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			Voorwoorden

			De wereld van vandaag wordt meer dan ooit gekenmerkt door onderlinge verbondenheid. Landen van buiten de Europese Unie bieden indrukwekkende groeiperspectieven. Cijfers van de OESO
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			tonen aan dat ontwikkelings- en opkomende markten 60% van het wereldwijde 

			BBP zullen vertegenwoordigen tegen 2030. Als we dit koppelen aan de huidige economische crisis die Europa zwaar in haar greep houdt, hoeft het belang van een duurzame groei te bewerkstelligen geen verder betoog. Daarom is “Opdracht Groei” het motto van mijn diensten. Hierbij spelen de KMO’s een sleutelrol.

			Europa beschikt over enorme capaciteiten op het vlak van innovatie, bekwame werkkrachten en infrastructuur. Dit moeten we benutten om onze KMO’s te promoten zowel binnen de interne markt als in derde landen.

			In dat verband onderschrijf ik volledig de maatregelen die België neemt om zijn ondernemingen te promoten en te steunen in het proces van internationalisering. Het onderliggende document bevat zowel een doortastende analyse van de internationalisering van de Belgische KMO’s, met hun sterktes en zwaktes, als een bevattelijke voorstelling van de instrumenten die hen in dit proces ter beschikking worden gesteld. Ik zal hierbij enkel benadrukken de belangrijke aandacht die België besteedt aan de financiële aspecten van de internationalisering.

			Het ontbreken van gepaste funding is een van de cruciale factoren die KMO’s ervan weerhouden om het potentieel van wereldmarkten te exploreren. Daarom verwelkom en moedig ik elk initiatief aan dat de toegang tot financiering bevordert, zowel op Europees, nationaal als regionaal vlak. In een tijdperk waarin de Europese ondernemingen, in het bijzonder de starters en ondernemingen in een vroeg groeistadium, geconfronteerd worden met ongunstige kredietvoorwaarden, moeten we samen een inspanning doen om financiële instrumenten en een wettelijk kader te creëren die de KMO’s in staat stellen om te groeien buiten de Europese eenheidsmarkt.

			Deze studie geeft een beeld van de verschillende aspecten die cruciaal zijn voor een succesvolle internationalisering van KMO’s en is tevens een praktische gids voor zij die de stap zetten om internationale opportuniteiten te benutten.

			Ik hoop oprecht dat het menig Belgisch ondernemer ertoe mag aanzetten om de uitdaging van de buitenlandse markten aan te gaan, in het belang van de ondernemingen en de Europese economie.
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			Vicevoorzitter van de Europese Commissie

			Industrie en ondernemerschap

			

		

	
		
			Om het even welke publicatie over algemeen openbaar beleid en strategie, of het nu Europees, nationaal of regionaal is, beklemtoont dat een van de belangrijkste middelen voor groei ligt in de uitbreiding van internationale handel en het aantrekken van internationale investeerders. Beiden gaan hand in hand. Het is duidelijk dat investeerders jobs creëren, en dat de handel en de export van producten en diensten inkomstenstromen voortbrengen waarmee import kan betaald worden en welvaart kan worden gecreëerd in eigen land. 
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			De huidige crisis in de eurozone legt de zeer hoge kwetsbaarheid bloot van sommige landen zoals Griekenland en Spanje, die nalieten een sterk en competitief internationaal georiënteerd economisch weefsel op te bouwen. Als een land wil vermijden in een negatieve spiraal te geraken van meer armoede en minder kredietwaardigheid, dient het orde op zaken te stellen wat betreft het internationale zakendoen en budgettaire discipline.

			Wanneer we naar België kijken, hebben we een strategie om die uitdaging aan te gaan? Ja en nee. Ja, als we kijken naar de talrijke studies die hierover door de overheid zijn gevoerd, naar sommige specifieke belastingmaatregelen en de verbetering van de proactiviteit van overheidssteun in dit verband. Nogmaals ja, als we kijken naar de belangrijke regionale budgetten die gaan naar innovatie, infrastructuur en ondersteuning van internationale handel. Neen, omdat de bevoegdheden te verspreid zijn voor een echte geïntegreerde strategie. Nogmaals neen, omdat een essentieel stuk van de puzzel ontbreekt: politici en sociale partners zijn nooit tot een consensus gekomen over een stappenplan voor het oplossen van het probleem van kostencompetitiviteit. Een strategie voor ons land is enkel geloofwaardig als het een duidelijk antwoord geeft op het belangrijkste struikelblok voor de internationale ontwikkeling van onze KMO’s.  Het moet niet enkel gaan over onze arbeidskost. Ook onze handicap in energiekosten vormt een echte bedreiging voor ons industrieel weefsel.

			Op het niveau van de individuele onderneming zien we dat veel jonge bedrijven die de internationale scene betreden, geënt zijn op technlogie en wetenschap. We noemen hen de “born globals”. Zij zijn ‘gedoemd’ wereldwijd te gaan omdat de binnenlandse markt veel te klein is voor hun hoog gespecialiseerde productportfolio. Het gebeurt zelfs, in een B to B omgeving, dat de belangrijkste spelers zich buiten België bevinden. In die omstandigheden zullen de KMO-bedrijfsleiders, dikswijls met een wetenschappelijke of ingenieursachtergrond, zichzelf de verschillende finesses van zakendoen met het buitenland eigen moeten maken. 

			Wanneer KMO’s zich op het internationale plan begeven, vooral dan buiten Europa, komen zij in contact met verschillende instanties en entiteiten. Ze zullen moeten opereren binnen een waaier aan steunmaatregelen en wetgevende omgevingen, soms met overlappingen en inefficiënties. Dit kan complex lijken, maar op een opportunistische manier zouden ze voordeel moeten halen uit de steun die verschillende niveaus en instanties kunnen bieden. In deze publicatie van het KeFiK zullen de KMO’s al heel wat informatie en richtlijnen vinden over de uitdagingen en risico’s van internationaal zakendoen, maar ook over strategieën en oplossingen om met die risico’s om te gaan. De auteurs verdienen uitgebreide erkenning en dankbaarheid van de zakenwereld voor hun werk. Hun uitstekend initiatief sluit perfect aan bij een uitgebreid trainingsprogramma over hetzelfde onderwerp dat deze herfst wordt gelanceerd door het in Brussel gevestigde International Business Institute. Ik hoop dat de KMO’s voordeel zullen halen uit die initiatieven voor hun internationale ontwikkeling. We mogen nooit vergeten dat de Gevaerts en de Solvays van deze wereld allemaal startten in een garage of een kleine atelier vooraleer uit te groeien tot wereldondernemingen. Er is geen enkele reden waarom onze snel groeiende KMO’s die positie in de toekomst  niet zouden kunnen verwezenlijken!

			Rudi Thomaes

			Secretaris-generaal ICC België

			Ex-afgevaardigd bestuurder van VBO

		

	
		
			Introductie

			Globalisering of mondialisering zijn populaire begrippen geworden. Op economisch vlak wordt de wereld steeds meer een groot dorp, waarbij de economie van het ene land steeds meer afhankelijk wordt van de situatie in de rest van de wereld. De voorbeelden van de voortschrijdende mondialisering zijn legio. Zo leidden overstromingen in Thailand tot een sterke prijsstijging van computers over de hele wereld. De Duitse auto-industrie is momenteel waarschijnlijk meer afhankelijk van de Chinese vraag en groei dan van de economische situatie in het thuisland. Een crisis op de Amerikaanse huizenmarkt leidde al snel tot een wereldwijde recessie die Europa waarschijnlijk harder trof dan de Verenigde Staten zelf. Een verkiezingsuitslag in het kleine Griekenland beïnvloedt de aandelenkoersen van London tot Tokyo.

			Eén van de meest zichtbare manifestaties van de globalisatie betreft de evolutie van de wereldhandel. De wereldhandel neemt immers al decennialang veel sterker toe dan de wereldwijde economische groei, hetgeen wijst op een steeds meer geglobaliseerde wereld (zie figuur 1). 2009 was een opmerkelijke uitzondering, waarbij de internationale handel met ruim 10% afnam (ten opzichte van een krimp van het BBP van ’slechts’ 2%). Deze daling werd het daaropvolgende jaar evenwel al ruimschoots gecompenseerd. De statistieken tonen aldus een beeld waarbij de internationale handel telkens in relatief belang toeneemt.

			Figuur 1 Evolutie wereldhandel en productie (BBP), 1950 – 2010 (jaarlijkse gemiddelden)
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			Voor zowel grote als kleine bedrijven heeft deze voortschrijdende globalisatie en toenemend belang van de wereldhandel diepgaande gevolgen. Aan de ene kant hebben ondernemingen steeds meer af te rekenen met internationale concurrentie, zowel op hun thuismarkt als in het buitenland. In sommige sectoren heeft deze internationale concurrentie ongetwijfeld veel omzet en tewerkstelling gekost. Aan de andere kant bestaan er ook enorme opportuniteiten. Belgische ondernemingen hoeven zich niet te richten tot de eigen markt van 11 miljoen mensen. Import maakt het voor onze bedrijfssector mogelijk om de prijzen te drukken of betere producten op de markt te brengen. Buitenlandse vestigingen of samenwerkingsverbanden kunnen de omzet een forse boost geven of innovatie drijven.

			Dit alles geldt des te meer voor België. Het belang van buitenlandse handel valt niet te onderschatten voor een kleine open economie als de onze. België is één van de meest geglobaliseerde landen ter wereld. Fenomenen zoals marktderegulering, dereglementering van handelspraktijken en toenemende marktkoppeling hebben ertoe geleid dat ook de KMO’s geconfronteerd werden met de gevolgen van de internationalisering. Het hoeft dan ook niet te verwonderen dat er steeds meer KMO’s actief zijn in de export, import of op een andere manier internationaal actief zijn. Ongeveer een kwart van de industriële KMO’s zijn internationaal actief, zo blijkt uit de beschikbare cijfers. Uit een enquête van de Europese Commissie blijkt dat zelfs één op de drie ondervraagde KMO’s uitvoert, een stuk hoger dan het Europese gemiddelde.

			Nochtans is niet altijd evident om internationaal actief te zijn in het buitenland. Een expansie naar het buitenland houdt niet alleen heel wat mogelijkheden in, maar biedt ook talrijke uitdagingen, zowel op organisatorisch, financieel als managementvlak. Onderzoek toont aan dat heel wat ondernemingen de stap naar het buitenland niet zetten omwille van al deze uitdagingen, hetgeen ons land economisch afremt. Vooral voor KMO’s speelt het gebrek aan kennis ter zake parten. Als kenniscentrum voor de financiering van KMO’s willen we een bijdrage leveren om dit euvel uit de wereld te helpen, met speciale aandacht voor het financieringsaspect van de internationalisatie van KMO’s.

			In deel één van dit boek beschrijven we de stand van zaken van de internationale aanwezigheid van onze KMO’s. Allereerst analyseren we de verschillende vormen die internationalisatie kan aannemen. Hoewel de nadruk vaak ligt op export, kunnen KMO’s ook internationaliseren door middel van import, financiële participaties in buitenlandse groepen, joint ventures en dergelijke meer. Daarna behandelen we achtereenvolgens de sterktes, zwaktes, kansen en risico’s van de internationalisatie van Belgische KMO’s. Nadien behandelen we de impact van een internationalisatieproces op de bedrijfsvoering en -beheer van een KMO. Een buitenlandse vestiging, exportstrategie of andere vormen van internationalisatie vergen immers een hele aanpassing van de bedrijfsorganisatie en –structuur en -beheer. Dit geldt des te meer voor KMO’s waar de beslissingsstructuren en beheerssystemen vaak nogal informeel en weinig uitgewerkt zijn.

			Deel twee gaat dieper in op de financiële aspecten van de internationalisatie van KMO’s. Ondernemen in het buitenland houdt vaak zware financiële vereisten met zich mee. We bespreken daarom de meest courante manieren waarop KMO’s zich kunnen financieren om deze middelen vrij te maken. Nadien behandelen we de voornaamste betalingsinstrumenten en technieken die gebruikelijk zijn voor buitenlandse handel en investeringen. Tot slot bevat dit deel een overzicht van de voornaamste manieren waarop KMO’s zich kunnen indekken tegen de risico’s die eigen zijn aan internationaal ondernemerschap.

			Deel drie behandelt de bestaande overheidsmaatregelen terzake. Zowel de Europese, federale, Vlaamse, Waalse en Brusselse overheden hebben namelijk heel wat maatregelen in het leven geroepen om de internationalisatie van KMO’s te ondersteunen. Aangezien studies uitwijzen dat deze maatregelen onvoldoende bekend zijn, lijsten we op een gebruiksvriendelijke manier de voornaamste steunmaatregelen en –organisaties op. We beperken ons hierbij op de ondersteuningsmaatregelen die expliciet opgezet zijn ter ondersteuning van de internationalisatie. We eindigen met een uiteenzetting van de voornaamste inzichten van dit boek.

		

	
		
			
Deel 1 
De kmo in een geinternationaliseerde wereld

			Zoals aangegeven in de algemene inleiding behandelen we in dit eerste deel verschillende algemene aspecten van de internationalisatie van KMO’s. De analyse focust om te beginnen op de twee belangrijkste dimensies van de KMO-internationalisatie, namelijk de financiële dimensie en de reële dimensie. Daarna wordt de KMO-internationalisatie bekeken in de context van een ”SWOT”-model dat de sterke en zwakke punten en de achterliggende opportuniteiten en valkuilen van die internationalisatie in perspectief plaatst. De aandacht van het werk wordt daarna verlegd naar de verschillende soorten risico’s die inherent zijn aan het internationalisatieproces. Specifiek vanuit een beheersoptiek gaat ten slotte bijzondere aandacht naar de beheersystemen die het best geschikt zijn voor KMO’s die een internationalisatiestrategie hebben aangenomen.

		

	

		

			
Hoofdstuck 1 
Verschillende vormen van internationalisatie


			De internationalisatie van KMO’s verloopt op twee niveaus. Het eerste niveau omvat bepaalde gebeurtenissen waarvan de bijeengevoegde gegevens worden geïntegreerd in de lopende rekening van de economie: de export en de import van goederen en diensten. Het tweede niveau verenigt de vormen van internationalisatie die op macro-economische schaal zijn opgenomen in de financiële balans van de economie: de directe investeringen in het buitenland en de portefeuillebeleggingen in het buitenland. De componenten van het eerste niveau worden meestal beschouwd als deel uitmakend van de reële dimensie van de internationalisatie van de KMO’s, terwijl die van het tweede niveau de financiële dimensie van deze internationalisatie betreffen.


			
1.1	Reële dimensie van de internationalisatie van KMO’s


			
1.1.1	Export van goederen en diensten


			De export is het geheel van de goederen en diensten die ondernemingen op ons nationale grondgebied produceren en op een buitenlandse markt verkopen. Vier belangrijke fenomenen bepalen het volume van de goederen of diensten die een onderneming naar een buitenlandse markt exporteert.


			
1.1.1.1	De aard van het uitgevoerde element


			De eerste determinant, de aard van het uitgevoerde element, betreft het oordeel of deze export goederen of diensten betreft. Goederen hebben namelijk twee hoofdkenmerken waardoor ze meer geschikt zijn voor de export dan diensten. Enerzijds zijn goederen door hun tastbare eigenschappen meestal gemakkelijker te vervoeren dan diensten. Anderzijds kunnen de meeste goederen – in tegenstelling tot de meeste diensten – een zekere korte of langere periode tussen hun leveringsdatum en verbruiksdatum bewaard worden. Het grootste gedeelte van de export betreft dan ook goederen, geen diensten. Figuur 2 toont dat vanaf het midden van de jaren 90 tot het einde van de jaren 2000 het aandeel van goederen in de Belgische export – volgens de UNCTAD – boven de 80% schommelde.


			Figuur 2 Aandeel van de goederen in de export (percentages)
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			Bron: UNCTAD


			De Belgische KMO’s die goederen produceren, komen dus meer in aanmerking voor export van hun producten dan de Belgische KMO’s die gespecialiseerd zijn in diensten.


			Het geheel van de andere determinanten voor het exportvolume werd onder meer door Tinbergen in een model gegoten. Tinbergen ontwikkelde in 1962 het graviteitsmodel voor de internationale handel. Dit graviteitsmodel – dat later werd verfijnd – stelt dat het exportvolume van een land, een sector of een onderneming zal afhangen van drie belangrijke determinanten: het niveau van de buitenlandse vraag voor die goederen of diensten, de geografische nabijheid van de buitenlandse markt en het concurrentievermogen van de onderneming die deze export realiseert.


			
1.1.1.2	De buitenlandse vraag en de geografische afstand als determinanten voor de export


			De schommelingen van de vraag op een specifieke buitenlandse markt zijn een essentiële determinant voor het exportvermogen van een KMO. Een Belgische KMO die al naar een bepaald land exporteert, krijgt – bij toenemende vraag naar een product of een dienst in dat andere land – de kans om haar exportvolume te verhogen zonder een agressieve marketingstrategie te moeten voeren om nieuwe marktaandelen te veroveren. Op macro-economische schaal speelt de buitenlandse vraag een rol voor de totale Belgische export. Het exportvolume naar een ander land hangt namelijk af van de grootte van het bbp van dat andere land.


			Ook de geografische afstand integreert diverse elementen die sterk bepalend kunnen zijn voor het exportvolume van een KMO. Een grotere geografische afstand tussen de onderneming en de exportmarkt leidt immers tot hogere vervoerkosten, vermits een aanzienlijk deel van deze kosten altijd afhangt van de afgelegde afstand. Bovendien groeit met de afstand tot die markt de waarschijnlijkheid dat de Belgische KMO geen inzicht heeft in de verschillende mechanismen die deze vreemde markt karakteriseren. Dat onbegrip kan worden verklaard door gebrek aan kennis van de taal van die markt, of een gebrek aan beschikbare informatie over die markt, meer bepaald door de beperkte economische of culturele bilaterale relaties tussen het land van oorsprong van de KMO en het beoogde land1. Dit principe van een negatieve relatie tussen het exportvolume van een entiteit en de geografische afstand die de entiteit scheidt van de beoogde markt, werd bevestigd door vele academische empirische studies, vooral wegens de toenemende vervoerskosten en het gebrek aan kennis van de mechanismen die de beoogde markt beheren.


			Tabel 1 geeft, op een macro-economische schaal, het bedrag van de Belgische export in 2010 naar de twintig belangrijkste bestemmingen. Voor elke bestemming geeft de tabel ook de afstand tussen de politieke hoofdstad van dat land en Brussel, evenals het bbp voor 2010 in koopkrachtpariteit (KKP) van het betrokken land. Hoewel het Duitse bbp wereldwijd de 4e plaats bekleedde (achter dat van de Verenigde Staten, China en Japan) was Duitsland in 2010 de voornaamste bestemming van de wereldwijde Belgische export. Een van de belangrijkste redenen voor deze vaststelling die in eerste instantie misschien vreemd lijkt, is de nabijheid van Brussel en Berlijn, zeker in vergelijking met de geografische afstand tussen Brussel en de hoofdsteden van de drie grootste economieën ter wereld. Uit eerdere analyse leerden we reeds dat de geografische nabijheid van Duitsland onder meer leidt tot een betere kennis, bij de Belgische ondernemingen, van de mechanismen die de Duitse markt beheren.


			Het belangrijke effect van de geografische afstand op het exportvolume wordt nogmaals geïllustreerd met Nederland: hoewel zijn bbp ruim 40 keer kleiner is dan de gecumuleerde bbp’s van de 3 belangrijkste economische grootmachten, ontving Nederland ruim 40% méér Belgische export dan de Verenigde Staten, China en Japan samen.


			Omgekeerd kan een economie duidelijk verder van het Belgische grondgebied verwijderd zijn dan een andere economie maar toch een groter gedeelte van de Belgische export opnemen dan die tweede economie. In dat geval speelt de determinant van de grootte van het bbp zijn rol maximaal. Dat geldt bijvoorbeeld voor China en Oostenrijk. Hoewel de afstand tussen Brussel en Peking ruim acht keer groter is dan die tussen Brussel en Wenen, neemt China 80% meer Belgische export op dan Oostenrijk. Dit verschil in export wordt grotendeels verklaard door de grootte van het Chinese bbp, namelijk ruim 26 keer dat van Oostenrijk.


			Tabel 1 Belangrijkste bestemmingen voor de Belgische export (gegevens van 2010; in miljarden internationale dollars voor de export en het bbp, en in kilometer voor de afstand)
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			Bron: IMF en CNUCED


			*: de gekozen stad is die van de zetel van de Europese Centrale Bank, namelijk Frankfurt


			
1.1.1.3	Het belang van de concurrentiekracht


			Ook de laatste determinant, namelijk de concurrentiekracht, speelt een essentiële rol in de bekwaamheid van een KMO om uit te voeren. De concurrentiekracht van een KMO betreft in de eerste plaats haar vermogen om haar uitgevoerde producten te factureren tegen een prijs die gelijk is aan, of lager is dan de geldende prijs op de beoogde buitenlandse markt. De twee belangrijkste factoren voor deze concurrentiekracht zijn het vermogen van de KMO om enerzijds de productiekosten zoveel mogelijk te drukken, en anderzijds – in het raam van verschillende munten – concurrentievoordeel te puren uit de waardevermindering van de munt van het land van de KMO.


			De KMO kan dankzij de beheersing van de productiekosten competitiever zijn tegenover haar concurrenten op de buitenlandse markten en op die manier een rendabele marge handhaven. Het vermogen van de KMO om haar productiviteit te verhogen en de stijging van haar lonen en bevoorradingskosten te beperken, is in dit verband essentieel.


			Uiteraard kan ook de waardevermindering van de nationale munt de concurrentiekracht van de Belgische KMO’s versterken. De Belgische economie heeft echter niet meer de directe macht om haar munt te laten schommelen, vermits die beslissingen worden genomen door de Europese Centrale Bank in samenspraak met alle andere leden van de eurozone; en daarnaast zou een eventuele waardevermindering slechts een minderheid van de Belgische ondernemingen steunen aangezien ongeveer 60% van de Belgische export bestemd is voor de andere economieën van de eurozone. Voor de meeste Belgische KMO’s is de prioriteit dus hun productiekosten te beheersen om het hoofd te bieden aan de concurrentie van andere KMO’s uit de eurozone.


			
1.1.1.4	Een heterogeen exportvermogen volgens de activiteitensector van de onderneming


			De onderstaande figuur 3 geeft de sectorale dimensie van de Belgische economie weer en toont dat de industriële ondernemingen in 2005 bijna 70% van de totale Belgische export leverden, terwijl de dienstenbedrijven – ook al realiseerden deze dat jaar bij constante prijzen een duidelijk hoger aandeel in het Belgische bbp – bijdroegen voor minder dan een kwart van de export. De belangrijkste reden voor deze dominantie van de industriële ondernemingen heeft te maken met de eerste determinant die hoger werd vermeld, namelijk de aard van het uitgevoerde element. In tegenstelling tot de dienstenbedrijven produceren de industriële ondernemingen immers vooral goederen. Daardoor zijn ze beter in staat om uit te voeren. De aard van hun productie impliceert echter ook, in de hypothese van vrije productie-uitwisseling, dat deze industriële ondernemingen op hun eigen grondgebied af te rekenen krijgen met internationale concurrentie. Onder druk van de internationale concurrentie realiseren deze ondernemingen gemiddeld dan ook duidelijk hogere productiviteitswinsten dan dienstenbedrijven. Dit betekent dat industriële ondernemingen in het algemeen concurrentiëler zijn dan bedrijven uit de dienstensector en daardoor vlotter de internationale toer op kunnen via export.


			Figuur 3 Bijdrage van elke sector in de totale Belgische export (in percentages van het totaal)
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			Bron: Berekening op basis van de inpout/output-matrix van 2005 - Planbureau


			De volgende tabel bevestigt deze grotere neiging tot exporteren bij de industriële ondernemingen. Tabel 2 geeft voor elke sector en elke tak het exportpercentage, namelijk het aandeel van de productie dat in 2005 werd uitgevoerd. Het gemiddelde exportpercentage van de industriële ondernemingen bedroeg 48%, terwijl dit in de dienstensector slechts 13% bedroeg. Hoewel dit percentage enige heterogeniteit toont op het niveau van de diverse takken binnen de industrie en de dienstensector, was het hoogste percentage binnen de takken van de dienstensector, namelijk voor de handel, nog toch nog duidelijk lager dan de laagste percentages bij de takken uit de industriële sector, namelijk voor de voedings- en voor de tabaksindustrie. Verder voerden drie van de tien takken van de industriële sector (textiel, kleding en leder; chemie en kunststof; transport) in 2005 meer dan de helft van hun productie uit.


			Tabel 2 Aandeel van de uitgevoerde productie van de verschillende sectoren en takken van de Belgische economie (in percentages van de totale productie van elke sector)


			

				

					

					

					

					

					

					

				

				

					

							

							Winning en landbouw
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							Industrie
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							Voeding en tabak
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							Textiel, kleding en lederwaren
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							Papier, houtbewerking en uitgeverij
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							Financiële bemiddeling, vastgoeddiensten en verhuring zonder bedieningspersoneel
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							Chemie en kunststoffen
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							Diensten aan bedrijven
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							Andere niet-metaalhoudende minerale producten
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							Openbare diensten
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							Metallurgie en metaalbewerking
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							Andere diensten
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							Machines en uitrustingen
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							Electrische, computer-, optische en communicatie-apparaten en machines
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							Transport
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							Andere industrieën
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			Bron: Berekening op basis van de input/output-matrix van 2005 - Planbureau


			Omdat geen precieze gegevens beschikbaar zijn van de rol van de KMO’s in elk van die takken, is het moeilijk om een oordeel uit te spreken over het voor export bestemde aandeel van de productie van deze ondernemingen. Toch is het legitiem aan te nemen dat de diensten-KMO’s minder in aanmerking komen voor export dan de industriële KMO’s, vermits deze laatste meestal beschikken over een grotere capaciteit om hun productiekosten te drukken dan de diensten-KMO’s.


			
1.1.2	Import van goederen en diensten


			De import is het geheel van de goederen en diensten die in het buitenland werden geproduceerd en door lokale ondernemingen worden gekocht. De totale kostprijs van de import wordt direct geïntegreerd in het tussentijdse verbruik van de KMO. De determinanten van het importvolume van goederen en diensten zijn identiek aan die van de export, maar de impact van deze determinanten is omgekeerd.


			Het vermogen om de gemiddelde importkosten te drukken is essentieel om de KMO in staat te stellen concurrentieel te blijven als ze haar producten op de lokale of buitenlandse markt verkoopt. Een plotse en onverwachte stijging van de gemiddelde kostprijs van haar geïmporteerde tussentijdse verbruik kan immers de facturatieprijs van haar eindproduct (output) direct beïnvloeden, in de hypothese dat de KMO haar marges wil handhaven.


			De prijs die de buitenlandse leverancier vraagt, kan om twee essentiële redenen stijgen. De eerste betreft het eigen concurrentievermogen van deze leverancier: deze beheerst om diverse redenen niet langer de stijging van zijn productiekosten en rekent deze stijging direct door in zijn facturatie. De tweede oorzaak treedt op als de buitenlandse leverancier gevestigd is in een economie met een andere munt. Een waardevermindering van de munt van de Belgische KMO maakt deze Belgische KMO weliswaar concurrentieel wat haar export aangaat. Omgekeerd echter dreigt import, afkomstig van de leverancier uit de economie waar de munt daarentegen opgewaardeerd werd, duurder te worden. De Belgische KMO kan hierdoor het voordeel van de waardevermindering van haar munt weer verliezen. Om het even wat de oorzaak is van de gemiddelde prijsstijging van de import, de Belgische KMO moet snel vervangingsmiddelen vinden voor deze import, om verlies aan concurrentiekracht op langere termijn te vermijden.


			Theoretisch en op macro-economische schaal zou een waardevermindering van de euro gunstig zijn voor de Belgische handelsbalans indien de voorwaarde van Marshall-Lerner wordt gerespecteerd. Deze stipuleert dat een waardevermindering van de euro alleen gunstig zal zijn voor België indien de volume-effecten na deze waardevermindering de prijseffecten overheersen. Anders gezegd: de daling van geïmporteerde hoeveelheden en de stijging van geëxporteerde hoeveelheden volstaan als tegengewicht voor de stijging van de gemiddelde kostprijs van de import en de daling van de gemiddelde prijs in het buitenland van de export2. Deze voorwaarde impliceert onder meer dat Belgische bedrijven die exporteren naar markten die geen euro gebruiken, volop profiteren van de waardevermindering van de euro om hun exportvolumes te verhogen, en dat Belgische bedrijven die importeren uit landen die niet tot de eurozone behoren, vervangingsmiddelen kunnen vinden voor de geïmporteerde producten. In de hypothese dat deze voorwaarde wordt gerespecteerd, zal de Belgische economie haar handelsoverschot verbeteren tegenover de economieën die de euro niet als nationale munt hebben.


			De internationalisatie van de KMO’s kan ook volgens een financiële dimensie verlopen. De KMO heeft dan de mogelijkheid om ofwel een directe investering in het buitenland te doen, ofwel zogenaamde “portefeuillebeleggingen” te realiseren in het buitenland.


			
1.2	Financiële dimensie van de internationalisatie


			
1.2.1	Directe investeringen in het buitenland


			De OESO definieert een directe investering in het buitenland (DIB) als een internationale kapitaalbeweging om een filiaal in het buitenland te creëren, te ontwikkelen of te handhaven, of om een betekenisvolle of complete controle uit te oefenen op het beheer van een buitenlandse onderneming. Een internationale investering geldt als een DIB zodra de investeerder minstens 10% van de directe controle in handen krijgt. Onder die drempel gaat het om een portefeuilleparticipatie.


			
1.2.1.1	Typologie


			DIB’s kunnen worden geordend volgens hun vorm (de manier waarop de DIB verwezenlijkt wordt), hun logica (de aard van de strategie die de KMO volgt om de DIB uit te voeren), of de aard van het financiële instrument dat wordt gebruikt om de DIB te realiseren.


			
1.	De vorm


			Wat de vorm aangaat, kan de Belgische KMO vier methodes hanteren om een netwerk van filialen in het buitenland te ontwikkelen. Om te beginnen kan de DIB de vorm van een “greenfield investment” aannemen: de KMO richt in het buitenland een volledig nieuw filiaal op, en de DIB wordt gerealiseerd door de installatie van nieuwe productiemiddelen en de rekrutering van nieuw personeel.


			Verder kan de Belgische KMO een bestaande entiteit overnemen. De DIB krijgt dan vorm door een eigendomsoverdracht van het verworven filiaal. Deze categorie van “brownfield investment” omvat onder meer de grensoverschrijdende fusies-acquisities.


			De Belgische KMO kan een uitbreidings-DIB doen, door een bepaald pakket fondsen over te dragen om de productiecapaciteit van een bestaand buitenlands filiaal te verhogen.


			Tot slot kan de Belgische KMO een DIB voor financiële herstructurering doen, ter ondersteuning van de activiteit van een buitenlands filiaal met financiële moeilijkheden.


			
2.	De logica


			Wat de DIB-logica aangaat, introduceert Markusen (1995) een typologie op basis van de strategie achter de beslissing om filialen in het buitenland te creëren of te verwerven. De beslissing van een KMO om in het buitenland te investeren om een filiaal te verwerven of op te richten kan steunen op twee tamelijk tegengestelde visies op een internationalisatiestrategie van een firma.


			De eerste logica is gericht op de realisatie van een horizontale DIB, waarbij de Belgische KMO een filiaal opricht of overneemt dat goederen of diensten produceert die identiek zijn aan de productie van deze KMO in België. Met deze aanpak van de DIB kan de KMO enerzijds een nieuwe buitenlandse markt integreren met het oog op toekomstige ontwikkelingen, en anderzijds bepaalde obstakels zoals transportkosten of douanerechten opruimen. De KMO beslist dus entiteiten in het buitenland in te planten die – net als in België – alle stappen van het productieproces uitvoeren om de lokale markt te bedienen.


			De tweede visie is deze van de verticale DIB: de Belgische KMO vormt één of meer nieuwe filialen om de verschillende stappen in de productie van haar goederen of diensten te fragmenteren. Elk filiaal staat in voor één of meer stappen in het productieproces van de KMO: conceptie, productie of commercialisering. De impliciete doelstelling van dit type investering is voordeel te halen uit de kostprijsverschillen tussen de verschillende landen. In dit geval is de activiteit in het buitenland een aanvulling op de activiteit van de moederonderneming. De verticale DIB betreft dus voornamelijk de fenomenen van delokalisatie of van internationale toelevering.


			
3.	Types van financiële instrumenten


			Tot slot kunnen de DIB’s volgens de OESO worden gerealiseerd met hoofdzakelijk twee financiële instrumenten: aandelen of schuldbewijzen.


			Onder aandelen horen gewone en preferente aandelen, provisies, kapitaalbijdragen en geherinvesteerde winsten. Deze laatste komen overeen met het gedeelte van het resultaat van het filiaal dat niet in de vorm van dividend wordt uitgekeerd aan de moederonderneming en de facto in het buitenlands filiaal wordt geherinvesteerd.


			De schuldbewijzen integreren de verhandelbare effecten zoals obligaties, al dan niet gewaarborgd, de thesauriebewijzen, de orderbriefjes, de preferente aandelen met vast dividend en andere verhandelbare effecten die geen kapitaal vertegenwoordigen. Schuldbewijzen omvatten voorts leningen, deposito’s, handelskredieten en andere te ontvangen of te betalen rekeningen.


			
1.2.1.2	De determinanten voor directe investeringen in het buitenland


			De determinanten voor DIB’s zijn op academisch domein het voorwerp van een rijke en gevarieerde literatuur. Er bestaan diverse theoretische modellen over de oorzaken. Vooral door de heterogeniteit van de DIB’s hebben empirische studies het meestal echter moeilijk om de hypothesen en de resultaten van de theoretische modellen te bevestigen.


			Alle theoretische determinanten van de DIB’s van de KMO’s kunnen worden gegroepeerd in twee grote categorieën: de micro-economische versus de macro-economische en institutionele determinanten.


			
1.	De micro-economische determinanten


			Op micro-economisch niveau is de grootte van een onderneming de eerste determinant voor het DIB-volume dat deze onderneming realiseert. Alle onderzoek dat in Europa wordt gevoerd, toont duidelijk aan dat het aandeel van de ondernemingen dat in het buitenland investeert, toeneemt met hun grootte. Het aandeel van de micro-ondernemingen die DIB’s doen, is meestal zeer klein. Het aandeel van de kleine ondernemingen is in deze context al duidelijk groter, maar blijft relatief klein. Daarentegen doet een aanzienlijk aandeel van de middelgrote tot grote ondernemingen aan DIB’s.


			De hoofdreden voor de moeilijkheid van Belgische micro- en kleine ondernemingen om direct in het buitenland te investeren, is dat zij te weinig kapitaal beschikbaar hebben. Deze ondernemingen kunnen voor dergelijke investeringen alleen financiering verkrijgen als ze op de Belgische markt al zeer performant zijn in hun bedrijfstak. KMO’s die in hun sector minder performant zijn in België, kunnen eventueel doordringen op buitenlandse markten, maar dan veeleer door een exportstrategie dan door directe investering in het buitenland.


			Naast grootte en performantie op de Belgische markt volgen de Belgische KMO’s als micro-economische determinanten voor hun DIB-volume: het bezit van “strategische” activa en de aanwezigheid van een specifieke resource op de beoogde markt. “Strategische” activa worden gedefinieerd als activa die mogelijk op een relatief ruime schaal rendabel kunnen worden geëxploiteerd. Bij deze activa kunnen het bezit van bepaalde immateriële activa zoals brevetten, auteursrechten, competenties of merknamen een sleutelrol spelen in de internationalisatie van een KMO. KMO’s die over specifieke technologieën beschikken en die in staat zijn om geregeld te innoveren op technologisch vlak, zijn gewoonlijk meer geneigd om DIB’s te realiseren.


			Wat bijzondere resources aangaat, kunnen DIB’s gemotiveerd worden door de exploitatie van een element waarvan de kostprijs lager is dan in het land van de KMO. Deze aanpak betreft zeer specifiek de verticale DIB’s met als logica de verschillende activiteiten van de KMO te spreiden over de landen volgens het concurrerentievoordeel van elk land.


			
2.	De macro-economische en institutionele determinanten


			De macro-economische determinanten omvatten de grootte en de potentiële groei van de buitenlandse markt, de openheid van de buitenlandse markt en de schommelingen van de wisselkoers voor de economie waar die markt zich bevindt. De meeste theoretische modellen geven aan dat een grotere markt met een sterk groeipotentieel ondernemingen aanmoedigt om DIB’s te realiseren op die markt. De belangrijkste reden voor de voorkeur voor grotere buitenlandse markten is dat deze de Belgische KMO de kans geven om haar gemiddelde productiekosten te beperken dankzij schaalvergroting.


			De omvang van de openheid van een markt, namelijk de verhouding van goederen die op die markt geproduceerd en geëxporteerd, of in het buitenland geproduceerd en door die markt geïmporteerd worden, is een op het eerste gezicht dubbelzinnige determinant voor het globale DIB-volume. Door de DIB’s te verdelen volgens hun logica blijkt echter dat een zwakke openheid, onder andere verklaard door relatief hoge douanetarieven, meestal veeleer de horizontale DIB’s begunstigt. In die context tracht de onderneming immers rechtstreeks op de buitenlandse markt te produceren om de verschillende obstakels voor export te vermijden. Omgekeerd zou een relatief hoge openheid – met stevige goederen- en dienstenstromen – veeleer kunnen leiden tot de groei van verticale DIB’s omdat de onderneming haar halffabricaten dan vlotter van de ene markt naar een andere kan transfereren.


			Tot slot kan ook de waarde van de reële wisselkoers een effect hebben op de beslissing van een Belgische KMO om een DIB te realiseren. Dankzij een lage reële wisselkoers in een economie met een andere munt kan de Belgische onderneming profiteren van de lagere prijs van het tussentijdse verbruik in dat land. De Belgische onderneming heeft er dus belang bij om haar DIB-volume in die economie te verhogen.


			Wat de institutionele determinanten betreft: hier gaat het vooral om de institutionele kwaliteit van de economie waar de onderneming een DIB zou willen uitvoeren. Om te beginnen gaat goed bestuur meestal samen met een meer uitgesproken economische groei en zou het daarom meer DIB’s moeten aantrekken. Ten tweede zijn fragiele instellingen bevorderlijk voor corruptie, hebben ze de neiging de investeringskosten te doen stijgen en dus de winsten te verminderen. Ten derde leidt een zwakke kwaliteit van de instellingen gemakkelijker tot politieke instabiliteit. Vermits DIB’s meestal niet te recupereren kosten zijn, zijn ze nog gevoeliger voor de politieke instabiliteit van een land dan de export.


			In allerlei theoretische modellen werd weliswaar met succes rekening gehouden met de impact die de kwaliteit van de instellingen op een buitenlandse markt heeft op de DIB’s van ondernemingen, maar – vooral door de moeilijkheden om dit fenomeen te meten – zijn de meeste empirische onderzoeken er nooit in geslaagd om klaar en duidelijk het effect op het DIB-volume te meten.


			
1.2.1.3	De “stock” aan DIB’s per activiteitensector


			Hoewel in België de gegevens over DIB-stocks relatief moeilijk toegankelijk zijn – in tegenstelling tot de gegevens over de exportvolumes – zijn bepaalde gegevens beschikbaar per sectortype. Figuur 4 toont de inkomende en uitgaande Belgische DIB-stocks voor het jaar 2005, per activiteitensector en -tak.


			Deze figuur toont dat het aandeel van de dienstensector in de inkomende en uitgaande DIB’s duidelijk belangrijker is dan het aandeel van deze sector in de export. Als men echter rekening houdt met de bijdrage van elke sector in het Belgische bbp (bij constante prijzen), zou de industrie een duidelijk hogere intensiteit in inkomende en uitgaande DIB’s moeten kennen dan de dienstensector.


			Ondanks alles lijkt het erop, bij lezing van deze gegevens, dat de dienstenbedrijven de capaciteit hebben zich te internationaliseren, ondanks de aard van hun productie, en dat deze capaciteit steunt op een veeleer financiële dan reële internationalisatiestrategie. Anders gezegd: de internationalisatie van de dienstenbedrijven verloopt meer via DIB’s dan via export. Als men bedenkt hoe moeilijk het is om de meeste diensten te verhandelen tussen landen, lijkt het redelijk de hypothese te formuleren dat de meeste DIB’s van Belgische dienstenbedrijven een horizontale logica volgen, met de oprichting of de overname van een filiaal in het buitenland dat direct op die buitenlandse markt diensten produceert en commercialiseert die identiek zijn aan de diensten die in België worden gerealiseerd. Zo hoeft de Belgische onderneming geen rekening meer te houden met de moeilijkheden van transport en opslag van haar dienstenproductie.


			Figuur 4 Inkomende en uitgaande DIB-stocks per Belgische activiteitensector, 2005 (in percentage van het totaal van de DIB-stocks)
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1.2.2	Portefeuilleparticipaties in het buitenland


			In de hypothese dat de Belgische KMO wil investeren in het buitenland zonder zich daarom te engageren in controle en beheer van een buitenlandse entiteit, kan ze ook overgaan tot een portefeuilleparticipatie in het buitenland (PPB). Dit proces van financiële internationalisatie biedt vooral het voordeel van de liquiditeit: de KMO kan zich in het raam van een PPB veel sneller weer terugtrekken dan bij een DIB. Een van de belangrijkste redenen van deze verhoogde liquiditeit is dat de PPB – omgekeerd aan de meeste DIB’s – geen overdracht van niet-financiële activa zoals een technologie of een intellectueel eigendom impliceert, en hierdoor meer volgens een kortetermijnlogica werkt.


			Het PPB-volume dat KMO’s realiseren, volgt diverse determinanten. De eerste determinant, van micro-economische aard, is de grootte van de onderneming die kan investeren. Net zoals bij de DIB’s stijgt het aandeel van de ondernemingen die PPB’s realiseren naarmate ze groter worden. Meer dan de middelgrote en grote ondernemingen ondervinden de micro- en kleine ondernemingen problemen om PPB’s te realiseren omdat ze meestal over weinig liquide middelen beschikken en meestal ook niet over de logistieke middelen en het personeel beschikken om de follow-up van de prestaties van hun buitenlandse portefeuilles te verzorgen.


			De andere determinanten voor PPB’s zijn, in navolging van de export en de import, veelal in graviteitsmodellen gegoten. Anderson (1979) paste als eerste het theoretische graviteitsmodel toe op de PPB’s. Dit model stelt dat het PPB-volume van een economie, sector of onderneming afhangt van verschillende variabelen met betrekking tot de markt waar de PPB moet plaatsvinden. Elk van die variabelen kan een impact hebben op een of meer kenmerken van de portefeuille van buitenlandse activa, en zal hierdoor de Belgische KMO al dan niet aansporen om een PPB te realiseren.


			Om te beginnen kan de liquiditeit van de portefeuille sterk afhangen van de ontwikkeling van de lokale financiële sector. Een Belgische KMO die een zo liquide mogelijke portefeuille wil hebben, moet dan ook zeer alert zijn voor de verwerkingstijd van aankoop- en verkoopopdrachten in de financiële sector van het betrokken land.


			De transactiekosten van hun kant kunnen het rendement van de portefeuille aanzienlijk beïnvloeden3. Dit laatste kan ook afhangen van de potentiële economische groei van het land waar de Belgische KMO een financieel portefeuilleactief wenst te bezitten. Een analyse van de potentiële groei is nochtans relevanter als ze op sectorniveau wordt uitgevoerd.


			Het portefeuillerisico van zijn kant kan worden beïnvloed door meerdere variabelen die verschillen van deze voor de intrinsieke financiële prestatie van de onderneming waar de PPB plaatsvindt: de geografische afstand, de juridische bescherming van investeerders in het betrokken land en de kwaliteit van de boekhouding zoals ze wordt gevoerd in het land waar de PPB moet plaatsvinden. Deze drie variabelen kunnen de Belgische KMO aansporen om een aanzienlijk hogere risicopremie te eisen op de financiële activa die ze in dat land wenst te verwerven. Indien ze de geëiste risicopremie niet krijgt, kan ze geneigd zijn deze PPB niet uit te voeren.


			Het effect van de geografische afstand op de PPB-flows was al het voorwerp van heel wat academische literatuur, theoretisch én empirisch. Hoe groter de geografische afstand, hoe kleiner de kennis van de lokale cultuur meestal is. Dit gebrek aan kennis impliceert ook een gedeeltelijk of volledig onvermogen om de lokale taal te begrijpen, wat dan weer problematisch kan zijn naarmate de institutionele verschillen met het land van oorsprong van de KMO relatief belangrijk zijn. De Belgische KMO krijgt het dan moeilijker om de mechanismen van de lokale financiële sector te begrijpen, zeker indien de afwezigheid van economische betrekkingen tussen het eigen land en het beoogde land onder meer wordt vertaald in afwezigheid van vertrouwde bankfilialen in dat vreemde land. De Belgische KMO kan terechtkomen in een voor haar ongunstige kritieke toestand van informatie-asymmetrie. De Belgische KMO die haar portefeuille maximaal wil diversifiëren, heeft desondanks de neiging om beleggingen op financiële markten van vrij onbekende landen niet systematisch uit te sluiten. Afstand mag dan ook niet als een ongemak beschouwd worden.


			Een gebrek aan Juridische bescherming en de kwaliteit van de boekhouding zijn twee andere elementen die het risico kunnen doen toenemen en die de Belgische KMO kunnen aansporen om een hogere risicopremie te vragen. Een zwakke juridische bescherming van investeerders in het beoogde land kan immers, bij het inroepen van rechtsmiddelen, vrij grote kosten veroorzaken. Een zwakke kwaliteit van de boekhouding, of boekhoudpraktijken die afwijken van de Belgische, kunnen leiden tot onbegrip of foute interpretatie van de financiële staten van de buitenlandse onderneming waarin de PPB plaatsvindt. Hierdoor neemt uiteraard ook het risico toe.


			

				

					

				

				

					

							

							Kader 1 Comparatieve voordelen en handelswinst


							Het belang van handel en specialisatie werd voor het eerst concreet en nauwkeurig uitgewerkt door de Britse econoom David Ricardo (1772-1823), in het begin van de 19e eeuw. Het principe is dat de verschillende handelende personen in een economie altijd voordeel halen uit handel met de handelende personen in andere economieën, door zich te specialiseren in de productie van het goed waarmee ze een absoluut of zelfs slechts een relatief voordeel hebben. Dit principe kan worden aangetoond met een cijfervoorbeeld.


							a) Markten zonder specialisatie en handel


							Als we ons beperken tot de markten van bier en peperkoek, dan geeft tabel 3 de hoeveelheid arbeid die een Belgische KMO en een Duitse KMO nodig hebben voor de productie van een liter bier en een kilo peperkoek. Om de redenering te vereenvoudigen: de achterliggende hypothese van dit model is dat de goederen homogeen zijn, met andere woorden dat de markt Belgisch en Duits bier een gelijke kwaliteit toekent, en idem voor de markt van de peperkoek. Het model gaat voorts uit van de hypotheses dat de Duitse en de Belgische KMO enerzijds alleen die twee goederen produceren en verbruiken, en dat ze anderzijds elk over een totaal van 60 arbeidseenheden beschikken voor de productie op die twee markten, waar ze elk een nationaal monopolie hebben.


							Tabel 3 de productieopportuniteiten van de Belgische KMO en van de Duitse KMO


							

								

									

									

									

								

								

									

											

											


										

											

											Een kilo peperkoek
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							Figuur 5 Productie en verbruik van de Duitse en de Belgische KMO: hypothese van afwezigheid van handel
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							Met de gegevens van tabel 3 en de eerder opgegeven hypotheses kunnen we in figuur 5 de limieten van de productiemogelijkheden van beide KMO’s uitzetten. Zij kunnen niet meer produceren dat de schuine lijn (= de productielimiet) aangeeft. Bij volledige afwezigheid van specialisatie en handel stelt het model de hypothese dat de Belgische KMO de hoeveelheden in punt A produceert en verbruikt, terwijl de Duitse KMO op punt B uitkomt: de Duitse KMO produceert en verbruikt dus 15 kilo peperkoek en 7,5 liter bier, terwijl de Belgische KMO het doet met 5 kilo peperkoek en 6 liter bier.


						

					


					

							

							b) Markten met specialisatie en handel


							Het verschil in productie en verbruik tussen beide KMO’s vindt zijn oorsprong in de gegevens van tabel 3. Volgens deze gegevens heeft de Duitse KMO tegenover de Belgische KMO een absoluut comparatief voordeel in de productie van beide goederen. Anders gezegd: de Duitse KMO is op elke markt productiever vermits ze voor de productie van elk goed minder arbeidseenheden nodig heeft dan de Belgische KMO. De Belgische KMO heeft echter een relatief comparatief voordeel voor de productie van bier: voor de Belgische KMO bedraagt de alternatieve kostprijs (ook wel ’opportuniteitskosten’ genoemd) voor de productie van een liter bier ongeveer 0,83 kilo peperkoek terwijl deze voor de Duitse KMO 2 kilo peperkoek bedraagt. Omgekeerd heeft de Duitse KMO een relatief comparatief voordeel in de productie van peperkoek: voor de Duitse KMO bedraagt de alternatieve kostprijs voor de productie van een kilo peperkoek 0,5 liter bier, terwijl de Belgische KMO 1,2 liter bier moet ’opofferen’ voor de productie van een kilo peperkoek.


							Tabel 4 de alternatieve kosten (opportuniteitskosten) van peperkoek en bier
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							De Belgische KMO heeft iets te winnen bij specialisatie in de productie van bier, want ze kan haar peperkoek goedkoper kopen bij de Duitse KMO. Specialisatie in peperkoek is dan weer rendabel voor de Duitse KMO, want zij kan haar bier goedkoper kopen bij de Belgische KMO. Door haar volledige productiecapaciteit te specialiseren in de productie van bier, zal de Belgische KMO 12 liter bier produceren (en geen peperkoek). De Duitse KMO blijft in feite het vermogen hebben om beide goederen te produceren omdat ze een absoluut comparatief voordeel heeft voor de productie van beide. Toch is het voor haar rendabel om haar productie van bier (namelijk het goed waarvoor ze géén relatief comparatief voordeel heeft) aanzienlijk te verminderen, ten gunste van de productie van peperkoek (het goed waarvoor ze wél dat relatief comparatief voordeel heeft).


							Cijfermatig moet aan twee voorwaarden voldaan zijn opdat deze specialisatie en de handel die eruit voortvloeit, gunstig zouden zijn voor de twee ondernemingen: enerzijds een gebundelde voorwaarde wat betreft de totale productie, en anderzijds een individuele voorwaarde wat betreft het eindverbruik van elke KMO. De eerste voorwaarde eist dat de totale productie, en dus ook het totale verbruik van elk goed verhoogt door de specialisatie. Als de Belgische KMO alleen bier gaat produceren, moet de Duitse KMO dus zeker meer dan 20 kilo peperkoek en meer dan 1,5 liter bier produceren. De mogelijke productiecombinaties aan Duitse zijde liggen dus tussen 1,5 en 5 liter bier, en tussen 20 en 27 kilo peperkoek. Figuur 6 toont aan dat de voorwaarde van een hogere totaalproductie van elk goed wordt gerespecteerd indien de Belgische KMO 12 liter bier produceert en indien de Duitse KMO bijvoorbeeld 3 liter bier en 24 kilo peperkoek produceert.


						

					


					

							

							Figuur 6 Productie en verbruik van de Duitse en de Belgische KMO: hypothese van aanwezigheid van handel
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							De tweede voorwaarde waaraan voldaan moet zijn opdat specialisatie en handel rendabel zijn voor beide KMO’s, is dat elke KMO na de handel meer van elk goed kan verbruiken. Op basis van de productiekeuzes van beide ondernemingen mag de Duitse KMO dus strikt minder dan 9 kilo peperkoek exporteren, terwijl de Belgische KMO strikt minder dan 6 liter bier mag exporteren. Als beide KMO’s het eens geraken over een ruil van bijvoorbeeld 7 kilo peperkoek tegen 5,5 liter bier, dan zijn beide ondernemingen winnaars: de Belgische KMO koopt peperkoek tegen een lagere prijs dan wat hij zou kosten als ze hem zelf zou produceren, aangezien ze een liter bier verhandelt tegen 1,27 kilo peperkoek in plaats van 0,83 kilo; de Duitse KMO van haar kant moet 1,27 kilo peperkoek betalen om 1 liter bier te importeren terwijl die liter haar zonder handel 2 kilo zou kosten.


							In totaal verbruikt de Belgische KMO dus 7 kilo peperkoek in plaats van 5 kilo vóór de handel, en 6,5 liter bier in plaats van 6. Wat de Duitse KMO aangaat: haar verbruik van peperkoek stijgt dankzij de handel van 15 naar 17 kilo, en dat van bier van 7,5 naar 8,5 liter.


							Deze theorie van het comparatieve voordeel en van de handelswinst die eruit voortvloeit, geldt voor alle mogelijke gevallen, behalve indien de alternatieve kostprijs voor de productie van een eenheid van het ene goed gelijk is aan een eenheid van het andere. In alle situaties waar de alternatieve kostprijs niet gelijk is, zal de waarde van de alternatieve kostprijs van de productie van een goed immers per definitie tegengesteld zijn aan de waarde van de alternatieve kostprijs van de productie van het andere goed. Anders gezegd: in de hypothese van ongelijke alternatieve kostprijzen, heeft elk van de twee ondernemingen die twee goederen produceren, automatisch een relatief comparatief voordeel tegenover de andere onderneming en kan ze dus haar productie en verbruik verhogen dankzij specialisatie en handel.


						

					


				

			


			


			

				


				

					1. Landen die geografisch relatief dichter bij elkaar liggen, kennen elkaar meestal beter door enerzijds directe contacten zoals zakelijke relaties en toerisme, en anderzijds indirecte contacten zoals verslaggeving in de media van het andere land. 


				


				

					2. Op mathematisch vlak stipuleert de voorwaarde van Marshall Lerner dat een waardevermindering van de euro gunstig is voor de Belgische economie indien de som van de prijselasticiteiten van haar export en van haar import (waarbij deze laatste uitsluitend in abolute waarde is uitgedrukt) met de economieën buiten de eurozone strikt hoger is dan één.


				


				

					3. Overigens kunnen hoge transactiekosten een zekere inertie van de portefeuille teweegbrengen, aangezien de houder minder geneigd zal zijn om activa op korte termijn af te staan. 


				


			


		

OEBPS/image/55655.png
Onbepaalde Landbouw
activiteiten

Onbepaalde Landbouw_—~Winning
activiteiten

Industrie Industrie

Bouw Productie en
distributie van distributie van
water, water,
electriciteiten electriciteiten
gas gas

Bouw Productie en





OEBPS/image/55714.png
Eurozone |Duitsland |Frankrijk [Nederland| Vereningd |Verrenigde|Italié | Spanje | India | China
Koninkrijk | Staten

Export 248,1 76,6 68,2 49 28,8 23,4 18,9 12,3 9 7,2
BBP in KKP 10846 2944 213,5 681 2199 14527 |1801 1374 4070 | 10128
Afstand Brussel - Hoofdstad 318* 652 265 174 320 6220 |1176 1318 6420 | 7960

Luxemburg| Polen |Zweden| Turkije |Zwitserland| Rusland [Japan|Oostenrijk [Brazilié|Canada

Export 7,2 6,6 59 55 52 4,6 4 4 3 2,7
BBP in KKP 40 724 359 969 327 2237 |4380 380 2187 | 1334
Afstand Brussel - Hoofdstad 188 1162 1282 2517 490 2253 9450 915 8969 | 5681






OEBPS/image/9782804456795_TitlePage_fmt.png
Internationalisering
van KMQO's

Hoe slagen in het buitenland

Frédéric Lernoux
Kris Boschmans
Sylvain Bouyon
Isabelle Martin

Didier Van Caillie

Voorwoorden van Antonio Tajani en Rudi Thomaes

i\’ﬁ de boeck & larcier





OEBPS/image/NL_Figure_02_fmt.png
“ [
[
— -verenigde stten JRE—
selgt = — Fronkeik | ——Dutlnd —  ~Nederlnd Ve i
iy






OEBPS/image/55701.png
Ontginning en
lanbouw

Constructie

\7,
Productieen _~ —

distributie van
water, electriciteit
en gas





OEBPS/image/68379.png
Loc

0L0¢

600¢

800¢

L00¢

900¢

500¢

700¢

€00¢

[4V[\14

L00¢

60-000¢

00-0661

06-0861

08-0461

0£-0961

09-0s61

[ BBP

W Export





OEBPS/font/FrutigerLTStd-BoldItalic.otf


OEBPS/font/FrutigerLTStd-Light.otf


OEBPS/font/FrutigerLTStd-LightItalic.otf


OEBPS/image/NL_Figure_06_fmt.png
Kilo's peperkoek

—Dutsexo






OEBPS/font/FrutigerLTStd-Bold.otf


OEBPS/image/EN_Aknow_03_fmt.png





OEBPS/image/NL_Figure_05_fmt.png
e

e —






OEBPS/font/FrutigerLTStd-Roman.otf


OEBPS/image/EN_Aknow_02_fmt.png





OEBPS/image/EN_Aknow_01_fmt.png





OEBPS/font/TimesNewRomanPSMT.ttf


OEBPS/image/9782804456795_Cover.jpg
Internationalisering
van KMQO's

Hoe slagen in het buitenland

Frédéric Lernoux
Kris Boschmans
Sylvain Bouyon
Isabelle Martin

Didier Van Caillie

Voorwoorden van Antonio Tajani en Rudi Thomaes

% de boeck & larcier

[ o WY






OEBPS/font/FrutigerLTStd-Italic.otf


