectieve buitenlandse markten, van ganwezige han-

delshelenmeringen, van de rol van publicke exportpromotie en von de groeiende en
krimpende markien in de landen waar zif gestationeerd zijn. Ock worden deze resulta‘fen
vergeleken met enquéteresultaten bij Viaamse exporteurs. Tot slot volgen enkele beleids-
conclusies over de wenselijke ondersteuning en begeleiding van de Viaamse exporteurs
door de Viaamse Dienst voor de Buitenlandse Handel, de beroepsfederaties, kamers van

koophundel enz.

et artikel bespreekt de resultaten oan een enguéte bij de Viaamse economische verte-

het buitenland over hum percepties van de sterkten en zwakien van

In' een vorige bijdrage (Cuyvers, De Pelsmacker en Houtman, 1995)
rapporteerden wij de resulfaten van een enquéie bij Vlaamse exporteurs
over hun percepties en inzichten betreffende exportmarkten, handelsbe-
lemmeringen en de door hen wenselijk geachte publieke exportond‘er—
steuning. Daaruit konden ook toekomstverwachtingen met betrekking
tot de exportmarkten worden afgeleid.

Antwerpen (RUCA)

cinal Tijdschrift, 1996/2, blz. 311-335
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Een belangrijke tekortkoming van het gebruik van dereeliil,

resultaten is dat de respondenten niet per se over VOldOBDI‘ld]e 13 .
de markten in kwestie of van de concurrentie op de divers o
markte_n beschikken. Fen andere tekortkoming volgt uit de etVTE__
centratie van de Vlaamse exporten binnen Europa, tevaardooi-i e
betrouwbare uitspraken mogelijk zijn voor niet-Europese mariIt:L

In. een complementaire enquéte hebben wij daarom de Viaamse o
mische vertegenwoordigers van de Viaamse Dienst voor de Bu_i::3 -
Hande-l (VDBH) over dezelfde problematiek bevraagd. Het vinl"
bfedoelmg, waar mogelijk, de percepties van economische verte o
digers over sterkten, zwakfen, handelsbelernmeringen en gewgemw
portpromotie e toetsen aan de percepties van de exporteurs (Cns
De Pelsmacker en Houtman, 1995). Dit artikel bespreekt de Voomuyv
resultaten van deze bevraging en maakt, waar mogelijk, Vergelij}:jn .

1. Doel van het onderzoek en onderzoeksmethode

Met de logistieke steun van de VDBH stuurden we in april-mei
een vra_gen}ijst naar alle 82 economische vertegenwoordigers van
VDBH in het buitenland. De bevraging viel, op enkele maanden
samen met de enquéte bij de Vlaamse exporteurs in het kader v
opmaak van de Flanders Export Directory. Om die reden is een ver,
king tussen de percepties van de exporteurs en die van de VDBH-
tf:genwoorcfligers gewettigd, mits we voor ogen houden dat de geo
ﬁ_sche sprieldj_ng van de VDBII-vertegenwoordigers en van de lang
die de geénquéteerde exporteurs bevoorraden, verschillend is eve
de concentratie van de antwoorden per land. ’

Analoog met het onderzoek bij de Vlaamse exporteurs werd ge

naar vijf aspecten van het exportgebeuren: P

- dehbelangrijkste sterkten respectievelijk zwakten van het Viaamse;
@]fslevm die blijken bij export naar het land waar de vertegenw
c?'lger gestationeerd is. De respondent kon kiezen uit een meerké'
lijst van zeven sterkten respectievelijk zwakten, die gebaseerd war
op cit_e resultaten van Cuyvers, De Pelsmacker en Houtman (i
waarin dezelfde vraag als open vraag was opgenomen en later g
deerd werd. Ook de optie “andere” werd opgenomen. Aan de; .
pondent werd gevraagd de belangrijkste en de tweede bela.ngﬂI
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ctievelifk zwakte aan te geven.! Het indelen van de
categorieén werd gebaseerd op een procedure waarbij
gezamenlijk een categorie-indeling opstelden. Deze
evenwichtsoefening tussen het vermijden van te he-
otieen enerzijds, en het beperken van het aantal catego-
ot oog op een zinvolle analyse ervan anderzijds. Het
| deze oefening is de indeling die in dit onderzoek is
i in een aantal opzichten verschilt fussen de variabelen

wpwakten”. Het aanbieden ‘van een wooraf bepaalde
en eenvoudige beantwoording van de vragen en
In dit bijzondere geval maakt het hanteren van
ling ook de vergelijking mogelijk tussen de antwoorden

te handelsbelemmeringen die handel drijven met het land
De respondent kon de twee belangrifkste belemmerin-
it een ljst van acht. Ook in dit geval werd vertrokken

te gewenste types van exportpromotie door de VDBH.
erd als een open vraag gesteld. Er werd ruimte gelaten

elangrijkste produktcategorieén waarvan de vertegenwoordiger

HEC-2-digitcode (Standard International Trade Classification),

sivracht dat de totale markt zal krimpen of groeien, in het land waar
stationeerd is. De respondent kon maximaal drie groeiende en

Naderhand werden de produktca-
t 1-digitcodes.®

1SSET) £€M OPer €N een gesloten vraagstelling wordt beinvloed door de mate

s over de materie, de motivatie van de respondent om de vraag te
, ent de gewenste eenvoud van de analyse {zie De Pelsmacker en Van
94, In dit geval werd de vraag naar sterkien en zwakten in het onderzoek
{irs als open vraag gesteld, gezienhet exploratieve karakter van de materie
ik

eze yraag werd in eerste instantle als open vraag gesteld, omdat het expliciet de
peling was nieuwe ideeén over exportpromatie op

te doen. Bovendien isdeze materie
iviteit van de economische vertegenwoordigers, en kon worden verwacht
| betref: heel wat nieuwe inzichten zouder laten kennen diebij een gesloten
minder uit de verf zouden komen en op een minder valide wijze gemeten
en worden.

de marktomschrijvingen in categorieén ingedeeld aan de hand van de
revisie 2. Voor bepaalde
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59 vertegenwoordigers stuurden de vragenlijst ingevuld terug. Voor een
deell van de analyse werden de antwoorden geaggregeerd naar zeven
regio’s:

. Duitsland, Frankrijk, Nederland

. de rest van de Europese Unie en Zwitserland

. Oost-Europa en de Russische Federatie

Afrika, het Midden-Oosten, Turkije, Cyprus

het Verre Oosten, Australig

de Verenigde Staten

Latijns-Amerika.

N g W e

ﬂet doel van het onderzoek is In de eerste plaats een inzicht te krijgen
in de perceptie van-de economische vertegenwoordigers over de positie
V%!Il de Viaamse ondernemingen in het buitenland, de belemmeringen
die ze ondervinden, de marktmogelijkheden en de gewenste promotie
en deze inzichten te vergelijken met de mening van de exporteurs zelff
In tweede instantie wil de studie een leidraad zijn voor het verfijnen
van hel Vlaams exportpromotiebeleid.

Dc.aze doelstellingen streven we na door de antwoorden van de econc-
mische vertegenwoordigers descriptief te analyseren en ze te vergelijken
met de antwoorden van de exporteurs op soortgelijke vragen. Fen ver-
dere anatytische verfijning bestaat erin de antwoorden per grote geo-
grafische regio te bestuderen en eventuele regionale verschillen in knel-
punten of opportuniteiten te ontdekken. Met betrekking tot de gewenste
exportpromotie onderzoeken we bovendien of die verschilt naar gelang
van de aard van de handelsbelemmering en de gepercipieerde sterkfe
en zwakie van het bedrijfsleven, om de exportpromoetie op grond daar-
van te verfijnen en efficiénter te maken.

'_I'Dt slot gaan we na welke de groeiende en/of krimpende markten zijn
in de verschillende geografische regio’s, en bekijken we of de handels-

belemmeringen en de sterkten en zwakten van het Vlaamse bedrijfsleven

verschillen tussen de interessante en de minder interessante markten.
Het do?l is hier in eerste instantie een vergelijking te maken met de
conclusies op basis van secundaire statistische gegevens, zoals die in

pro_duktcaisggorieén die niet in de SITCcode konden worden ondergebracht (bijv. eco-
logie en milieuvriendelijke produkten), werd een afzonderlifke code gebruikt. Voor de
analyses op statistisch significante afwijkingen moesten wij echier, gezien het béperkte
aantal waarnemingen per SITC-2-digitcategorie, terugvallen op de I-digitcode.
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het nosmatieve model voor exportpromotie werden getrokken {Roozen,
CUyVers, De feismacker en Rayp, 1992; Cuyvers, De Pelsmacket, Rayp
e Roozen, 1995). In tweede orde leidt ook deze analyse mogelijkerwijs
tot een verdeye verfijning van de exportpromotiestrategie. Bij de analyse
van deze verschillen hebben we stelselmatig gebruik gemaakt van de

y-test (met cen significantieniveau van 5% en 10%).

9. Sterkien van het Vlaamse bedrijfsleven

Zoals eerder| vermeld konden de respondenten de belangrijkste twee

gterkten aangever, kiezend. uit de volgende lijst:

1. Produkt (bijv. produktkwaliteit, aangeboden gamma, vormgeving van
het produkt e.d.) 7

2. Service (bijv. snelheid, flexibiliteit, maatwerk, stiptheid e.d.)

3. Imago (bijv. exclusiviteit, creativiteit, reputatie, merknaam, marketing
e.d.)

4. Prijs van het produkt

5. Structuur| van het bedrijf (bjv. multnational, KMO, deel van een
groep e.d}) :

6. Distributie (bijv. transport, vertegenwoordiging, agent ter plaatse e.d.)

7, Kennis (bijv. jarenlange ervaring, expertise, research, know-how e.d.)

8. Andere (verder te specificeren en te verklaren).

Tabel 1 geeft de verdeling van de antwoorden met betrekking tot de-
sterkten van het Belgische bedrijfsleven. Uit die verdeling blijkt over-
duidelijk het belang van de produktgebonden sterkten op de buiten-
landse markten. Deze categorie wordt door 86% van de respondenten
vermeld en lin 76% van de antwoorden zelfs als eerste sterkte aangege-

" ven. Algemeen genomen wordt service sterk benadrukt (28,8% van. de

antwon_)rd ), maar de prijs van het produkt wordt meer als eerste sterkte
vermeld (10,2% van de antwoorden).

Deze resultaten bevestigen de percepties van de exporteurs (Cuyvers,
De Pelsmacker en- Houtman, 1995, blz. 294), waar deze de rol van het
produkt zelf en de service voor een succesvolle uitvoer beklemtonen:
uit de enql‘méte bij de exporteurs bleek dat 33,6% produkt als sterkte
vermelden ‘(wat merkelijk minder is dan bij de Vlaamse vertegenwoor-
digers m ‘et buitenland) en 31,3% service. Opvallend is ook dat de
exporteurs kennis en distributie significant minder als sterkte aangeven
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Tabel 1. Sterkten van het Belgische bedrijfsleven in het buitenland.

S .
terkie Aantal | % (op 59) Berste plaats % (op 59) -
Produkt 51 5
: 86,4 2 :
%;rv:ce 17 28,8 4 72’2
= 1ago , 9 15,3 2 3,41-
tijs van het produks 10 165 6 10,2
Struchuur van het bedrijf 1 1,7 - 2
ID(lsmbuhe 12 203 2 34
anais [T 237 3 5.1
Nabitheid 2 34 - '

(8,05% resp. 3,2%) (Cuyvers, De Pelsmacker en Houfman, 1994a, blz. 5
Cuyvers, De Pelsmacker en Houtman, 1994b, blz. 8). ,

Zoals we ook reeds in de enquéte van de Viaamse exporteurs onder-
vonden, verschillen de aangehaalde sterkten aanzienlijk naar gelang van
de geografische markt. Zo scoort nabijheid vanzelfsprekend t?signiﬁca_nt
beter op de markten van onze directe buurlanden Duitsland, Franksijk
en Ned.e-rland. De prijs van de Belgische produkten is een signiﬁcaxjxt
bn‘zﬂangn}ke sterkte in QOost-Europa en de Russische Federatie, terwijl
distributie significant meer wordt aangegeven op de VS—markt.’ )

Een tentatieve vergelijking met de percepties van de exporteurs (Cuy—‘

vers, De Pelsmacker en Houtman, 1995, blz. 294) wijst op een verschil-
lende perceptie bij de VDBH-vertegenwoordigers. Volgens de éxp orteurs
scoort prijs in de Russische Federatie minder als sterkte (m vergelijkin,
met de andere sterkten), maar wordt disiributie significant meer al‘g
sterkte vermeid; volgens de exporteurs scoort de factor distributie in de
Verenigde Staten niet significant meer dan gemiddeld.

3. Zwakten van het Belgische (Vlaamse) bedrijfsleven

f&an (li..e economische vertegenwoordigers werd gevraagd de twee be-
_angn]kste-z zwakten van het Belgische bedrijfsleven aan te geven. Ze
konden kiezen uit de volgende elf mogelijkheden: |
1. Produkt (bijv. produktkwaliteit, aangebod. Eianbist
, aangeboden i

van het produkt e.d.) v ® Y oTemeTe
2. Iirf.ago, _I_:narkeﬁng {bijv. bekendheid, reclame, imago, reputatie e.d.)
3.  Prijs (bijv. loonkosten, prijsstructuuy, kostprijs e.d.)
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4 Mededinging (bijv. plaatselijke en internationale concurrentie)

5. Structuur (bijv. organisatie, multinational, KMO, deel van een groep
ed.} i

¢. TFinanciéle problemen (bijv. bij het innen van betalingen, financiering, -
_ betalingsrisico e.d.)

7. Personeel|(bijv. jarenlange ervaring, expertise, research, know-how)
§. Distributie (bijv. verkoopsstructius, agenten, vertegenwoordiging e.d)
9. Logistiek (bijv. transport, vertegenwoordiging, agent ter plaatse e.d.)
10. Tijdgebre , '

11. Andere (verder te specificeren en te verklaren).

* Tabel 2 geeft de door de VDBH-vertegenwoordigers vermeide zwakten

var het Belgi ‘c_he bedrijfsleven weer. Algemeen genomen wordt de prijs
van de Belgische produkten het meest vermeld als een zwakte (78% van
de antwoorden), gevolgd door de factor imago/marketing {47,5% van
de antwoorden). Die laatste factor wordt evenwel in een derde van de
antwoorden {33,9%) op de eerste plaats van de zwakten gerangschikt;
bij de factor prijs is dat bij een kwart van de respondenten (25,4%) het
geval. Ook e n zwakke mededingingspositie scoort relatief hoog (33.9%
van de antwoorden, waarvan in 15% wvan de antwoorden als voornaam-

ste zwakte vermeld).

De factoren prijs en imago/marketing worden significant minder ver-
meld als zwalkte in Qost-Europa en de Russische Federatie, maar imago
significant meer in het Verre Oosten en Australié. De zwakke mededin-
gingspositie van Belgié manifesteert zich sterker in de regio Afrika, het
Midden-Oosten, Turkije en Cyprus dan elders. Op de markten van de.
buwrdanden Nederland, Frankrijk en Duitsland worden dan weer de
factoren djstﬁ'ibutie en gebrekkige voorbereiding significant meer als

zwakte vermeld.

ing met de perceptie van exporteurs (Cuyvers, De Pels-
outman, 1994a, blz. 6; Cuyvers, De Pelsmacker en Houtman,
1994b, blz. 8) toont aan dat zij de zwakten inzake prijs en Imago en
marketing bevestigen, hoewel de exporteurs ook sterk “financigle pro-
blemen” als zwakte vermelden. Alhoewel wij geen informatie hebben
over Oost-Huropa zelf, wordt de significant mindere vermelding van
prijs en financiéle problemen als zwakte in de Russische Federatie, ook
bij de eﬁpo:l‘teuxs teruggevonden, maar niet imago /marketing. De sig-
nificant hogere score voor imago op de markt van het Verre Oosten
konden we ook reeds bij de exporteurs vinden apan), maar de signi-
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Tibel 2. Zwakten van het Belgische bedrijfsleven in het buiteniand.

Zwakte Aantal | % (op 59) | Eerste plaats | % (op 59)
Produkt 1 17 1

Imago, marketing 2 45 20 555
Frig 16 78,0 15 754
Mededinging 20 33,9 9 15’3
Structuar 5 85 3 51
Financigle problemen 6 10,2 4 6r8
Pe;rsqneel, informatie 4 6.8 3 5’1
Distribatic 1 186 2 34
Logistiek 5 8,5 - -
Tijdgebrek 3 51 -

Onvoldeende deorzetting 4 68 - -
Gebrekkige voorbereiding 6 10:2 2 3 z;

ficant meer vermelde zwakten inzake distributie op onze naburige mark-

ten niet, wel integendeel.

Het is ?'nteressant de percepties van de Vlaamse economische vertegen-
W?'ordlgers over sterkten en zwakien van het Belgische (Vlaamse) be-
drijfsleven te vergelijken met recente onderzoeksresultaten van Meeusen

en Rayp (1995) over de determinanten van het verlies aan marktaandeel
van Belgié in de OBSO-exporten. Dat de VDBH-vertegenwoordigers de
factor produkt als belangrifkste sterkie van de Belgische exporteurs
beschouwen, lijkt in tegenspraak met de door Meeusen en Rayp gecon-
stateerde ondermaatse innovativiteit. Men moet zich evenwel h%edm
voor te snelie conclusies, aangezien onze analyse betrekking heeft op
de exportent van Vlaanderen naar een bepaalde markt, zowel binnen als
buiten de OESO. Wij achten ons overigens niet in staat enige uitspraak
te doen over de intensiteit van de gepercipieerde sterkten en zwakten,
laat staan ze te vergelijken met de sterkten en zwakten van de concur-
renten. Vandaar dat wij bijv. geen uitspraak kunnen doen over de kwestie
of prijs als sterkte al dan niet opweegt tegen prijs als zwakte, en vice
versa. Ook is het perfect mogelijk dat Belgié marktaandee] verliest on-
danks sterke produkteigenschappen, wanneer die sterkte op de betrok-
?(en markt minder relevant is of wanneer onze directe concurrenten
fnzake produktkarakteristieken sterker staan. Een ander onderzoek waar-
in W.E‘Id gepeild naar het technoiogie- en kostenvoordeel van bepaalde
Belgische sectoren op de internationale markt (niet enkel t.0.v. de OESO-
%anden) wees overigens op een viij zwakke invloed van de technologie
in vergelijking met de klassieke kostencomponent zoals loonkosten (Cuy-
vers en Rayp, 1993).
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' 4, Handelsbelemmeringen

In tabel 3 geven we de door de economische vertegenwoordigers ervaren.
pelemmeringen die de export vanuit Belgié hinderen. Die belemmerin-
gen zijn enerzijds overhejdsmaatregelen die het vrije verkeer van goe-
Jeren en diensten beinvloeden, en anderzijds handicaps die de expor-

“ieurs moeten overwinnen maar niet het gevolg zijn van een bewust

overheidsingrijpen. Bij het beantwoorden van de enquéte konden de
vertegenwoordigers de twee door hen als belangrijkste ervaren handels-
belemmeringen aangeven. Ze konden kiezen uit de volgende tien mo-

gelijkheden:

1. Importtarieven
. Quota’s]:n

Nodige importvergunmningen

Nozrmen |en standaarden

Meer dan normale wachttijden bij de douane

Het Belgische beleid (bijv. de uitstraling van Belgié, het Belgisch

fiscaal regime, onvoldoende subsidiéring, het Viaamse imago e.d.)

7. Muntprgblemen (bijv. devaluaties, koersschommelingen, sterkte van

de BEF ¢.d.)

8. De overheid van het importland (bijv. reglementeringen, keuringen,
de politicke situatie e.d.)

9. Taal en qultuur (bijv. mentaliteit, chauvinisme, Wispel‘mrigheid, taal
ed.)

10. Andere (te specificeren en te verklaren).

o Ot @ T2

Zoals blijkt uit tabel 3 ervaren de VDBH-vertegenwoordigers vooral taal
en cultuur als de voornaamste handelsbelemmering: 52,5% van de ant-
woorden vermelden deze factor, en in 30,5% van de antwoorden wordt
hij op de eerste plaats vermeld. Op de tweede plaats komen de normen
en standaarden (37,7% van de antwoorden; in 22% van de antwoorden
als voornaamste handelsbelemmering genoemd). Derde in de rij van de
waargenomen handelsbelemmeringen zijn de munftproblemen (27.1%
van de antwoorden; in 15,3% van de antwoorden de voomaamste han-
delsbelemmering). Dit staat in schrille tegenstelling tot de perceptie van
de exporteurs, die vooral de nadruk legden op normen en standaarden,
en in tweede orde op diverse douanereglementeringén (douanetarieven,
quota’s en vergunrﬁngen) {Cuyvers, De Pelsmacker en Houtman, 1995,
biz. 290-293). Hierbij moet rekening worden gehouden met de relatief
grote concentratie van de antwoorden van de exporteurs in Europa,
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inaar ook‘ de percentuele scores van de door de exporteurs ery;
eiiammermgen per land wijzen op een onderschatiing van de faar.
taal en cultuur (Cuyvers, De Pelsmacker en Houtman, 1995, bl zgclt:

Tabel 3. Waargenomen handelsbelemmeringen naar type.

Handelsbelemmering Aantal | % (op 59) | Berste plaats
Importtarieven 6 102 3
Normen en standaarden 22 73 13
Wachttijden bij douane 1 68

Belgisch beleid 10 16,9 2
Muntproblemen 16 271 E
Overheid importland 15 254 9

Taal en cultuur 31 525 18
Grote afstanden 1 17 1
Kleine, weinig ontwikkelde marlkt 1 17 1
Onveiligheid 1 1,’7

Cnzekerheid, overgangsproblemen 2 34 - o

Verschj.]len en overeenkomsten met percepties van exporteurs kunnen
ook duidelijk worden afgeleid uit tabel 4. Uit deze tabel blijkt dat volgens
de Vlaamse economische vertegenwoordigers douanetarieven signifi-
cant b‘elangrijker zijn in Oost-Europa, de Russische Federatie, Afrika en
het Midden-Oosten. Normen en standaarden daarentegen zijn’sigm_ﬁcant

belangrijker in onze directe buurlanden, wat doar de exporteurs schijnt
te worden bevestigd. Muniproblemen zijn er volgens de VDBH-verte-

Eenwoordigers minder met de export naar onze buurlanden en naar*
et Verre Oosten, maar meer met de rest van de Europese Unie en

Zwitserland (volgens de exporteurs zijn inzake muntproblemen Italig,

Spanje en het Verenigd Koninkrijk te vermelden). Hoewel de Vlaamse:

economische vertegenwoordigers sterk het handelsbelemmerend karak-

ter van taal en cultuur beklemtonen, worden de Verenigde Staten, Afrika

en h;t Midden-Oosten significant minder vermeld. Voor de VS kan dat
worden beaamd aan de hand van onze enquéte bij Vlaamse exporteurs,

maar die situeren handelsbelemmeringen door taal en cultuur vooral in

E{I\den als I_)uitsland, Nederland en Spanje (Cuyvers, De Pelsmacker en
- goel;tman, 1995, blz. 291), wat de VDBH-vertegenwoordigers niet beves-
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£, Significante verschillen in het belang pan handelsbelemmeringen per regio.

o MNormen Belgisch Wamt QOwverheid Taal/ cultiur
beleid importland

& De Verenigde Staten
7 Latins-Amerika

Duitsland, Frankijk, Nederland

Rest van de Europese Unie en Zwitser-
+ + en - - ; significantienivean van 5%

Oost-Eurcpa ez de Russische Federatie {+ + en - - betekenen dat de desbetreffende

‘A frika, het Midden-Oosten, Turkije, Cy- handelsbelemmering in deze regio signifi-
D cant meer resp, pinder wordt vermeld dan

TS
%et Verre Oosten, Australié in alle andere regio’s)

-

Gewenste exportpromotie

We vroegen de Vieamse economische vertegenwoordigers naar hun sug-

gesties  inzake wenselijke exportpromotie-inspanningen vanwege de
DBLL Fun aptwoorden hebben we ingedecld in categorieén (zie tabel 5).

Tit de antwo?rden blijkt dat de VDBH-vertegenwoordigers vooral heil

verwachten van het gebruik van de meer traditionele types van export-
promotie. Bijna driekwart van de antwoorden (74,6%) benadrukken het
belang van mllders’ceuning van de exporteur door middel van beursdeel-
hame. In tweede orde, maar toch nog benadrukt door een derde van de
_vertegenwoordigers {35,6%), worden algemene en sectorale missies ver-
meld, evenals workshops, contactdagen en seminaries {33,9%}. Ock de
formule uitnodiging/bezoek van potentiéle klanten scoort relatief hoog

(28,8% van de antwoorden).

Vergelijking met de percepties van exporteurs is voor deze problematiek
niet volledig mogelijk, aangezien de exporteurs in hun onderzoek slechts
en keuze konden maken uit vijf klassieke exportondersteunende acti-
viteiter. Toch kunnen we concluderen dat er, inzake wenselijke export-
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Tabel 5. Wenselijke publicke exportpromolie, naar fype.

1 .en i no:
promotie, bij de Viaamse exporteurs andere ideegn leven dan bij
Vlaamse economische vertegenwoordigers in het buiteniand. Volg:'
onze enquéte bjj de Vlaamse exporteurs is immers een betoelaging v,
een permanente gemeenschappelijke vertegenwoordiger noodzakel;
Zij benadrukken ook de betoelaging van marktonderzoek ter plaatse
Beursdeelname komt pas op de derde plaats en sectorale missies op'd
vierde plaats in de rangorde (Cuyvers, De Pelsmacker en Houtm
1995, blz. 299). Volgens de VDBH-vertegenwoordigers zijn er alleey
significante geografische verschillen in de benodigde exportpromoty

Type exportpromotie Aantal
Beursdeelname 44
Financiering 1
Individuele begeleiding en hulp n
Informatieverspreiding 9
Steun bij informatisering 2
Uitnediging /bezoek potentiéie klanten 17 - druk
mo—onde?:steu:ﬁng 4 t dOOﬂ
Algemene en sectorale missies ) ’ 21
Promotiecampagmes, imagovorming 12
Ondersteunen van samenwerking en overnames 5 -
Werkshops, contactdagen, seminaries 20 pring: Meer |
Financiéle steun 4 : in i
Ortwikkeling VDBH-dienstverlening 4 5 a :
: armatieversprel

ordigers die taal en cultuur

L vindt haar bevestiging in tabel 6, waaruit blijkt dat de
hische vertegenwoordigers significant meer de bijdrage van
kken wanneer de in het importland ervaren handelsbelern-
Ld houden met de overheid en de bureancratie aldaar. Ook
ratiurlijke” vertekening in de perceptie van de VDBH-ver-
s naar de gefnstitutionaliseerde exportondersteuning is te
6: de ontwikkeling van de VDBH wordt significant meer
de VDBH—Vertegenwoordigérs' die het Belgisch beleid als
“ihelemmering citeren. We merken ook op dat de VDBH-vertegen-
als exportbelemmering aangeven (ter her-

dan de helft!), significant meer zien in informatieversprei-

dividuele begeleiding van en hulp aan de exporteurs.
iding als exportondersteuning wordt significant meer be-
drukt wanneer de handelsbelemmeringen terug te voeren ziin tot ver-

en en standaarden, en faal- en cultuurbarritres. Hoewel

arsteunende maatregelen inzake exportfinanciering slechts door één
H-vertegenwoordiger worden aangegeven, zien we daf die nadruk
-leert met handelsbelemmeringen die worden veroorzaakt
isch beleid (wellicht ook terug te voeren tot de povere over-
die, in vergelijking met andere landen, worden uitgetrokken
nciering, kredietverzekering e.d.) en muntproblemen.

icante verschillen in gewenste exportondersteuning naar gelang
handelsbelemnmeringen.

inzake missies (die significant minder worden vermeld voor de bu
landen en meer voor Afrika en het Midden-Qosten) en inzake inform

tieverstrekking (significant meer vermeld voor onze onmiddellijke buur,
landen en het Verre Qosten/ Australi€). :

Bij de beoordeling van deze verschillen moet men er echter rekenin

mee houden dat exporteurs “natururlijk” in eerste instantie vormen v,

betoelaging, d w.z. financiéle exportondersteuning, zullen verkiezen, t
wijl VDBH-vertegenwoordigers veeleer de rol van de gei'nsﬁtuﬁonali

seerde exportondersteuning zullen benadrukken. In beide gevallen heb

ben we uijteraard met een vertekening te maken, die de analyse van
objectieve noden aan exportpromotie bemoeilijkt. Anderzijds is de

dere inschatting van het belang van missies naar het buitenland b, d:
VDBH-vertegenwoordigers wellicht te verklaren vanuit hun “wet | Finenciering
schap” dat uit dergelijke missies een aanzienlijke globale imagovormin

eun bij informatisering

en politieke goodwill in het bezochte land volgt, wat als een publi ‘ﬁﬁ?ﬁﬁy o
zoed moet worden beschouwd. nformatieverspreiding
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ersteuning,/ 2 3 4 5 6 7 8
T
id + + + +
en
andearden. ++
ortland R B
- ++ --
+ 4
6 Missies

7 Steun aan samenwerkingsverbanden
8 Individuele begeleiding en huip

+ + en - - : significantieniveau van 5%
+ en - : significanteniveau van 10%
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BelgiSChe exporteurs benadrukken, zien vanzelfsprekend significant min-
' ger heil in workshops en seminaries. Anderzijds zoeken de verteger-
- woordigers die de factor personeel tot de zwakte van de exporteurs
' rekenen, het minder in informatieverstrekking of beursdeelname. Het is
 evenwel niet duidelijk waarin zij inzake exportbevorderﬁ'[g wel heil zien:
. kennelifk vinden zij dat de ondernemingen eerst zelf hun zwakte moeten
wegwerken, vooraleer enige exportondersteunende maatregel effect kan
. gorteren.. Deze interpretatie van de factor menselijk kapitaal als nood-
- gakelifke en VPorafgaande voorwaarde voor export en succesvolle ex-
ortondersteuning, wordt bevestigd door de vertegenwoordigers die

Tabel 7 geeft aan voor welke door hen gepercipieerde sterkten of zwakten
van de exPor_teurs, de VDBH-vertegenwoordigers significant meer of:
minder heil zien in bepaalde types van exportondersteurﬁn’-g.

Tiabel 7. Sigm’j—ic‘ante verschillen in gewenste exportondersteuning naar gelang.
van de gepercipieerde sterkten en zwakien bif de Belgische exporteurs. :

Type exportpromotie | 1 2 314 5 6. 7 | 8 9 | 107

STERKTEN
Dristributie B Kennis bij de Belgische exporteurs als sterkte percipiéren, waar zij sig-
Kenmis - e -- rificant meer pelang hechten aan individuele begeleiding en hulp van-
N ) i i wege de VDDBH.
Prijs ) 4] +4+ | ++ :
Service . _ : — De VDBH-vertegenwoordigers die de prijs als een sterkte van de Belgi-
Struckair - _ ‘ - : sche exporteur percipiéren, benadrukken SigI'ﬁf.icant meer dall de .?nde-
: 17 rert het belang van KMO-ondersteunende activiteiten, steun bij de infor-
- ZWAKTEN _ 7 7 matisering en/de ontwikkeling van de VDBH. Prijssterke ondernemingen
Doorzetting - ] : T . behoeven kemmelijk minder ondersteuning via missies, informatiever-

oor bijv. het scheppen van een publiek goed, in tegenstel-
tviduele ondememingsgerichte ondersteuning. Verwonder-

Financiéle problemen . - - dersh ng
ersteunin,

strekking, Wc;{kshops e.d. Het betreft hier immers meer collectieve on-

Logistiek t+ ling tot de i
Personeel - : mi T lijk is in dit verband wel dat de factor individuele begeleiding en hulp,
Voorbereiding ' . -1_L - die nochtans |door 18,6% van de VDBH-vertegenwoordigers wordt ver-
17 meld (zie tabel 5), niet significant méér scoort voor prijssterke exporteurs,
Legende 6 KMO-onderstening n teger-l'st_elljng tot Kh/iO—ondersteuning {6,8% van de antm?ordejn),
é ];}éinngit;i‘x:éerstrekkjng 7 Steun bij informatisering steun b1]- mf)rmatis.ermg (%,4% van de antwoorden) en ontwikkeling
'3 Uttnodiging of bezock van potentidle g Slxlmst:;l:kehng VDBH VDBH-dienstverlening (6,8% van de antwoorden).
4 ﬁg:fguele begeleiding en hul 10 Bearsdeelname We heri dat in 10,2% 4 fwoorden d brekki
5 Workshops, contactdagen, sernil;aries ++ en - ~ signi ST . € EI]I\.IK? eraan dat m N 5 van ae antwoor en e gebrekdage
: significantienivean van 5% voorbereiding als een belangrijke zwakte van de Belgische exporteurs

wordt aangegeven (zie tabel 2). Volgens deze respondenten kan de
verdere ontwikkeling van de VDBH en het hanteren van het instrument -
van de individuele begeleiding en hulp een bijdrage leveren tot het
wegwerken t‘ran die zwakte; zij verwachten significant minder resultaat
van het orga‘niseren van workshops, contactdagen en seminaries.

Uit tabel 7 blijken in de eerste plaats enkele evidenties. Zo is het normaal
dat VDBH-vertegenwoordigers die het distributiesysteem van de Beigi;
sche exporteurs als een sterkie ervaren, significant minder “uitnodiging
of bezoek van potentile klanten” als exportondersteuning VOOI‘SChI’i]P—
ver, aan-gez[en potentiéle klanten fer plaatse kunmen worden benaderd.
Qok schijnt in de ogen van deze vertegenwoordigers financieringssteun
: a_anbevelenswaardig voor de exporteurs die sterk staan inzake distribu-
tie. De vertegenwoordigers die kennis als belangrijke sterkte van de
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Tubel 8. Groeiende en krimpende markien op basis van de verwachtingen van
e VDBH-verteg enwoordigers.

mﬂe Groeiende Kﬁmpende

6. Groeiende en krimpende markien

Aan de Vlaamse economische vertegenwoordigers werd ook gevraagd’

hun verwachtingen te geven voor de drie produkicategorieén waarvay. marktverwachting | markiverwachting

de markt groeit respectievelifk krimpt. In vorig onderzoek (Roozen
Cuyvers, De Pelsmacker en Rayp, 1992; Cuyvers, De Pelsmacker, Rayp Aantal | % (op 59) | Aantal |% (op 59)
en Rooz?n, 1995-; Wﬂlemé en Van Steerteghem, 1993) werd op basis van. | Voedingswaren en levende dieren 26 44,1 12 20,3
secundaire statistische gegevens een beslissingsondersteunend model- - Dranken en fgbak b 1%? g 12%
i ioritai .. : ] dstoff cl. minerale brandstoffer; 3 : .
c!n.tmkkeld, aan .de'ha_nd Waarvan pno:.:ltajre markten werden. geiden. 2 %ﬁrjlg b‘;;ﬁ;‘m&m sm;;mfiddd;’n en) 3 51 1 17
tificeerd. Deze prioriteiten werden afgeleid uit de algemene economische soortgelifke produkten
evolutie in mogelijke exportmarkten, de evolutie van de importvraag in Olién, V‘“‘t."e“[%“ was van dieijke of ) i i .
roduktmarkten, de hand i . gin. plantaardige oorsprong
P en, de handelshelemmeringen en de concentratiegraad van Chemische produkten en aanverwante 16 27,1 4 6,8
de markten, en de relatieve sterkte van het Belgische bedrijfsleven op & Fabrikaten, vnl gerangschikt volgens 1& 271 23 39,0
: : - dstof
de onderscheiden exportmarkten. |5 Siachines en vervoermateriee] 40 67,8 20 33,9
‘g Diverse fabrikaten 32 542 22 373

. 5 Goederen en|iransacties n.e.g.
110 Beologie en milieuvriendelike produkten 18 305

%9 Andere € 10,2 1 17 J

Of die cijfermatige analyse van handelsgegevens kan worden bevestigd
op basis van de door de VDBH-vertegenwoordigers aangegeven gfoei—
ende en krimpende markten, kan vooralsnog niet worden gezegd. Wij
hebben bijf wijze van test een vergelijking gemaakt van de aangegeven
groeimarkten en de groeimarkten die met het normatieve model van de
VDBH werden gevonden (Roozen, Cuyvers, De Pelsmacker en Rayp,-
1992; Willemé en Van Steerteghem, 1993; zie ook Cuyvers, De Pels:-
macker, Rayp en Roozen, 1995). Uit die vergelijking blijkt dat de groei-
markten volgens de Vlaamse economische vertegenwoordigers slechts
in een beperkt aanial gevallen niet in het normatieve model worden:
teruggevonden. Anderzijds hebben wij ook gecontroleerd of de krimpende
markten volgens de VDBH-vertegenwoordigers, volgens het normatieve
model niet als groeimarkten werden gecatalogiseerd. Dat blijkt inderdaad
in zeer veel gevallen zo te zijn. Wanneer we veronderstellen dat de:
pe_rceptles van de VDBH-vertegenwoordigers rationeel zijn en gebaseerd
op objectieve waarneming, is een mogelifke verklaring voor deze afwij-
kingen van de resultaten van het normatieve model dat de daarin tot
nu toe gebruikte handelsgegevens {gegevens tot 1989 resp. 1990} te
verouderd zijn om te worden vergeleken met percepties anno 1994. Wij
Temen ons voor de percepties van de economische Vertegenwoordigers'
inzake groeiende en krimpende markten in de toekomst te confronteren
met recentere handelsgegevens en met de resuitaten van het geactueli-
seerde- normatieve model van de VDBH.

' De verwachte groeimarkter situeren zich in de categorie machines en
¢ yervoermaterieel (67,8% van de antwoorden), in de diverse fabrikaten
' (54,2% van de antwoorden} en in iets mindere mate ook in de voeding
| {44,1% van de antwoorden). Opvallend is ook dat 30,5% van de antwo-
" orden de ecologische markt en milieuvriendelijke produkten als groei-
markt aangeven. Bij de krimpende markten valt vooral de categorie
‘tabrikaten volgens grondstof” op (39% van de antwoorden), maar cok
“Jiverse fabrikaten” (37,3% van de antwoorden) en “machines en ver-
" voermateriee]” (33,9% van de antwoorden). Kennelijk zullen dezelfde
: produkicategprieén een groeiende markt bieden in het ene land en een
dajende markt in het andere. Ook is het SITC-1-digitniveau veel te
geaggregeelil;)rlfl degelijke uitspraken over groeiende en krimpende
markien te en doen. Dat geldt vooral voor SITC 6, SITC 7 en SITC
8: zo kumen‘ in eenzelfde importland de importen van Kleding (SITC
84) afnemen maar die van meubelen (SITC 82) toenemen. Overigens
moet worden opgemerkt dat het gelijktijdig optreden van groeiende en
krimpende markten wellicht ook voor lagere aggregatieniveaus zal op-
treden ten gevolge van produktdifferentiatie.

Wanneer we de antwoordperceniages van groeiverwachting per pro-

Tabel & geeft het aantal vermeldingen van groeiende en krimpende
duktcategorie corrigeren voor de antwoordpercentages van verwachte

- markten op 1-digit-niveau.
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afname, dan blijkt dat netto de categorieén machines en vervoermater

eel, en voeding tot de interessante produkten behoren. Opvallend is dat -
aangezien er geen verwachte afname is van de markt voor ecologie ey
milieuvriendelijke produkten, deze groep netto erg hoog scoort. De:
heterogene groep van de diverse fabrikaten behoort netto tot de catego..

rieén mef matige gemiddelde groeiverwachtingen.

Indien we de. groeimarkien op SITC-2-digitniveau beschouwen, dan
scoort de tategoﬁe bouwwerken en artikelen voor sanitair gebruik (SITC
81) goed (in 11,9% van de antwoorden als eerste groeimarkt genoemd,
maar slechts 3,3% van alle vermelde groeimarkten), evenals de groep
toestellen en uitrusting voor de telecommunicatie (SITC 76: 6,8% wvan
alle vermelde groeimarkten), gespecialiseerde machines (SITC 72: 2,4%
van alle vermelde groeimarkten), voertiigen voor vervoer over land
(SITC 78: 3,9% van alle vermelde groeimarkien) en ander vervoermate-
zieel (SITC 79: 2,4% van alle vermelde groeimarkten).

Bij de krimpende markten op 2-digitniveau vermelden we ijzer en staal
(SIIC 67: 64% van alle vermelde dalende markten), kleding en toebe-
horen (SITC 84 9,6% van alle vermelde dalende markten, niet-metaal-
houdende minerale produkten (SITC 66: 6,4% van alle vermelde dalende
markten} en afgewerkte textielwaren, garens, weefsels (SITC 65: 6% van
alle vermelde dalende markien).

Uit de analyse van significant groeiende en dalende markten per geo-
grafische regio blijkt dat de Vlaamse economische vertegenwoordigers
in onze buurlanden significant meer de milieusector als groeimarkt
aangeven en significant minder de sector voedingswaren. De vertegen-
woordigers in de rest van de ELlJ en Zwitserland vermelden voeding
dan weer significant meer. De vertegenwoordigers die gestationeerd zifn
in Oost-Furopa en de Russische Federatie vermelden voeding en diverse
fabrikaten significant minder-als groeimarkt. In onze groep Afrika, het
Midden-Oesten, Turkije en Cyprus schijnen de diverse fabrikaten en de
miliensector minder als groeimarkt te worden aangegeven, terwijl voe-

ding en dranken significant meer als krimpende markten worden aan-
geduid.

We kunnen de door de Vlaamse economische vertegenwoordigers ver-
melde groeiende en krimpende markten ook vergelijken met de door
hen ervaren handeisbelemmeringen en hun percepties van de sterkten
en zwakten van de Belgische exporteurs in het desbetreffende land.
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ken, gelet op

Tabel 9 geeft| een inzicht in de handelsbelemmeringen die Belgische
gxporteurs Mogen verwachten wanneer zij de kansen van de aangegeven
groej_markten willen benutten. Zo blikt dat de exporteurs die markten
voor voedingsprodukten willen aanboren, wellicht meer dan anderen

econfronteer‘d zullen worden met muntproblemen en minder .met noz-
men en stan ‘aa:den. Dat kan op het eerste gezicht verwonc'ienx}-g wel-c—
e overal toenemende kwaliteits- en gezondheidseisen die
aan voedingsprodukten worden gesteld. Men mo.e‘f evenwel bedenlce'n
dat de voeding, volgens de analyse per regio, sigmﬁca'nt meer als groei-
markt wordt [vermeld voor de rest van de EU en Zwitserland. Wellicht
worden normen en standaarden hier dan ook minder als handelsbelem-

merend v
de Europese

Tabel 9. Eroar

acht in het Jicht van het normalisatiebeleid van de EU in

‘eenheidsmarkt.

on handelsbelemmeringen en percepties van groeiende markten.

' Handelsbelemmeringen/
- Groeiende markten

2

4 | 5 1-6 7 8 9 10

B

ed

[T

- grondstof
7 Machines

9  Goederen
neg.

10 Milieu

-99  Andere

Voedingswaren
Drarken en tabak
Grendstoffen
Minerale brandstoffen

Olign, vettenn en was
 Chemische produkten
& Fabrikater volgens

en

vervoermaterieel
§ Diverse fgbrikaten

en transacties

¥

Legende

Muntprobiemen

Normen en

1

2

3 Kleine markt
4 Onveiligheid
5
6

Wachttijden
Belgisch bel

Exporteurs
de Vlaamse
wensen e p
geconfronte

gtandaarden

eid

7 Lange afstanden

8 Overheid importland
S Importtarieven

10 Taal en cultuur

+ + en - - ; significantieniveau van 5%
+ en - ; significantieniveau van 10%

van dranken (SITC 1) en van fabrikaten van SITC 6 die door
economische vertegenwoordigers aangegeven groeimarkten
enetreren, mogen gemiddeld meer dan anderen Verwachtelf
erd te worden met Kleine markten. De exporteurs van fabri-
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katen van SITC 6 mogen ook verwachten meer dan gemiddeld groei
markten te vinden in verre landen, waarbij de afstand van Belgié ajs

een belangrijke exportbelemmering geldt. De groeimarkten van de Bel.

gische sectoren die machines en vervoermaterieel produceren, schijnen
zich dan weer te bevinden in landen waar de overheid via reglemente-
tingen en controles, maar ook eventueel door de politieke situatie aldaar,
relatief sterk handelsbelemmerend werlkdt.

Exporteurs van fabrikaten uit produktcategorie SITC 8 (sanitaire instal-
laties, meubelen, professionele instrumenten e.d.) die groeimafkten wen-
sen te bevoorraden, zullen die opportuniteiten blijkbaar vinden in landen
waar invoerrechten en wachttijden minder handelsbelemmerend wer-
ken, maar waar vooral de taal- en cultuurbarriére belangrijk is.

We merken ook op dat voor de groeimarkt van milieutechnologie en
milieuvriendelijke produkten muntproblemen minder dan gemiddeld,
en normen en standaarden meer dan gemiddeld relevant zijn. Dat is
niet verwonderlijk wanneer we rekening houden met het feit dat de
vraag naar dergelifke goederen relatief prijsinelastisch is, maar zeer
afhankelijk van de milieunormen en -reglementeringen die zich overal
ontwikkelen.

Het is ons niet duidelijk welke verklaring kan worden gegeven voor de
significante scores (zij het op een waarschijnlijkheidsniveau van 10%)

voor onveiligheid als handelsbelemmering op de groeimarkten van SITC
2,3 enb. :

Uit de analyse van significante verschillen per produktcategorie, inzake
sterkten en zwakten van de Belgische exporteurs in groeiende en krim-
pende markten, kunnen we afleiden welke sterkten en zwakten van
exporteurs significant samengaan met specifieke groeiende en krimpen-
de markten in het buitenland. Dat moet de exporteurs in staat stellen
voor zichzelf uit te maken of zij de respectieve sterkten en zwakten
vertonen, en hoe ze daarop in kunnen spelen.

In de eerste plaats is het opmerkelijk dat de factor prijs als sterkte
significant scoort waar dranken (SITC 1), minerale brandstoffen e.d.
(SITC 3) en chernische produkten (SITC 5) als een dalende markt worden
ervaren. Waar prijs als zwakte scoort, hebben we kennelijk te maken
met de produktcategorie machines en vervoermaterieel (SITC 7) als
groeimarkt, en significant minder met dranken (SITC 1) en minerale
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impende markt. Dat lijkt in overeen-
i ei'i;t g’ssl’?yizzi ?isct%’q;j’tpde prijs relevant is voor traditionele
en halfafgewerkte produkten, waarvan de afze_t daalt en de prijsconc‘t_lr-
_ ntie toeneemt. Toch vinden we voor categore SITC Y een belangritke
l;zrfvoor de prijs, wellicht ten gevolge van harde internationale concur-

rentie.
Waar de sector voeding een groeiende markt uitmaakt, vertonen de

Belgische exportéu‘rs een significante sterkte inzake structuur {Welke
structurele factoren hier van belang zijn, is evenwel niet duidelijk.) Deze

. sterkte is overigens ook waarneembaar waar voeding een dalende markt
: qitmaakt. Exporteurs van voedingsprodukten naar landen waar deze

rodul(tcategcrrie als een dalende markt WOrdf aangegeven, moeter.t voacif—
al beducht zijn voor hun positie wanneer Z1j zv'vakten ventonfj:n inzake
-mededinging |en financiering. Dranken als groeiende markt vinden we
kennelijk op plaatsen waar de Belgische.exporteurs met een sterke sh:ll;-
tuur opereren; zwakten inzake distributie m{orden daar minder verm N .
Dranken als krimpende markt vinden we n landen waar de Belg1zc:i e
exporteurs nochtans sterk staan inzake prijs en logistiek; bovendien
wordt prijs als zwakte minder aangegeven.

Opvallend is| dat de Belgische exporteurs op markten waar minerale
produkten e.d. (SITC 3) ais groeimarkten worden bes'chouwd, een zwak
imago hebb o en gemiddeld onvoldoende doorzethngsve.rm?gen ten-
toonspreiden| Deze twee zwakien scoren nergens anders significant. In
de sector van de chemische produkten (SITC 5) zullen exporteurs die
de groeiende/markten wensen aan e boren, gecor_xfronteerd worden met
de daarvoor nodige voorbereiding; waar de chemische produkten echter
een dalende [markt zijn, schijnen Belgische exporteurs te opereren met
de factor “prijs” als sterkte. :

g

Ten slotte en we uit deze analyse nog het volgende afleiden: Bel-
gische exporteurs van machines en vervoermaterieel die ultvoerez:'l naar
landen. Waa_tJ deze produkien als dalende markt Worée.n aangﬁ_a_shpt, en
die bij zichzelf als zwakten een onvoldoende voorbereiding en tgdgebrek
diagnosticeren, moeter: daar dringend jets aan doen als ze mﬂdle la.nde?
stand willenl houden. Waar “machines en vervoermaterieel als groei-
markt wordt vermeld, is de prijs van de Belgische exporteurs veelal een
zwakte.
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Samenvattende conclusies

Nadat we eerder reeds de percepties van de Vlaamse exporteurs over
st'erkten en zwakten, exportmarkten, handelsbelemmeringen en de nzr :
dige exportpromotie analyseerden {Cuyvers, De Pelsmacker en Hout: '
man, 1995), hebben we in de onderhavige bijdrage de voormaamst
resultaten gerapporteerd van een enquéte bij de Vlaamse econor.nisdqe
?fer.tegenwoordigers in het buitenland. De enquéte had tot doel een betee
inzicht te krijgen in de diverse elementen die we door middel van d;
exporteursenquéte hadden aangegeven. De geografische spreiding van .
de Vl_aamse economische vertegenwoordigers is immers ruimer en bo-
vendien worden hun percepties dikwijls gevormd door een jarenlange
aanwezigheid in het land in kwestie. Waar mogelijk hebben we ge :
regultaten van de enguéte bij deze vertegenwoordigers vergeleken met

de enquéte die gehouden is bijj de Vlaamse exporteurs.

Uit onze enquéte blijkt dat de Vlaamse vertegenwoordigers, globaal
genomen, produkt en service als sterkfe van de Belgische exp?:rtmrs
zien. D-aarmee'worden de percepties van de exporteurs ter zake beves-
tigd. Uit de kruisgewijze analyse van de Belgische sterkten en import-

landen, vonden we evenwel enkele verschillen in perceptie tussen beide
groepen van bevraagden. Hetzelfde geldt overigens voor de analyse van

de geg_ercipieerde zwakten, die bij beide groepen van bevraagden voor-
namelifk {erug te brengen zijn tot prijs, en imago en marketing
g.

Een kennelijk verschillende perceptie tussen de Vlaamse Veftegeﬁwoor—

digers in het bujtenland en de Vlaamse exporteurs vinden we bij de '

handelsbelemmeringen. De eerstgenoemden citeren in hoge mate taal
en cultuur, gevolgd door normen eri standaarden en muntproblemen.
Hoewel de exporteurs het belangrijk handelsbelemmerend karakter van

normen en standaarden beklemtoonden, legden zij veeleer de nadruk

op diverse donanereglementeringen en in veel mindere mate op taal
en cultuur. De vraag rijst hier hoeveel afzetopportuniteiten in het bui-
tenland de Viaamse exporteurs reeds verloren hebben als gevolg van
taal- en cultuurbarridres waarvan zij zich niet bewust waren.

Opok is er tussen de Viaamse economische vertegenwoordjgers-eﬁerzijds :
en de Vlaamse exporteurs anderzijds een verschillende visie waarmeem-
baar op de wenselijke publieke exportpromotie en -ondersteuning van-
wege de Vlaamse Dienst voor de Buitenlandse Handel {VDBH). De
exporteurs geven vooral vormen van betoelaging aan, terwijl de Vlaamse
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ging van bheursdeelname (wat ook de exporteurs belangrijk achten),
veeleer zendingen, workshops, contactdagen, seminaries e.d. als de nut-
" tigste instrum ten voor exportpromotie aangeven. Op het vlak van de
exportpromoti doet zich bijgevolg het probleem voor van een bepaalde

_vertegenwooil[gers in het buitenland, afgezien van hulp en aanmoedi-

sen de “gewenste vraag” en het “gewenste aanbod” van
ublieke exportpromofie. In de mate dat niet volledig aan beide wensen

voldaan zou kunnen worden, moet .ecn fundamentele politieke keuze
 worden gemaaki: ofwel diverse manieren van financigle ondersteuning
van de exporfeurs door de overheid, ofwel exportondersteuning door
‘het scheppen (van publieke goederen voor de exporteurs (zendingen,
informatieverstrekking, groepsstanden op beurzern, workshops, uitnodi-
gingen e.d.).
analyse van de resultaten die beide types van publieke exportpromotie
_in het verleden hebben gehad. Dit valt uiteraard buiten de opzet van

. deze bijdrage

eze keuze kan pas worden gemaakt na een grondige

Wij hebben ten slotte de percepties van de Viaamse vertegenwoordigers
in het buitenland inzake groeiende en krimpende markten verder
geanalyseerd| Hierbjj valt het op dat milientechnologie en milieuvrien-
delijke produkten zeer belangrifk aan het worden zijn, vooral op de
Europese markt. Maar ook machines en vervoermaterieel, en voedings-
produkten schijnen volgens de vertegenwoordigers goed te scoren. Het
spreekt vanzelf dat groeiende respectievelijk krimpende markten ver-
schillen van land tot land, en tussen geografische regio’s. Ook zullen de
Vlaamse exporteurs die deze groeimarkten in de betrokken landen wen-
sen te penetreren, oog moeten hebben voor de optredende handelsbe-
Jemmeringen, en voor hun sterkten en zwakten. In dit artikel hebben
wij dienaangaande de voornaamste statistisch significante bevindingen
aangegeven. Ben vergelijking van de percepties van de Viaamse econo-
mische vertegenwoordigers over de groeiende en krimpende markten
in het buitenland met die van de Vliaamse exporteurs was niet mogelijk
bij gebrek aan informatie van de laatstgencemden over de industriéle

" sector waarin zij actief zijn.

Een enquétering van de Vlaamse economische vertegenwoordigers in
het buitenland levert vele inzichten op in de problemen, de sterkten en
de zwakten|van de Vlaamse exportposities op de betrokken markten.
Het loont voor de VDBH de moeite een dergelijke enquétering jaarlijks
te herhalen en de resultaten ervan als een belangrijke input te beschou-
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wen. voor de jaarlijks terugkerende discussies over het op te stellen

actieprogramma voor exportpromotie.

De enquéteresultaten stellen ons ook in staat enkele beleidsconclusieg ™

te f:re?dcen, meer bepaald inzake de wenselijke begeleiding en onder.
steuning van de Vlaamse exporteurs door de VDBH en andere instanties

(bei:oepsfederat-ies, kamers van koophandel e.d.). Zo.zal bij de Ppromotie-
en Imagovorming op vreemde markten, bijv. in perscampagnes in do-

lokale pers naar aanleiding van een Belgische of Vlaamse handelsmissie:
meer de nadruk moeten worden gelegd op de aangeboden produktkwa:

liteit. De ke}'me_]ijke nood van de expérieurs, vooral dan de KMO's, aar
ondersteuning in de voorbereidingsfaserr van hun internationale relaties :
kan worden gelenigd door VDBH-exportadviseurs, waarvan het dossier -

bij de Vlaamse overheid eindelijk i i ij
sk, eindelijk in een stroomversnelling schijnt te

Aangezien de prijs van onze exportprodukten dikwijls als een belang-

rijke _zwakte wordt ervaren, moet de overheid volgens ons een beleid
ontwikkelen: dat die handicap kan compenseren. Zo zou een beter sys-
teem van -exportﬁnanciering, op maat van de kleine en middelgrote
ondernemingen, uitgewerkt moeten worden. Tevens moet worden ge-
dacht aan een verhoging van de financiéle enveloppe van Copromex,
of aan het opstarten van een gelijksoortig Vlaams fonds birnen Copro:
mex, dat interestsubsidies kan verlenen op de financieringsvoorwaarden
;iledde Vlaamse exporteurs aanbieden aan klanten in de ontwikkelings-
ander.
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Marktonderzoek, Leaven/Apel-

Flemish Commencial Attachés Abroad On Belgian Exports

This paper reviews the results of a survey of Flemish commercial attachés abroad on
their perceptions of the strengths and wealoiesses of Flemish industry in the foreign
markets, the existing barviers to trade, the role of public export promotion and the
. growing and declining markets in the countries where they are stationed. These resulls
 are giso compared with the results of a survey avith Flemish exporters. Policy conclusions
are drawn regarding the support o Flemish exporters, coming from the Flemish Foreigh
Trade Board, thy industrial federations, the Chambers of Commerce, gfc.
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