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1. EVALUATIEKADER
1.1 Korte historiek en beschrijving van de subsidimaatregel

Sinds 1994 kent de Vlaamse overheid een subsidieasm Vlaamse kleine en
middelgrote ondernemingen voor het leveren varustitngsgoederen aan specifiek
omschreven landen (ontwikkelingslanden en minstwikkelde landen (MOL)
volgens OESO-consensudd)eze subsidie beoogt onder andere de concurresttap

van de Vlaamse exporteurs op deze markten te vagste

De maatregel is bedoeld voor kleine en middelgatdernemingen (KMO'’s) die
gevestigd zijn in het Vlaamse gewest. Tot eind ddxmr 2004 voldeden volgende
ondernemingen aan de voorwaarden van een KMOn{bger dan 250 werknemers
tewerkstellen(2), een jaaromzet boeken van maxind@almiljoen euro of een
balanstotaal van maximaal 27 miljoen euro (3). Mindan 25% van het kapitaal of
de stemrechten mogen in handen zijn van één onuargeof van verscheidene
ondernemingen die geen kleine of middelgrote oretaing zijn. Voor specifieke

gevallen zijn er enkele uitzonderingen op dezelsageorzien®

Vanaf 1 januari 2005 wordt een nieuwe definitie elpgd door de Europese
Commissie. Deze wordt dan ook vanaf die datum gekath Op deze evaluatie heeft

deze wijziging geen invloed.

' De OESO-lijst kan geraadpleegd worden op http://www.vlaanderen.be/economie.
2 Uitrustingsgoederen zijn machines met hoge stukwaarde voor gebruik in een fabricage-
roces of in een productie of handel of andere kapitaalgoederen.

Een uitzondering vormen de gevallen waar de onderneming in handen is van openbare
participatiemaatschappijen, van ondernemingen van risicokapitaal of van institutionele
beleggers, op voorwaarde dat ze individueel noch gezamenlijk in enig opzicht zeggenschap
over de onderneming hebben, alsook de gevallen waar het wegens de spreiding van het
kapitaal onmogelijk is te weten in wiens handen het kapitaal is. In het laatste geval moet de
onderneming verklaren dat ze redelijkerwijze mag aannemen niet voor 25% of meer in
handen te zijn van één onderneming of van verscheidene ondernemingen gezamenlijk die
niet aan deze definitie van kleine en middelgrote onderneming voldoen. Ook ondernemingen
die deze criteria overschrijden kunnen subsidies krijgen, maar dan alleen voor
uitrustingsgoederen die bestemd zijn voor projecten met een uitzonderlijk
exportbevorderend karakter en van uitzonderlijke internationaal belang.



Een subsidie-aanvraag bevatte in de onderzochgedssle volgende documenten:
+ een volledig ingevuld en ondertekend aanvraagfaenir viervoud,;
« een gemotiveerde beschrijving van het project;

« de gedetailleerde kostprijsraming van de uitrustyogderen.

In mei 2004 wijzigde het aanvraagformulier en demeéxtra documenten voorgelegd
te worden. Hier geldt nogmaals dat dit voor dezecoete evaluatie niet van belang is

gezien alle dossiers dateren van voor deze wijgigin

Bij de beoordeling worden de volgende criteria ondeht:
« het project is niet haalbaar op commerciéle voordera mede gelet op de
potentiéle koopkracht van de buitenlandse koper
« het project heeft invloed op de tewerkstellingd@jaanvrager
+ de onderneming staat in concurrentie met andereiedars
« het project verhoogt de marktkansen van de aanviageet land of de regio

in kwestie

Een onderneming kan per land slechts één subsiggerik binnen een periode van
drie jaar. Per jaar kan eenzelfde bedrijf slechisrvtwee dossiers een subsidie
ontvangen. De subsidies kunnen niet worden toegekénuit een beslissing of uit
een handeling van de overheid blijkt dat de beirgjdn met het land waarop de
uitvoer gericht is, verbroken zijn, geschorst zoh ernstig in het gedrang zijn
gekomen. Ook uitvoer naar landen waar een gewapentlict aan de gang is of
dreigt en landen waartegen internationale sanetjpsafgekondigd, zijn uitgesloten

van subsidiéring.

De subsidies belopen 35% van het contractbedrag,eere maximum van 260.288
euro. Het contractbedrag mag in dit geval niet haga dan 743.680 euro. Figureert
het land waarnaar uitgevoerd wordt op de lijst darminst ontwikkelde landen, dan
stijgt het gesubsidieerde bedrag naar 50% van betractbedrag dat maximum
495.787 euro mag bedragen. Het subsidiebedrag dgdia zo’'n geval maximum
247.893 euro Voor landbouwproducten, vliegtuigehepen, kernenergiecentrales en

militaire goederen, worden geen subsidies verleend.



De steun wordt in twee schijven uitbetaald. Eensteerschijf van 75% wordt
uitbetaald na voorlegging van bewijsstukken waablijkt dat het gesubsidieerde
goed daadwerkelijk geleverd is. De tweede schijf 8% wordt uitbetaald nadat het
bewijs van installatie of van werking bij de einaiit evenals het evaluatierapport,
naar de administratie is gestuurd. Er volgt danamenrole ter plaatse bij de Vlaamse
exporteur. Aan de hand van die controle wordt ah déet de volledige steun

uitbetaald.

1.2 Kort overzicht van subsidietoekenning tot 2001

De Vlaamse overheid heeft zelf in 1998 en 2001gewmh overzicht gemaakt voor de
periode november 1994 tot februari 2001 (Vlaamserfeid, maart 2001). In wat
volgt worden kort de belangrijkste bevindingen vgegieven. De exportregio’s zijn
niet vergelijkbaar voor en na 1999 omdat de laniggnivaar steun mogelijk is,

verschilt. Vanaf 1999 wordt alleen nog de OESO-lijst gebruikidien de hele

projectperiode in beschouwing wordt genomen, worderuit de meeste dossiers
ingediend voor projecten in Azié (40%), gevolgd ddentraal- en Oost Europa
(24%), Afrika (22%) en Zuid-Amerika (14%). Wat dard van de goederen betreft, is
het vooral de metaalverwerkende sector die aankbod, wat niet verwonderlijk is

aangezien de productie van uitrustingsgoederen hzadfdzakelijk in deze sector

situeert.

Tabel1 Budget en realisatiegraad van projecten

Jaar Budget % Aantal Aantal Behaalde  Onder- Zonder
in euro besteed ingedien- gunstig contracten handeling gevolg
budget de besliste
dossiers  dossiers

1994 1.105.630 99.7 12 12 6 6
1995 1.130.420 99.3 10 8 3 5
1996 2.196.386 88.1 42 21 13 3 5
1997  2.236.050 93.2 26 20 10 3 7
1998  2.260.840 99.4 24 18 11 4 3
1999  2.280.670 55.2 7 6 2 3 1
2000 3.273.730 98.9 26 19 5 6 8
TOT 147 104 50 19 35

Bron: Vlaamse overheid, nota maart 2001.



Van de 147 ingediende dossiers werden tot 200@b6diers gunstig beslist (70.1%).
Daarvan hebben er 50 of 48.5% effectief een contria@e brand kunnen slepen en
werden voor 19 projecten nog onderhandelingen gdy88& projecten (34%) bleven
zonder gevolg. De 147 dossiers werden ingediendr dé® verschillende
ondernemingen; 48 bedrijven kregen één of meerdarstige beslissingen en 35

bedrijven behaalden één of meerdere contracten.

Naast de contracten waarop de subsidies betrekiauglen, hebben verschillende
bedrijven bovendien een multiplicatoreffect kunrerdervinden als gevolg van het
realiseren van een contract: een tweede of derdéelleg, een bestelling van
onderdelen, een homologatie van bepaalde marktbegtélling bij een andere klant
in hetzelfde land of buurland. De nota wordt afgesi met een positieve conclusie

betreffende de subsidie en de werking (Vlaamsehawey nota 2001).

In vergelijking met de nota’s van de Vlaamse ovitheordt in dit onderzoek dieper
ingegaan op de impact van de exportsubsidie opadciperende ondernemingen.
Naast het geven van een overzicht worden de vdesue dossiers uitgebreid

bevraagd. In wat volgt bespreken we kort de ondszapzet.

1.3 Onderzoeksvragen

Dit rapport beoogt dus een grondige impactanalyse het subsidieprogramma. De
onderzoeksperiode beperkt zich tot de subsidiegetand tussen 2000 en 2003. Voor
de evaluatie maken we gebruik van een vragenlijgarin onderstaande

onderzoeksvragen uitgebreid aan bod komen. Daarnzssn we voor een aantal
vragen en enkele prestatie-indicatoren een vekgalijtussen enerzijds de groep van
ondernemingen die gebruik maakt van het subsidiganoma en anderzijds een

controlegroep van vergelijkbare Vlaamse ondernegarng

In het rapport formuleren we een antwoord op dagraf de exportsubsidie effect
heeft op het strategisch of organisatorisch niweaude organisatie. Hiervoor kijken
we meer bepaald naar de geografische en sectgraigliag van het klantenbestand,
de algemene exportgerichtheid, de introductie @uwe versus bestaande markten,
nieuwe investeringen en/of kennis, en de aard ewaom van de aangeboden

producten en diensten. Verder gaan we na of ernpthicétoreffecten werkzaam zijn,



zowel naar opvolgingscontracten, tewerkstelling eerder prospecties in de
betreffende regio’s. We laten vervolgens de subsiekkende bedrijven zelf aan het
woord om een evaluatie te maken. Tenslotte bestundee nog de invloed van de

subsidies en hun (eventuele) opvolgcontracten &plereconomische kengetallen.

1.4 Onderzoekspopulatie

Gedurende de onderzoeksperiode (2000-2003) wel@izddssiers ingediend door 48

verschillende ondernemingen. 88 hiervan kregergeestig advies (81%).



Tabel 2 Toegekend budget, realisatiegraad en verdeling naar continent van projecten

Budget in Aantal Aantal Afrika Zuid Centraal/

euro inge- goedge- Amerika
diende keurde

2000  3.273.730 26 19 8 (42%) 8 (42%) 3 (16%) 0  (0%)
2001  4.067.155 25 20 11 (55%) 7 (35%) 1 (5%) 1 (5%)
2002 4.055.737 24 20 12 (60%) 7 (35%) 1 (5%) 0  (0%)
2003  5.486.071 34 29 15 (52%) 12 (41%) 2 (7%) 0  (0%)
totaal  16.876.20 109 88 46 34 7 1

Gemid 4.219.050 27 22 12 (52%) 9  (39%) 2 (8%) 0.25 (1%)

Bron: Vlaamse overheid, nota januari 2004.

Gemiddeld worden ongeveer 27 dossiers per jaardiagd waarvan er 22 een

positieve evaluatie krijgen. In 2003 ligt het aagldagediende (34) en goedgekeurde
dossiers (29) hoger dan de vorige jaren. Ook hdgétuis in de onderzoeksperiode
sterk gestegen van 3.267.237 euro in 2000 naa®@®60 euro in 2003.

Indien het aandeel goedgekeurde dossiers per eggartin kaart gebracht wordt,
zien we dat Afrika de koploper is met 52% van daesiers. Daarna volgen Azié
(39%), Zuid Amerika (8%) en Centraal en Oost Eur(®®). Het lage percentage
dossiers voor deze laatste regio wordt verklaardr dte nieuwe regeling inzake
landen waarvoor steun mogelijk is sinds 2000 (OBstopa is op een aantal
uitzonderingen na niet meer aanwezig op de OES@eldijst) en door de toetreding

van een groot deel van deze landen tot de Eurdpeise

Tabel 3 Status van de dossiers

Jaar Totaal aantal Afgeronde 1e schijf Nogopen  (nog) niet
goedgekeurde dossiers uitbetaald
dossiers
2000 19 7 3 - 9
2001 20 7 4 - 9
2002 20 5 6 1 8
2003 29 3 9 3 14
TOT 88 22 22 4 40

Bron: Vlaamse overheid, nota januari 2004

Van de 88 goedgekeurde dossiers zijn er 22 (25%grafd; dit wil zeggen dat de
twee schijven van het subsidiebedrag uitbetaall @in de onderneming. Voor 22
andere dossiers is de eerste schijf van het sebgdiag reeds uitbetaald en voor 4
dossiers heeft het bedrijf in kwestie nog geen geitvangen. We beschikken met
andere woorden over 48 dossiers. Uit bovenstaaaiolel vordt duidelijk dat een
significant aandeel goedgekeurde dossiers (bijda)30et uitgevoerd wordt; zo heeft

de overheid van de 19 dossiers die in 2000 ingedeangoedgekeurd zijn, van 9 geen
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informatie meer ontvangen. De vraag waarom dezé&aden niet gerealiseerd zijn,
dringt zich op. Mogelijke verklaringen zijn de tede prijs van de goederen en de
grote internationale concurrentie op deze spedfmlarkten. Het kan interessant zijn

om dit in verder onderzoek na te gaan.

Tabel 4 Aantal dossiers per bedrijf
Aantal Aantal
dossiers

Bron: K. U. Leuven, departement Sociologie eigen berekeningen (2004, N(ondernemingen)=

26, N(dossiers)=42)

Een tendens die zich manifesteert, is het feiirdaen groot aantal gevallen dezelfde
bedrijven een subsidie aanvragen. 76% van de desswerdt ingediend door
bedrijven die minstens twee dossiers indienen; 88% bedrijven die minstens drie
dossiers indienen. De 48 dossiers die tot onzeshildsng staan, zijn afkomstig van
26 verschillende bedrijven. In bovenstaande talmetivhet aantal dossiers per bedrijf
weergegeven; ongeveer de helft van de ondernemirgghkt minstens twee

contracten te hebben kunnen realiseren, de ovedgerealiseerde 1 project.

Hoewel de subsidieregeling bedoeld is voor kleihenmldelgrote ondernemingen en
in het besluit van 1994 een voorrangsbehandelingr Wdeine ondernemingen
opgenomen is, maakten in het verleden vooral dedelgtdote ondernemingen er
gebruik var® Tegenwoordig blijken ook kleine ondernemingen hegdig een
aanvraag in te dienen. Waar in 2000 vier (21%)deagoedgekeurde dossiers (N=19)
ingediend werd door een kleine onderneming bedmiagandeel in 2003 34% (of 10
dossiers, N=29).

4 De voorrangsregel werd afgeschaft vanwege het geringe aantal kleine ondernemingen dat in
het verleden een dossier indiende.
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Tabel 5 Verdeling van de onderzoekspopulatie naar aantal werknemers

Aantal Aantal

werknemers

0-49 10
50-99 9

100-149 1

+ 150 4

Geen info 2

Bron: K. U. Leuven, departement Sociologie eigen berekeningen (2004, N=26)

In bovenstaande tabel wordt een overzicht gegeaerhet aantal mensen werkzaam
in de ondernemingen. 80% van de ondernemingen hedfter dan 100 werknemers.
Gemiddeld werken in de bedrijven van de onderzagiksiatie ongeveer 75
werknemers. De grootte van het bedrijf correledifktbniet te correleren met de

grootte van het subsidiecontract.

Wat de aard van de goederen betreft, stellen wé dais de aanvragen meestal
betrekking hebben op machines en voertuigen (Mmetamérkende industrie).
Voorbeelden van geleverde uitrustingsgoederenpzgductielijnen, zware voertuigen
(vliegtuigbetankers, brandweerwagens, vrachtwagedshk- en voedersystemen
(waterpompen, broedinstallaties) en energieproduciiketels, generatoren,
transformatoren).

12



2. METHODOLOGIE

Gezien de kleine populatie (N=26) zijn de bedrijvieatefonisch bevraagd. De
ondernemingen met meer dan 3 dossiers werden dafeee¢ bevraagd; aangezien we
de bedrijven per dossier bevragen zou een telefoaienquéte immers te lang duren.

Een aantal vragen werden per mail doorgestuurd berdepzoekwerk mee gepaard

ging.

Van de aangeschreven bedrijven nam effectief 80P21obedrijven) deel aan de
bevraging. Op niveau van de dossiers impliceertaterespons dat er voor 6 dossiers
geen diepgaande informatie voor handen is. Deorespp dossierniveau bedraagt
89% (of 42 dossiers). Twee bedrijven weigerdenhipde start hun medewerking; zij
bleken absoluut ontevreden te zijn over de subsidatregel en wilden er niets meer
mee te maken hebben. Drie bedrijven werden tot wieal toe gecontacteerd
(telefonisch en per mail) maar lieten het na degemdijst in te vullen en terug te
sturen en één onderneming is ondertussen failtiet. relatief groot aandeel van de

ondernemingen vulde de vragen rond de prestatieataten niet of gebrekkig in.

In de vragenlijst ligt de focus op de evolutie \@rkele prestatie-indicatoren van de
onderneming en wordt gepeild naar de invioed vak slbsidiecontract op

tewerkstelling, toegang tot nieuwe geografischestafiarkten, opname van nieuwe
en/of verbeterde producten en diensten en op iesegen in en export naar de

betreffende regio’s.

Voor het maken van de vergelijking tussen de bezreikoelgroep en de
controlepopulatie wordt gebruik gemaakt van tweglknken, met namielfirst en
PASO 2003 PASO (Panel Survey of Organizations in Flanders) is et leven
geroepen op initiatief van de Vlaamse administsatMerkgelegenheid en Economie
en was ingebed in het VIONA-onderzoeksprogramma.bdstaat uit een consortium
van onderzoekers verbonden aan de universiteiterLgaven (Vakgroep ‘Personeel
& Organisatie (ETEW) en ‘Sociologie van Arbeid eng@nisatie’), Antwerpen, het
Hoger Instituut voor de Arbeid en Idea Consult.Paeeet jaarlijks de polsslag bij

eenzelfde groep van Vlaamse organisaties aan d \rean een vragenlijst die peilt

5 Vragenlijst: zie bijlage
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naar het strategisch management van personeelnisatja, technologie en
innovatie® De organisaties in de PASO-controlepopulatie (N=8 (net zoals de
onderzoekspopulatie) metaalverwerkende bedrijvea tissen de 10 en 200

werknemers tewerkstellen.

Belfirst (Financial Reports and Statistics on Belgian ameeimbourg Companies)
bevat de jaarrekeningen van alle Belgische ondangan die neergelegd zijn bij een
zetel van de Nationale Bank van Belgié en die vekivajn door de Balanscentrale.
De informatie betreft identiteitsgegevens van ddripen, geherstructureerde
rekeningen, sociale balansen en economische ratdeer uitleg over de Belfirst-
databank en de aangemaakte controlegroepen is nigerviin het deel rond

‘benchmarking’.

¢ Voor meer informatie betreffende het PASO-project, zie http:/ /www.paso.be
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3. ANALYSE

In dit deel worden de resultaten van de vragenbgsproken en waar mogelijk
vergeleken met de PASO-controlegroep. In de e@isi&Ets wordt nagegaan hoe de
introductie op de nieuwe markten is verlopen: H&g zijn de ondernemingen in de
regio’'s bij de betreffende klanten terecht gekom¢R) waren ze vOOr het
subsidiecontract reeds actief in de regio, (3) wannis de subsidie in de
onderhandelingen ter sprake gekomen en (4) isrétzgehet contract nieuwe kennis
opgedaan over de regio die nog van pas kan koméb) éreeft het contract geleid tot
investeringen in prospectie en verkoop in de regarvolgens wordt de invloed van
de gesubsidieerde contracten op de productie @nmve en/of verbeterde goederen
en diensten in kaart gebracht. In een derde pabgiardt de concurrentiepositie van
de ondernemingen onder de loep genomen; hoe pEnapde firma’s zichzelf op de
markt en hoe trachten ze zich te onderscheidenhuanbelangrijkste concurrenten.
Tenslotte wordt aandacht besteed aan de multiphetiecten. Wat is de meerwaarde
van een subsidiecontract voor het bedrijff (prospect opvolgingscontracten,

personeelsbestand)?

15



3.1 Introductie op nieuwe markten

Alvorens te beschrijven hoe de introductie op deuwe markten in zijn werk is
gegaan, is het interessant de marktgerichtheideegrgfische spreiding van de omzet
te bekijken. Verwacht wordt dat de bedrijven dibrgék maken van de subsidie meer
actief op zoek gaan naar nieuwe markten en een imeenationale marktgerichtheid
hebben.

Tabel 6 Stellingen die markt gen in kaart bren
Stelling Onderzoeks- Controle-

gerichtheid van ondernemin

populatie populatie
1. In deze vestiging investeren we veel tijd en energie in 3.29 271
eigen marktonderzoek
2. We zoeken constant nieuwe markten voor onze 443 3.60

huidige activiteiten

Bron: PASO 2003, K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004, N=21)
*cijfers zijn gemiddelden: I= helemaal oneens, 2= oneens, 3= noch eens noch oneens, 4= eens,
5= helemaal eens

Uit bovenstaande tabel blijkt inderdaad dat de orwkkspopulatie gemiddeld meer
tijd investeert in het zoeken naar nieuwe markt@m de controlegroep. 19 bedrijven
(90%) zijn het eens tot helemaal eens met de rgjetlat constant nieuwe markten
worden gezocht voor hun activiteiten. De markt voibrustingsgoederen is dan ook
een nichemarkt wat impliceert dat (1) het om eesr Bpecifiek duurzaam product
gaat en (2) de vraag relatief klein is. De kans ekt klant een jaar na levering
opnieuw een grote bestelling doet, is dus relakiein. Het is bijgevolg niet

verwonderlijk dat ondernemingen die uitrustingsgoed produceren meer bezig zijn
met de zoektocht naar nieuwe markten. Deze bewnkiiomt ook terug wanneer we
kiliken naar de geografische spreiding van de omi@gischerwijs zou de

onderzoekspopulatie een ruimer afzetgebied moegdrdn; in figuur 1 komt dit

duidelijk naar voor.

16



Figuur 1 Geografische spreiding van de omzet
(onderzoekspopulatie: N=18, boekjaar 2004)
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Bron: PASO 2003 (N=63) en K. U. Leuven, Departement Sociologie, eigen bewerkingen

We zien dat gemiddeld 57% van de omzet van de a@epipulatie zich in Belgié
situeert, gevolgd door de buurlanden met 33% vapnmdeet. De gemiddelde omzet
voor de rest van de wereld is marginaal en bedrgaegiiddeld slechts 4%. De
onderzoekspopulatie heeft duidelijk een ruimeretafarkt; het percentage omzet in
Belgié en voor de buurlanden bedraagt hier respaaijk 30% en 24%. Voor de
categorie ‘rest van de wereld’ loopt de omzett@ip39%. Wanneer we deze laatste
categorie opsplitsen naar regio, zien we dat na# £15.42%) en Afrika (13.35%)
gemiddeld het meest geéxporteerd wordt, gevolgdr dimo VSA (3.76%), Zuid
Amerika (1.58%) en Rusland (0.88%). De firmaanghe(65% van de totale omzet),
Soenen(50%), Construma(40%) en Pattyn (30%) zijn binnen de populatie de
grootste exporteurs naar Azié. Voor Afrika zijn 8dmatj Duba PetersimeenBraem
met respectievelijk 38%, 35%, 27% en 25% van daldobmzet. In vergelijking
bevindt de afzetmarkt van de onderzoekspopulatié #zius in veel grotere mate

buiten Europa dan de exportmarkt van de controlejatip.

Voor zes bedrijven is de omzet door export quakjkggan de totale omzet (> 95%),
deze bedrijven zijn bijna volledig gericht op expdij vijf andere ligt dit percentage
rond de 75% en voor de overige 4 bedrijven is oageween derde van de omzet
exportgerelateerd. Uitvoeren naar klanten in regewals Azié en Afrika is echter niet
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steeds voor de hand liggend. Als we denken aaruuwtlten taalverschillen en
beperkte kennis van de markten is het intereseamneten hoe de bedrijven in contact

zijn gekomen met de buitenlandse afnemer.

Tabel 7 Manier waarop de ondernemingen in contact zijn gekomen met de klant

Aandeel dossiers

Zelf buitenlandse markt verkend 24%
Een andere klant 17%
Zelfstandig plaatselijk agent 17%
Buitenlands partnerbedrijf dat reeds actief is in de regio 14%
Internationale offerte/beurs 12%
Vraag van de klant zelf 12%
Belgisch partnerbedrijf dat reeds actief is in de regio 2%
Agent van de onderneming in de regio 2%

Bron: K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004, N=42)

In bovenstaande tabel zien we dat één op vier @ctetn tot stand is gekomen dankzij
een prospectie van het bedrijf zelf in de betraféenegio. Bij één dossier (2%) heeft
de onderneming een eigen agent in de regio dieaspecties doet. Voor bijna één op
vijf projecten worden contacten gelegd via een tpllgk zelfstandig agent of

tussenpersoon. Een voorbeeld:

De firma Roxell, producent van voer- en drinkwatersystemen vourirfpvee, deed voor een
project in Servié beroep op een lokale distribut&rze man selecteerde voor het bedrijf de
klanten en de locaties en stond eveneens in voomgstallatie van de goederen. In totaal
profiteerden 10 boerderijen van de subsidiemadtr&ye firma heeft na de uitvoering van het
project contact met hem gehouden. Hij doet de grigpin de regio en werkt op commissie voor
Roxell.

Bij zeven dossiers (14%) brengt een andere klardeinregio de onderneming in
contact met de nieuwe klant:
Atcomex, fabrikant van vliegtuigbetankers, heeft met BRnational een exclusiviteits-contract
afgesloten voor vier jaar. Op enkele uitzonderingen is Atcomex de leverancier van
vliegtuigbetankers voor Europa en het Midden OosEarentuele prijsverhogingen worden elk

jaar opnieuw afgesproken. BP heeft Atcomex voowide subsidieprojecten (Angola, Malawi,
Tanzania en Namibié) in contact gebracht met deffetrde klanten.

In 12% van de gevallen is het de klant zelf dietaohopneemt met het bedrijf. Vijf
dossiers (10%) zijn het gevolg van een bezoek aanirgernationale beurs en één
contract op zes is te danken aan een Belgisch ofitertbands

partnerbedrijfiverkoopkantoor dat reeds actiehide regio:
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Boucherie heeft een verkoopkantoor in de VSA dat voor hetiffigetospectie doet in Midden en
Zuid Amerika. Via dit kantoor zijn er contacten gglevoor de projecten in Panama en
Venezuela. Ze hebben eveneens een kantoor in ladifucigeerde als contactpersoon voor de
projecten in Sri Lanka en Bangladesh.

In 45% van de dossiers was de onderneming voosuisidiecontract reeds op een
bepaalde manier actief in de regio. Deze actiwtgis echter in het merendeel van de
gevallen beperkt tot prospecties en kleine projectewas al gedateerd. De meeste
bedrijven melden dankzij het contract voet aan drte hebben gekregen in de
regio’s. Daarom komt de subsidie steevast bij legfirovan de onderhandelingen ter
sprake, meer nog, de subsidie is een noodzakelgkewaarde voor het sluiten van

een deal. Kortom, zonder de exportsubsidie, geegatryg tot de afzetmarkt in

kwestie, geen contract.

Het feit dat de meeste bedrijven nog niet echtd®tbetrokken markten waren
doorgedrongen, impliceert dat de kennis over deg@is meestal relatief beperkt is.
Zeventien bedrijven (81%) rapporteren dan ook d@anken of meerdere
subsidiecontracten nieuwe kennis te hebben opgdutesffende de regio('s); kennis
die hen in de toekomst nog van pas kan komen. 8@3%de bedrijven heeft dankzij
het subsidiecontract nieuwe potentiéle klantemldennen en bijgevolg zijn netwerk
kunnen uitbreiden. Vier bedrijven vermelden de gkkige infrastructurele situatie
van de regio’s in kwestie. In het geval van denéirAtcomex fabrikant van
vliegtuigbetankers, was het bijvoorbeeld interessamweten dat zowel in Angola als
Tanzania het wegennet en de tankmogelijkheden beeerkt zijn. De firma
vervaardigt immers ook verplaatsbare tankcontaidiersn deze landen zeer goed van
pas kunnen komen. Ook de cultuur, de gebruikeneemadnier van onderhandelen
worden vermeld als bruikbare informatie voor toektige activiteiten in de regio.
Zeven ondernemingen rekruteren na het contract tenvén culturele en linguistieke
hindernissen die zich tijdens het project voordeden agent ter plaatste of starten

een kantoor op, en investeren op deze manier iagie.
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3.2 Producten en diensten

Figuur 2 Aandeel van bepaalde types producten/diensten in de totale omzet van de ondernemingen
(onderzoekspopulatie: N=18, boekjaar 2004)

70

64,88

60

50 47,78

40

Donderzoekspopulatie
M controlepopulatie

30 17
25,05

20 4 18,47

16,65

10 4

gestandaardiseerde gestandaardiseerde klantspecifieke/geindividualiseerde
producten/diensten producten/diensten volgens een aantal producten/diensten
gewenste specificaties van de klant

Bron: PASO 2003 (N=63) en K.U. Leuven, Departement Sociologie, eigen bewerkingen

Wanneer de verdeling van de omzet van de ondergopltatie vergeleken wordt
met die van de PASO-controlepopulatie (figuur 3gnziwe enkele opvallende
verschillen. Zo is het aandeel gestandaardiseerdéupten/ diensten volgens een
aantal specificaties van de klant gemiddeld vegleho bij de onderzoekspopulatie
(48% tegenover 17% bij de controlepopulatie). Hetndeel klantspecifieke
producten/diensten gemiddeld is dan weer veel hagete PASO-controlegroep
(27% tegenover 65% bij de controle-populatie). iBiniet verwonderlijk gezien de
aard van de exportgoederen; de machines kunnererbieen bepaalde marge
bijgesteld worden maar het productieproces varustitigsgoederen is niet in die
mate flexibel dat alles kan aangepast worden aaroden van de klant. Meer dan de
helft van de ondernemingen rapporteert wel dat deustingsgoederen die
geéxporteerd worden in het kader van de subsidigetgd in een groot aantal
gevallen gesimplificeerd worden: meer mechanisaneplaats van elektronische
toepassingen, een andere aandrijving, minder \earete automatisering, enz. De
aanpassing of simplificatie is echter niet van a#d dat van unieke producten op

maat van de klant gesproken kan worden. Een volotbee
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De firmaBraem transformeerde bestaande vrachtwagens naar \gestdie bestemd waren voor
openbare werken in Mauritanié. Deze voertuigen wa@ngepast aan de “slechte wegen” en
hadden een minimum aan gesofisticeerde technieken.

Tabel 8 Aandeel bedrijven met nieuwe producten/diensten

Aandeel 2000 ‘ 2001 2002 2003 2004
A. Bedrijven met nieuwe

en/of verbeterde producten/ 35% 50% 85% 90% 80%
diensten

B. Bedrijven waar export-
subsidie de opname van
nieuwe producten/diensten
bevordert

15% 20% 40% 45% 45%

Bron: K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004, N=21)

Uit het voorgaande blijkt dus dat producten als aigvvan de export naar

minder/minst ontwikkelde landen gesimplificeerd dem. Het is dan ook interessant
na te gaan of de subsidie productinnovatie in dadhwerkt. In de PASO-

controlepopulatie neemt 68% van de bedrijven va®rmpdriode 2001-2003 nieuwe
en/of verbeterde producten/diensten in zijn gammdrobovenstaande tabel zien we
dat het aandeel bedrijven dat innoveert in de auddspopulatie oploopt tot 90% in
2003. Dit aandeel is meer dan dubbel zo grootnaZ900 (35%) en ligt ver boven het
aandeel innoverende bedrijven in het PASO-bestandvelke mate bevordert de
exportsubsidie dan de opname van nieuwe en/of texdee producten/diensten in de
onder-nemingen? Ook dit aandeel verdriedubbeltinrtlerzoeksperiode van 15% in
2000 tot 45% in 2004. Deze percentages dienen meie evoorzichtigheid

geinterpreteerd te worden; een aantal bedrijven tbad2003 immers nog geen
subsidie ontvangen waardoor ze deze vraag nigiraief konden beantwoorden.
Bovendien ligt er vaak heel wat tijd tussen hetigndn van een dossier en het
ontvangen van de laatste schijf van het subsidraiged®e uitvoering van de projecten
loopt daarenboven in de meeste gevallen over meejdeen. Mogelijke positieve

effecten (zoals productinnovatie) kunnen dus eyeazioh laten wachten. Alles wijst

erop dat de subsidiemaatregel voor de participeresmtlernemingen resulteert in

grotere productinnovatie.
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3.3 Concurrentiepositie van de ondernemingen

Figuur 3 Mate waarin de ondernemingen concurrentie hebben ondervonden van andere
organisaties (N= 18)
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binnenlandse buitenlandse binnenlandse buitenlandse
concurrentie concurrentie concurrentie concurrentie

Bron: PASO 2003, K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004, N=21)
*cijfers zijn gemiddelden: 1= zeer zwakke concurrentie, 5= zeer sterke concurrentie

Figuur 4 Manieren waarop ondernemingen zich trachten te onderscheiden van concurrenten
(N=21)
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Bron: K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004)

22



*MEERDERE ANTWOORDEN WAREN MOGELIJK

In figuur 3 zien we dat de grootste concurrentieorvale ondernemingen uit
buitenlandse hoek komt, meer bepaald van de ggdestibuitenlandse
ondernemingen. Op één uitzondering na (95%) pé&mepionze onder-nemingen deze
organisaties als zeer sterke concurrentie (scomibjs niet verwonderlijk aangezien
zij internationale spelers zijn die in verhoudinggen exporteren (zie infra). De
onderzoekspopulatie ondervindt dan ook gemiddeleérnwmncurrentie van deze
organisaties dan de controlepopulatie. Nieuwe orefeingen en gevestigde
binnenlandse bedrijven worden veel minder als zwareurrentie gepercipieerd. De
bedrijven zijn meestal te gespecialiseerd om stedtmnale concurrenten te hebben;

slechts één bedrijf ondervindt sterke binnenlamdseurrentie.

Gezien de sterke internationale concurrentie opeleldmarkt is het belangrijk je als
bedrijf te kunnen onderscheiden. Hoe doen de Vleaoeslrijven in onze doelgroep
dit? De ondernemingen blijken vooral kwaliteit (75%ervice (60%) en maatwerk
(60%) hoog in het vaandel te dragen (zie figuuf B prijs wordt door geen enkel
bedrijf vernoemd. Een zestal bedrijven rapportevehdat hun producten gemiddeld
duurder zijn dan deze van hun directe concurremte@r dat dit prijsverschil

gecompenseerd wordt door een betere kwaliteit en ldogere prijs van de gebruikte

materialen; voor een duurzame oplossing is de klastbeter af bij hen.

Tabel 9 Stellingen die bedrijfsbeleid en concurrentiepositie van ondernemingen in kaart

brengen

. Onderzoeks- Controle-

Stelling . .
JUIETT populatie

1. Onze kosten zijn een heel stuk hoger dan die van onze 3.76 2.84
belangrijkste concurrenten
2. Het is voor onze concurrenten moeilijk om onze 2.95 2.88
producten/diensten na te bootsen
3. Onze vestiging maakt gebruik van nieuwe of 3.90 3.35
geavanceerde technologie of processen
4. Onze producten/diensten zijn uniek in vergelijking 3.29 2.96
met die van onze belangrijkste concurrenten

Bron: PASO 2003, K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004, N=21)
*cijfers zijn gemiddelden: 1= helemaal oneens, 2= oneens, 3= noch eens noch oneens, 4= eens,
5= helemaal eens

’ Maatwerk moet geinterpreteerd worden als gestandaardiseerde producten die aangepast
worden aan een aantal specificaties van de klanten.
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Ook naar bedrijfsbeleid zijn er enkele opmerkelijkerschillen met de PASO-

controlegroep. De onderzoekspopulatie is het maerdé controlepopulatie eens met
de stelling dat de productiekosten een stuk haggeih dan die van hun concurrenten.
62% van de bedrijven is het eens tot helemaal eetsgeze stelling en één op vier
bedrijven gaat hier niet mee akkoord. Het hogen zipn de productiekosten

impliceert dat de prijs van de goederen stijgt anwvbor export naar minder begoede
landen een subsidie dus meer dan welkom is. De kogfprijs is eveneens te wijten
aan het gebruik van geavanceerde technologieénoergsen. 71% van de bedrijven
bevestigt er gebruik van te maken (score 4 en ib)leb controlepopulatie ligt dit

aandeel lager. Tenslotte percipieert de onderzogksatie eigen producten/diensten
als unieker en moeilijker na te bootsen dan derotagopulatie. De duurzaamheid
van de goederen in combinatie met het geavancdeadkter van de gebruikte

technologie kan dankzij de subsidieprojecten inetiegde afzetmarkten gepromoot
worden en zou met andere woorden volgens de bedrgen goede referentie kunnen

Zijn in deze regio’s. In een volgend deel wordtegapn of dit effectief zo is.

3.4 Multiplicatoreffecten

In de meeste landen die in aanmerking komen vo@ubisidiemaatregel is een grote
nood aan nieuwe infrastructuur en technologischeni®ewing; de aanwezige
uitrustingsgoederen zijn dermate verouderd en das ®ervanging toe. De
ondernemingen hopen door middel van het subsidiesxtinvoet aan grond te krijgen
in de betreffende regio’s en hun exportmarkt uibteiden. Een eerste levering van
goederen kan een goede referentie zijn en hen er@gmbekendheid in de regio
opleveren; op die manier kunnen de ondernemingarnireago opbouwen en andere
potentiéle klanten aantrekken. In 45% van de gemglbp dossierniveau) rapporteert
het bedrijf reeds voor het contract op één of amaesnier ‘actief’ te zijn geweest in
de regio’s in kwestie. Deze activiteiten/prospectiesulteerden echter nooit echt in
grote contracten. In de meeste gevallen is hetidiebsntract dus het eerste ‘echte’
contract dat afgesloten wordt in het desbetrefféantd. Zonder subsidie, geen
contract, geen nieuwe afzetmarkt. Vlaamse produgligien doorgaans duurder (zie

supra) dan die van de concurrentie terwijl ookkzinnen rekenen op gelijkaardige
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subsidies. Door middel van het contract hopen diijven dus de monopoliepositie
van de concurrenten te doorbreken en hun aanwedigbp de betreffende
(niche)markt te bevestigen. De bedrijven verwachi@nhet contract hun knowhow
en tewerkstellingsbestand verder te kunnen uitbreigén dankzij een betere

inschatting van de markt hun productie te kunnenieewen en/of verbeteren.

In wat volgt worden lopende prospecties, opvolgiogéracten en mogelijke
hindernissen besproken en wordt de invioed van uesidiemaatregel op het

personeelsbestand van de bedrijven in kaart geforach

Tabel 10 Opvolgingscontracten

Minimum Maximum

Aandeel
dossiers contract- contract-
bedrag bedrag

1. Opvolgingscontracten voor dezelf- 40% 65.092 3.000.000 720.095
de goederen bij dezelfde klanten (N=17) euro euro euro
2. Opvolgingscontracten voor andere 12% 50.000 70.000 60.000
goederen bij dezelfde klanten * (N=5) euro euro euro
3. Opvolgingscontracten voor dezelf- 24% 200.000 900.000 383. 333
de goederen bij andere klanten * (N=10) euro euro euro

Bron: K.U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004, N=42)

* we beschikken niet over alle contractbedragen

71% van de projecten (N=42) resulteert in lopendesgecties in de betrokken
regio’'s; meer bepaald contacten met andere klantgoyvolging van het

subsidiecontract, voorstellen van nieuwe producten,

In tabel 10 zien we dat 40% van de dossiers restilite een bijbestelling van de klant
waar het subsidiecontract mee gesloten is voorelidé&z product (categorie 1). Op
niveau van de ondernemingen wil dit zeggen dataklide 21 organisaties (dus 52%)
eén of meerdere opvolgcontracten van deze aandessl. Let wel, voor een aantal
ondernemingen kan er nog geen sprake zijn van gmgscontracten aangezien het
project nog niet afgehandeld is. De opvolgings@mtbedragen zijn, in vergelijking

met het contractbedrag in het kader van de sulpsadiregel, in de meeste gevallen

zeer hoog:

Bij Somatj een firma die brandweerwagens produceert, bestiddklant 12 stuks bij, goed voor
een som van 3 miljoen euro. Het eerste contraagblegdslechts 489. 200 euro.

Het multiplicatoreffect is voor bepaalde firma’ssdzeer groot. Opvolgingscontracten
voor andere goederen bij dezelfde klanten (categ®rizijn minder talrijk (12% van
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de dossiers of N=5). Een verklaring hiervoor is | firma’s maar €én product of

een aantal variaties op eenzelfde product exportere

24% van de dossiers (of 10 dossiers) resultearembestelling van een andere klant
uit dezelfde regio (categorie 3). Op niveau vanbddrijven wil dit zeggen dat het

subsidiecontract voor zeven firma’s één of meerdteren heeft geresulteerd in een
bijkomende klant voor hetzelfde product. De laatsteegorie opvolgcontracten toont

aan dat bepaalde prospecties tijdens/na het pnajectten afwerpen.

Een aantal contracten heeft niet geleid tot vertharedelscontracten in de regio. In

onderstaande tabel worden de mogelijke redenermgyegeven.

Tabel 11 Verklaringen voor het niet realiseren van vervolgcontracten

Reden Aandeel dossiers

1. De prijs zonder subsidie is te hoog 38%
2. Ongunstig sociopolitiek klimaat 24%
3. Specifiek goed, kleine vraag 24%
4. De lage wisselkoers van de Amerikaanse dollar 12%
5. Slechte contacten ter plaatse 5%
6. Klant wil zich positioneren op de markt 2%

Bron: K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004, N=42)

* meerdere antwoorden mogelijk

De belangrijkste reden is de hoge prijs van deusiitngsgoederen. De financiéle
middelen van de landen in kwestie zijn vaak te Hddpem dergeliike aankopen
zonder subsidie-injectie te kunnen doen. Deze oailcende financiéle situatie gaat
bovendien vaak gepaard met een ongunstig socimgbolilimaat. Een aantal
bedrijven rapporteren dat het omwille van een amdttuatie of permanente
oorlogsdreiging (bvb. Darfoer, Pakistan, enz.) megelijk is verdere prospecties tot
een goed einde te brengen. Een andere reden diesaauenhangt met het feit dat de
prijs zonder subsidie te hoog blijkt te zijn, isldge wisselkoers van de Amerikaanse
dollar. De producten van de Amerikaanse leverastieoncurrenten zijn hierdoor
goedkoper en worden dus verkozen boven de Vlaamsgugter? 24% van de
ondernemingen brengt het specifiek karakter van puwrducten en de daaruit

volgende kleine vraag als reden aan. Daarenboveliceert de hoge kwaliteit en

8 In bepaalde gevallen hebben de Amerikaanse producenten ook een logistiek voordeel; vb.
transport naar Zuid Amerika verloopt sneller en is goedkoper vanuit Noord-Amerika dan
vanuit Europa.
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duurzaamheid van de goederen dat deze slechtseep) (ange termijn vervangen

zullen moeten worden. Twee voorbeelden:

Atcomex producent van vliegtuigbetankers, rapporteertdoifbeeld dat het onmogelijk is het
klantenbestand in Namibié uit te breiden en vemmidracten te realiseren omwille van het
simpele feit dat het land slechts over één luctghdeschikt.

Boucherie leverancier van tandenborstelsproductielijnendineglat de behoefte aan deze
machines niet groot is, het aantal fabrikantentaadenborstels is immers zeer beperkt.

Twee bedrijven wijten het niet tot stand kunnemben van verdere contracten aan
de ontoegankelijkheid van de lokale markten en ldehte contacten met lokale

agenten.

Boucheriestartte een kantoor in China maar heeft dit naaagal maanden moeten opdoeken; ze
waren blijkbaar in zee gegaan met de verkeerde enens

Eén enkel bedrijf rapporteert dat de klant zelt mid dat het product verder wordt
verspreid in de regio. Hij wil op die manier conaumtie vermijden en zich verder

positioneren op de markt.

Een volgend aspect is de invioed die het subsidiegct heeft op het

personeelsbestand van de ondernemingen.

Tabel 12 De invloed van de subsidiecontracten op het personeelsbestand (1)

Aandeel Aandeel
dossiers bedrijven
1. Dankzij de subsidie heeft het personeelsbestand 36% 54%
zich kunnen uitbreiden
2. De personeelsuitbreiding had waarschijnlijk ook 2% 5%
plaatsgevonden zonder de subsidie
3. Er hebben geen personeelsuitbreidingen plaats 62% 41%
gevonden

Bron: K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004, N dossiers=42, N
bedrijven= 22)

36% van de contracten resulteert in een uitbreidag het personeelsbestand (54%
van de ondernemingen werft als gevolg van het didzsintract één of meerdere
mensen aan, zie tabel 9). In de meeste gevalleh lggaom één tot drie extra
werknemers die ook na het contract in dienst biijveén firma vormt hier een
uitzondering op. Het bedrijf werkte gedurende twpar met 30 voltijdse
interimarissen voor de verwezenlijking van tweessdilecontracten (naar Tunesié en

Servié). Deze tijdelijke werkkrachten bleven echiegt in dienst. Bij 62% van de
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dossiers (of 9 bedrijven) blijkt het contract geevioed te hebben op de grootte van

het personeelsbestand.

Tabel 13 De invloed van de subsidiecontracten op het personeelsbestand (2)

Aandeel Aandeel
dossiers bedrijven
1. Dankzij de subsidie zijn ontslagen om economische 55% 50%
redenen vermeden kunnen worden.
2. Ondanks de subsidie zijn er toch personen 0% 0%
ontslagen om economische redenen.
3. Er zijn geen personen ontslagen om economische 45% 50%
redenen

Bron: K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004, N dossiers=42, N
bedrijven= 22)

In tabel 13 zien we echter dat de helft van deijwetir dankzij de subsidie ontslagen
omwille van economische redenen heeft kunnen vdemij Zeven bedrijven (33%)
rapporteren geen uitbreiding te hebben gedaan mehhet personeelsbestand in
stand te hebben kunnen houden. Ondanks het feitgelah extra mensen zijn
aangeworven, hebben alle werknemers die reedshad@ubsidiecontract bij de firma
werkten hun job kunnen behouden. Geen enkel bedpjorteert mensen ontslagen
te hebben. Voor verdere uitspraken betreffendenggact van de subsidie op de

tewerkstelling verwijzen we naar het deel ‘benchamay” (zie infra).
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4. ALGEMENE BEOORDELING VAN HET SUBSIDIESYSTEEM DOOR DE

BEDRIJVEN

Positieve aspecten

De bedrijven krijgen de kans te exporteren naaidanvaar ze nog geen voet
aan grond hadden. Het contract is een goede réiferaror de bedrijven in de
betreffende regio’s (haambekendheid).

De concurrentiepositie van Vlaamse producenten wweesterkt door middel
van een meer competitieve prijs (cf. Vlaamse prosuczijn gemiddeld
duurder).

Het subsidiebedrag is relatief hoog (van 35% td¥hOafhankelijk van de
regio.

De contracten motiveren de bedrijven tot innovétiewel technologische -

als productinnovatie).

Negatieve aspecten
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Het tijdsinterval tussen aanvraag en goedkeuringeen dossier is te groot.
Contracten worden verbroken omdat de klanten oddepgworden en naar de
concurrentie trekken. Vandaar het grote aandeedtgubeoordeelde dossiers
dat nooit uitgevoerd wordt (zie supra).

De opvolging en uitbetaling (vooral d€ &chijf) van de dossiers verloopt
eveneens stroef. Voor de bedrijven wil dit zeggeah z& telkens een groot
financieel risico moet nemen. Aangezien het om KM @aat, creéert dit
mogelijk problemen van voorfinanciering en liquédit Controles ter plaatse
bij de Vlaamse onderneming gebeuren laat. Dit &agr het proces van
uitbetaling.

Het plafondbedrag voor het contract is niet hooghogg. Sommige

uitrustingsgoederen hebben immers een zeer hogeri®s

Het aantal projecten per jaar en per land is tekle

De OESO-landenlijst is niet ruim genoeg waardoar g@@ot aandeel landen

niet in aanmerking komt.



5. DE ECONOMISCHE BENCHMARK: WAT LEVERT HET OP?

In dit laatste deel van het rapport worden de Ipeslri die de exportsubsidie
ontvangen hebben, vergeleken met een relevantengfegroep uit Belfirst. Hierbij
wordt gefocust op de tewerkstelling en de econdmeiggezondheid van de bedrijven

en de invloed van de subsidiemaatregel hierop.

In eerste instantie worden de ‘problemen’ besprodlen samenhangen met deze
analyse alsook de creatie van de referentiegragpehi Belfirst. Vervolgens worden
de ‘subsidiebedrijven’ vergeleken met de refergmtep. In laatste instantie wordt

bekeken wat de invloed is van de subsidies op deebwan de bedrijven.

5.1 Voorbereiding van de benchmark

Ervaringen met ander onderzoek (o0.a. PASO, STARENl ons dat het bevragen van
economische indicatoren geen sinecure is. Vaakeistem non-respons op deze
vragen zeer hoog, omdat ze niet kunnen ingevuldderordoor de eigenlijke

respondenten. De vragenlijst moet dan via een omamgs de boekhouding verder

worden aangevuld. Een omweg die vaak niet gemaaidtw

Alle Belgische ondernemingen zijn verplicht hunrjageningen en sociale balansen
openbaar te maken. Deze worden in een grote datatmmengebracht door het
bureau Van Dijck; de welgekende ‘Belfirst databar{klaar) zelfs in deze databank
zijn financiéle gegevens als omzet vaak blancoh&oben wij voor de 26 bedrijven
die subsidies ontvingen in de referentieperiodehéte van 13 bedrijven de omzet
teruggevonden in Belfirst. Hierdoor waren we verpliom deze info nog extra te
bevragen in de vragenlijsten om de non-responsaag mogelijk te houden. Door
deze combinatie van eigen bevraging en Belfirsbkabwe van 19 bedrijven (op 26:

respons van 73%) de omzet en van 22 bedrijven (8&48werkstellingsgegevens.

Om uitspraken te kunnen doen over groei en evalutieten deze gegevens
bovendien als tijdsreeks bevraagd worden. Via Belfiebben we data over 10 jaar
(1994 — 2003), in de bevraging zijn we vijf jaarug gegaan (1999-2004). De non-
repons voor de gegevens van 2004 is echter te boogffectief gebruik te maken
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van dit jaar. We gebruiken dus steeds de gecomfuieegegevens van Belfirst en

eigen bevraging.

Een extra aandachtspunt in het opstellen van dbsrégksen naar omzet en
tewerkstelling is de aanwezigheid van outliers. Doe kleine groep waarmee
gewerkt wordt (19 bedrijven naar omzet), kan deloed van uitzonderlijke
gebeurtenissen zeer groot zijn. Zo heeft een hadril999 en 2000 uitzonderlijk
grote contracten binnengehaald. Hierdoor vertiedigie de omzet van dit bedrijf
gedurende deze twee jaren, om daarna terug tenyalbezijn ‘normale’ hoogte. Door
het kleine aantal bedrijven is deze omzetstijgingirvioedrijk dat de gemiddelde
omzet van onze groep sterk daalt in 2001. Omdatbbgeffende bedrijf zelf ook
aangeeft dat dit een zeer uitzonderlijke situats,wverd beslist om deze twee jaren
niet op te nemen in de analyse. Het beeld van éénjbzou immers te sterk het

totaalbeeld beinvioeden.

Om sluitende uitspraken te doen over prestatiesbedrijven is een systeem van
benchmarken onontbeerlijk. In het rapport wordt\oer reeds gebruik gemaakt van
de PASO-databank. In dit deel worden de bedrijveredn exportsubsidie ontvingen,
vergeleken met een relevante controlegroep uiBledfirst bestand. Er werd hierbij
rekening gehouden met de regio, de omzet, de Esgoptte en -sector. De eerste
controlegroep bevat 307 bedrijven, de tweélleelt 599 bedrijven. Deze twee
groepen verschillen enkel in de opgenomen sectacats blijkt uit de voetnoot. Naar
regio, grootte en omzet is het relatief eenvoudigenzen van de onderzochte groep
na te gaan. Naar sector levert dit echter iets pesriemen op. Zo hebben de meeste
onderzochte bedrijven meerdere nace-codes die \@passing zijn (vb.
metaalverwerking evenals groothandel). Alle aangeziace-codes opnemen, zou
niet enkel resulteren in een te grote en vage clagroep, maar zou ook een slecht

referentiekader geven. We hebben daarom getrackt ten beperken tot de

9 Controlegroep 1: regio: Vlaams Gewest, omzet: minimum 3.800.000 euro, maximum
40.000.000 euro, grootte: minimum 5, maximum 250 personeelsleden, sector: nace-codes 292,
293, 294, 295 (292: vervaardiging van machines voor algemeen gebruik, 293: vervaardiging
van machines voor de landbouw en de bosbouw, 294: vervaardiging van gereedschaps-
werktuigen, 295: vervaardiging van overige machines voor specifieke doeleinden)

10 Controlegroep 2: referentiegroep 1 uitgebreid met nace-codes 291 (vervaardiging van
motoren en mechanisch drijfwerk, exclusief motoren voor luchtvaartuigen, motorvoertuigen
en -rijwielen), 282 (vervaardiging van metalen recipiénten, vervaardiging van radiatoren en
ketels voor centrale verwarming), 285 (oppervlaktebehandeling en bekleding van metaal,
algemene metaalbewerking).

31



hoofdactiviteit (produceren van uitrustingsgoedgréit zou betekenen dat vooral de
eerste referentiegroep van belang is. De tweedgemiegroep is extra aangemaakt
omdat drie van de onderzochte bedrijven toch esnaievijkende nace-code hadden.
De tweede referentiegroep vergelijkt dus met e¢s iigimer kader. Dit kan ook

bekeken worden als een extra controle, hoe ruiraegrdep, hoe kleiner de kans dat
toevallige gebeurtenissen in individuele bedrij®n grote invioed zullen hebben.
Voor de controlegroepen hebben we gegevens overjaé, dus niet de meer

uitgebreide tijdreeks van tien jaar die we vooodderzoekspopulatie hebben.

5.2 Meting van de economische gezondheidstoestand

Tijdens het eigenlijke benchmarken maken we eemsetieid tussen drie domeinen.
Allereerst wordt de omzet besproken, in een volgdgeel is de tewerkstelling aan de
beurt en tenslotte brengen we nog enkele belaegegionomische ratio’s in kaart die
de ‘gezondheid’ van de bedrijven weergeven. Telkanrgelijken we de cijfers met

de controlegroepen uit Belfirst. Over een mogelijkdoed van de subsidies wordt in

dit stuk nog niet gesproken, dit komt pas later la@ch

5.2.1 Evolutie van de omzet

Voor de 13 bedrijven waarvan we beschikken oveormeet van de laatste tien jaar,
zien we dat deze gemiddeld gestegen is met 52%chiiterszijn een omzetstijging
van 129%, terwijl 15% de minimumstijging is. Ditriseds een eerste indicatie dat we
met een zeer ‘gezonde’ onderzoeksgroep te makdmeheat blijkt ook indien we
enkel de laatste vijf jaar in rekening nemen. Geleid steeg de omzet van onze
doelgroep tussen 1999 en 2003 met 9,8%. Toch schuilachter dit positieve
gemiddelde een meer genuanceerd beeld. 40% varedigvbn kende immers een
negatieve evolutie in de omzet. Deze bleef meestl binnen de perken met
uitschieters van 22% tot 27% omzetdaling in vidrjaijd. De uitschieters naar boven

spreken dan ook meer tot de verbeelding met sgiggirtot 200%.

Vergeleken met de controlegroepen zijn dit uitstele cijffers. De eerste

controlegroep tekende een omzetstijging op van 4#,tweede één van 5%. Over
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outliers en individuele stijgingen of dalingen bémndeze controlegroepen kunnen we
echter geen uitspraken doen. Dit is op zich ookderirbelangrijk door het grotere

aantal bedrijven dat hierin opgenomen is.

Tabel 14 Jaarlijkse evolutie van de omzet voor de onderzoeks- en controlepopulaties

2003 2002 2001 2000
KT bedrijven 109,8 115,4 108,6 92,8 100
Controlegroep 1 104,41 107,73 113,52 113,52 100
Controlegroep 2 105,10 107,43 108,88 109,51 100

Bron: Belfirst (N1=307, N2=599 en N(kt)= 20) en K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen
berekeningen (2004, N=21).

*1999= referentieperiode

Een ander opvallend verschil tussen de doelgroedeeocontrolegroepen betreft de
jaarlijkse evolutie van de omzet. In de controlegrevas er tussen 1999 en 2000 een
grote toename in omzet, en in de drie jaren ermaliekte afname. Onze doelgroep
maakt net de omgekeerde evolutie mee. In 2000 waem lichte afname van de
omzet, die echter volledig omsloeg in een sterlename de twee daaropvolgende
jaren. In 2003 was er opnieuw een lichte daling kinear. We zien dus dat de
doelgroep in 2000 een sterk negatieve groei ligelagmen. In dit jaar hebben echter
maar een aantal bedrijven uit de doelgroep de digbaangevraagd, en vaak pas een
jaar later het contract effectief gerealiseerd. vs stellen dat de subsidiemaatregel
pas vanaf 2001 een sterk effect kan gehad hebbele dpelgroep is het effect ervan
reeds duidelijk: onze doelgroep haalde hier derotegroep bijna in en in 2002 was

de gemiddelde groei over drie jaar reeds een sigkmh

5.2.2 Evolutie tewerkstelling

Het voorgaande illustreert dat de omzet van deijvedreen sterke stijging kende,
zowel over tien als over vier jaar. Deze stijgingen omzet gaan echter niet
noodzakelijk hand in hand met een evenredige sgjgn personeelsaantallen. Zo
kunnen automatisering en productiviteitsstijgingawoor zorgen dat stijgingen in
omzet vaak met even veel of zelfs minder persoweetien gerealiseerd. Voor onze
onderzoeksgroep geldt deze redenering in beperlte.e omzetstijging van 52%
over de laatste tien jaar gaat hand in hand mepeesoneelstoename van 21% over
dezelfde periode. De personeelstoename volgt cdisdeitoename in omzet, wat kan

wijzen op een toename van de productiviteit. Anigigsaverd over tien jaar gespreid
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per vier werknemers wel één werknemer extra tevestedd in de onderzochte
bedrijven. ' Maar liefst 72% van de onderzochte bedrijven zjer tien jaar
groeibedrijven. Eén bedrijf zag zijn tewerkstelliognstant blijven. De overige 20%

tekende een daling op.

Tabel 15 Jaarlijkse evolutie van de personeelsaantallen voor de onderzoeks- en
controlepopulaties

2002
KT bedrijven 110,8 110,3 111,7 102,2 100
Controlegroep 1 109,5 109,9 110,9 107,3 100
Controlegroep 2 108,1 109,0 109,1 105,3 100

Bron: Belfirst (N1=307, N2=599 en N(kt)= 20) en K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen
berekeningen (2004, N=21)

*1999= referentieperiode

Indien we de laatste vijf jaar in beschouwing nemeshaalt onze doelgroep een
personeelsstijging van 10%, wat gelijke tred haudt de stijging van de omzet. Deze
stijging ligt net boven deze van de controlegroepernwvijl de omzetstijging duidelijk

een stuk hoger ligt.

5.2.3 De gezondheid afgetoetst

Naast omzet en aantal werknemers vergelijken we esidele economische ratio’s
van de doelgroep met de controlegroepen. De ratiiés aan bod komen zijn
achtereenvolgens de toegevoegde waarde per peldmhese nettorendabiliteit van

het eigen vermogen en de liquiditeit (in enge emewzin).

De toegevoegde waarde per personeelslid legt deikhag de waardecreatie van de

ondernemingen. In 2003 bedroeg deze ratio voor doeggroep 54.640 euro. Dit is

11 Indien we deze berekening opnieuw doen, maar dan enkel voor de groep bedrijven
waarvan zowel de omzet- als tewerkstellingsgegevens hebben voor de volledige periode van
tien jaar, verkrijgen we gemiddeld dezelfde personeelstoename van 16%. Deze redenering
leert ons dat de eigenlijke omzetstijging van onze doelgroep wellicht onderschat wordt door
de non-respons op deze vraag. Het bedrijf met de grootste stijging in tewerkstelling (een
viervoudiging) heeft immers geen omzetcijfers vrijgegeven. Dit is ook de reden dat de
personeelsstijging, berekend op het aantal bedrijven waarvan we omzetgegevens hebben, iets
lager ligt.
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bijna 20% hoger dan de toegevoegde waarde perrmaistid van de controlegroep
(46.520 euro)*?

Het rendement van de ondernemingen bekijken we kart de hand van de
nettorendabiliteit van het eigen vermogen. Dezedormtdabiliteit van het eigen
vermogen is gelijk aan de procentuele verhoudingsdn het resultaat van het
boekjaar na belasting en het eigen vermogen. Vope doelgroep bedroeg deze ratio
in 2003 11,17%, en gemiddeld over de laatste wif jzelfs 14,619 Vergeleken
met de controlegroepen zijn ook dit weer goedeigjfDe eerste controlegroep had
een ratio van 8,15% in 2003 (12,3% gemiddeld) etmwae=de controlegroep liet in
2003 een ratio van 8,71% optekenen (en gemiddéi@®),. We kunnen dus stellen
dat de bedrijven die de subsidies voor export gebnugemiddeld genomen zeer
gezonde bedrijven zijn, die een meer dan gemiddéd@égevoegde waarde per
personeelslid creéren en zelfs een zeer hoge réitelalvan het eigen vermogen

kunnen voorleggen.

Naast toegevoegde waarde en rendabiliteit nemesowele liquiditeit onder de loep.
Een goede liquiditeitsratio illustreert het vermoge®an de onderneming om
crediteuren tijdig (op korte termijn) te kunnenden. Bij de liquiditeit gaat het er om
of de onderneming voldoende geld ter beschikkingfthem aan direct opeisbare
betalingsverplichtingen te kunnen voldoen; vb. tidtetalen van lonen, het betalen
aan de belastingdienst, de grondstoffenleveranereiset aflossen van bankkredieten.

Voor de liquiditeit zijn twee kengetallen bepaledd:current ratio en de quick ratio.

De current ratio (of liquiditeit in ruime zin) geefveer hoeveel keer meer liquide
middelen er zijn dan wat er op korte termijn aahusteisers moet worden betaald.
Hoe hoger, hoe beter. Is de current ratio echtemderi dan 1, dan zou het
voortbestaan van de onderneming over een periodeenkele maanden in gevaar
kunnen komen. In 2003 bedroeg deze current ratmr W@ doelgroep gemiddeld

genomen 1,29. Voor de controlegroepen was dit otigyelijk 1,35 en 1,33.

12 Controlegroep 1, controlegroep 2 zit met een toegevoegde waarde van 45.640 euro per
personeelslid op dezelfde lijn.

13 Het hoge gemiddelde is enerzijds resultaat van zeer constante en redelijk hoge ratio’s over
de jaren en een uitschieter van 22,51% in 1999.
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In deze current ratio is echter de waarde van deraden inbegrepen. Dit impliceert
een mate van onzekerheid; immers, wat zijn die naat@n in geval van nood waard
en hoe snel kunnen ze liquide gemaakt worden? Darer een tweede ratio, waarin
de waarde van de voorraden buiten beschouwing weldten: de zogenaamde quick
ratio of liquiditeit in enge zif¥ Ook deze lag voor de doelgroep in 2003 iets ldger
voor de controlegroepen (0,8 doelgroep, tegen otigpelijk 0,94 en 0,95 voor de

controlegroepen).

Hoewel de doelgroep dus zeer goede cijfers kanleggen wat betreft toegevoegde
waarde per personeelslid en rendabiliteit van hgere vermogen, liggen de
liquiditeitsratio’s eerder laag. Zo moet de quickio in het ideale geval zeer dicht
tegen of boven één uitkomen, wat aangeeft dat édoeade liquide middelen
aanwezig zijn om de schulden op korte termijn endeo cash problemen op te
lossen. Een te lage liquiditeit kan zelfs zeer geeobedrijven op korte termijn in de

problemen brengen.

5.2.4 Invloed subsidies

We hebben gezien dat de bedrijven die gebruik nemakbin de subsidie mooie
resultaten kunnen voorleggen. De vraag die zicktely, is in hoeverre dit een gevolg
is van de verkregen subsidies. Daarvoor gaan weeiste instantie kort bespreken
wat de bedrijven hier zelf over zeggen. Vervolgeraken we een inschatting van de
omzet indien de subsidiemaatregel niet bestaarhebben. Bij deze laatste analyse
houden we zowel rekening met de gesubsidieerdeamen als de opvolgcontracten
die daardoor zijn afgesloten.

Subjectieve inschatting door de betreffende beghijxelf

In de aanvraagdossiers die de bedrijven in eernstiaritie indienen, vinden we de
verwachtingen terug die ze zelf hebben ten aanvzéan de subsidiecontracten en
eventuele multiplicatoreffecten. Enkele bedrijvéagen over stagnerende markten in
Europa (vb. machines voor textiel-productie, scebepw, enz.). Hierdoor zijn ze als
het ware ‘verplicht’ nieuwe markten op te zoeken loam producten aan de man te

brengen; dit niet enkel om een omzetstijging te dr&stelligen, maar ook om een

14 Berekening van de quick ratio = vlottende activa - voorraden/schulden van maximaal één
jaar.
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(verdere) daling in de omzet tegen te gaardere bedrijven zien een groot potentieel
in nieuwe, groeiende markten waardoor het geswdside contract voldoende moet
zijn om in de toekomst mooie resultaten te behatede betreffende regio’s. Een

korte bloemlezing uit de aanvraagdossiers geefedeachtingen weer:

“Doel is op permanente basis een deel van de Rakis¢ markt te veroveren.”

“Het is duidelijk dat indien wij éénmaal een cowtrhinnen halen voor deze klant, wij als erkend
leverancier worden beschouwd en uiteraard verdestelingen in de wacht kunnen slepen, ook
in de omringende landen. Gezien het enorme po&ntan deze markt zal dit een direct effect
hebben op de werkgelegenheid.”

“Gezien de stagnerende markten moet de verkoopmahines gestimuleerd worden door de
moeilijkheden in de afzetmarkt te overwinnen, eneem positief imago op te bouwen in de
betreffende regio.”

“De kwaliteit van onze producten is veel hoger dl@ van onze concurrenten. Eens wij als
standaard aanvaard worden, kunnen ook offertesemardjediend op andere projecten.”

“Het contract en de mogelijke opvolgcontracten emulleen positieve invioed hebben op het
exportciffer en de omzet. Uitbreiding van de prdduczal nodig zijn, met bijkomende
aanwervingen tot gevolg”

“Er is nog een enorm potentieel aanwezig”

“Het project dient als referentie ter plaatse vaodere toekomstige projecten. Veel verdere
investeringen zullen eraan komen in dezelfde regio”

“Het is een nieuwe markt, waarbij het zeer belgkggials eerste aanwezig te zijn”
“Er is in de regio een enorme behoefte aan analigestingsgoederen”

“We moeten beroep doen op onze knowhow en aang@ssiioorvoeren in de producten, maar
het creéert enorme nieuwe mogelijkheden in ditragigke nieuwe segment op de internationale
markt”

“Vele bestellingen zullen volgen, wie dit contrdaihnen haalt heeft al 100% een volgend
contract op zak”

Dit zijn niet alle voorspellingen die werden gedaHet is duidelijk dat de bedrijven
het economische belang van de gesubsidieerde ctartr@vaarvan de bedrag soms
hoog oplopen), maar ook de verwachte opvolgcor@razeer hoog inschatten. Veel
contracten worden dus gepercipieerd als zijndeepfeprojecten voor de toekomst.
Vaak gaat het immers om nieuwe markten die daakamboog in ontwikkeling zijn

en een enorm potentieel voor de toekomst in pasbibén.

Dit geeft wel een blinde vlek van dit onderzoek wedlle bedrijven die

exportsubsidies ontvingen tussen 1999 en 2003izijdeze evaluatie opgenomen.
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Dossiers ingediend in 2003 worden vaak pas geeeatisin 2004 waardoor een
eventueel effect vaak pas later zichtbaar zal Hpgn onderzoek dat al deze effecten
in rekening brengt, zou ideaal genomen vijf tohtjaar na de toekenning van de
subsidies moeten worden uitgevoerd. Wij kunnen &t wolgt kijken wat de invioed
is van het gesubsidieerde contract op de omzetkummen de reeds voltrokken
opvolgcontracten mee opnemen in de berekeningerrveorzichtige schatting doen
naar de toekomst op basis van de vragenlijst. Wijnlen op dit moment echter nog
geen sluitende uitspraken doen over het uiteingelijeffect van al de
referentieprojecten, terwijl deze door de gesubsidie bedrijven net zeer hoog

aangeschreven wordt.

Omzet gerealiseerd door subsidiecontracten

Een indicatie van het belang van de subsidiecamtnats de verhouding van het
contractbedrag (of de som van meerdere contra@@edrin één jaar van één
onderneming) op de totale omzet van het bedrigwestie. De verdeling van deze

percentages wordt voorgesteld in onderstaanderfiguu

Figuur 5 Aandeel ondernemingen naar percentage van de omzet gegenereerd door (het)
contractbedrag(en)
(N contractbedragen = 32)

1% 3%

27%
59%

Bron: K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen
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Meer dan de helft van de gesubsidieerde contrdeteft niet echt een grote invloed
op de omzet, het contractbedrag bepaalt namelijikienidan 5% van de totale omzet.
Voor nog eens één bedrijf op vier vormt het conbradrag tussen de 5 en 10% van de
omzet. Bij deze laatste groep is er dus wel eedetijk positieve invioed op de
omzet. Bij de overige 20% van de bedrijven vornitdiezelfs meer dan 10% van de
omzet. De uitschieters zijn 23%, 24% tot zelfs 39%%m de omzet. Bij enkele
bedrijven zou de omzet dus lager hebben gelegeahin@t gesubsidieerde contract

niet zijn behaald dat jaar.

Wanneer we de evolutie van de omzet bekijken egelighen met wat de situatie zou

zZijn zonder de gesubsidieerde bedragen, verkrijgerolgende beeld.
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Tabel 16 Evolutie van de omzet met en zonder de contractbedragen voor de
onderzoekspopulatie

2002 2001 2000
KT bedrijven 109,8 115,4 108,6 92,8 100
KT bedrijven zonder subsidie 107,5 114,0 106,6 91,2 100

Bron: Belfirst en K. U. Leuven, departement Sociologie, eigen berekeningen (2004, N=21)
*1999= referentieperiode

Op basis van deze tabel lijkt het belang van deidigs op het eerste zicht niet zo
groot te zijn. Zoals hierboven reeds gezegd heldere contracten voor enkele
afzonderlijke bedrijven echter wel duidelijk hetrsehil gemaakt, maar de gemiddelde
invioed lijkt klein. Als we de tabel echter nadeekbken zien we toch dat de

gesubsidieerde contracten een gemiddelde jaarlgksei van 1,8% gedurende een
periode van vijf jaar hebben veroorzaakt. Vermisbedrijven zelf aangeven dat ze
zonder subsidies geen kans maakten om deze camtrbictnen te rijven, mogen we

het belang ervan niet onderschatten.

Bovendien zijn het niet enkel de subsidiecontractearop de ondernemingen hun
hoop vestigen. Idealiter zouden we ook de opvolgteacten moeten kunnen
opnemen. Als de contracten waarmee de bedrijvegeregen ‘voet tussen de deur’ te
willen krijgen reeds zorgen voor een omzetstijgiran bijna 2%, moet het goede
nieuws wellicht nog beginnen. Maar om de opvolg@mien in de berekeningen op te
nemen, hebben we te weinig info. In wat volgt makea echter wel enkele

schattingen en veronderstellingen.

Het belangrijkste voorbeeld van een opvolgcontaaingetwijfeld dat varsomati
Zoals eerder ook reeds aangehaald hebben zij twe& gpvolg-contracten
gerealiseerd, in totaal goed voor 4,5 miljoen elxbis met voorsprong het grootste
opvolgcontract waarover tot nu toe gegevens bebahikzijn. Voor het bedrijf in
kwestie, met een omzet van 4,6 miljoen euro in 2083dit een zeer belangrijk

contract dat zonder de subsidiemaatregel waardighiiet zou zijn binnengehaald.

Dat de verwachtingen van opvolgcontracten geen lemsvachtingen zijn wordt
bovendien gesterkt door de bevindingen onder hetjigotmultiplicatoreffecten’ hoger
in dit rapport. Hier werd reeds gesteld dat 71% darprojecten resulteert in lopende

prospecties in de betrokken regio’s.
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Als we de opvolgcontracten die we nu reeds tertbkking hebben, optellen, komen
we uit op een totaal bedrag van 13.511.622 euror(Yt bedrijven). Wetende dat de
gesubsidieerde contracten, samen goed waren voo8972000 euro, een
omzetstijging van gemiddeld ongeveer 2% per jaaroorzaken, mag het
economische belang van deze opvolgcontracten nadrechat worden. Bovendien is
het voor een aantal dossiers nog te vroeg om delggntracten helemaal in
rekening te brengen. Veel bedrijven zitten immarsmdden in de prospectieperiode
die kan leiden tot nieuwe contracten. Potentiéentidn worden uitgenodigd bij de
bestaande klant om de kwaliteit van de geleverdedymten te verifiéren en
onderhandelingen worden gevoerd. Bovendien zijre dgaolgcontracten vaak een
stuk groter dan de gesubsidieerde contracten. goezi een aantal bedrijven die
aangeven in een ver gevorderde fase van onderlagel te zijn om nieuwe

contracten in de regio’s af te sluiten; nieuwe ewdmdien zeer grote contracten...

Als we de opvolgcontracten ook aftrekken van deea@eeerde omzet leunt de
omzetgroei van onze doelgroep zeer sterk aan bijgdeei van de twee

controlegroepen. Als we dan ook nog rekening houden het feit dat enkele van
deze bedrijven reeds eerder exportsubsidies hebberangen en dus misschien
enkele opvolgcontracten hiervan in hun omzet heptbe@m is het redelijk te stellen dat
de extra groei die door onze doelgroep wordt behhat gevolg is van het systeem
van exportsubsidies. Sluitende analyses over dedewer invioed van de

opvolgcontracten kunnen enkel worden gemaakt debiopvolgonderzoek minstens
vijf jaar na het afsluiten van het laatste subsioiract te starten. Alle indicaties die
we hier hebben verzameld, wijzen echter wel op da@delijke en sterk positieve

invioed.
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6. BESLUIT

In dit rapport wordt nagegaan welke impact de Visarexportsubsidie-maatregel
heeft op de bedrijven die er gebruik van makenwé&men 26 bedrijven bevraagd die
tussen 2000 en 2003 één of meerdere subsidiectantrdebben gerealiseerd en
vergeleken hen met twee controlepopulaties (PAS@adfirst). 21 firma’s werkten

mee, op dossierniveau wil dit zeggen dat we infolertzebben over 42 dossiers.

Kleine ondernemingen blijken de laatste twee jaa@nzienlijk meer aan bod te
komen dan voordien. Daarnaast betreft meer daneiié Yan de goedgekeurde
dossiers export naar Afrikaanse landen, wat eesngering inhoudt ten opzichte van
de evaluatie van 1998. Verder is het ook zo dataste klanten’ zijn ontstaan voor

deze subsidieregeling.

Ondanks het feit dat het aantal exporterende edriyan uitrustingsgoederen vrij
beperkt is, zou een grondige promotie-actie antledkijven bewust kunnen maken
van deze subsidieregeling. Dit gebeurde al dooomganisatie van een infosessie
tijdens de opendeurdag van de administratie Ecomomen beter uitgebouwde
website en het regelmatig organiseren van zulkeosedsies zou de vlotte
bekendmaking van de regeling ten goede komen. QCak doorsturen van de
exporterende bedrijven naar Finexpo zou de Vlaabeskijven ten goede kunnen

komen.

In vergelijking met de PASO-controlepopulatie (N¥6&% de omzet van de
onderzoekspopulatie in grotere mate geografischpveid; in verhouding bevindt de
afzetmarkt zich gemiddeld meer buiten Europa em ze bedrijven meer
exportgericht. De twee regio’s buiten Europa waarreet meest geéxporteerd wordt,

zZijn Afrika en Azié.

De contracten komen meestal tot stand door eenemeinkg van de buitenlandse
markt van de bedrijven zelf, via de klant of viang®#aatselijk zelfstandig agent. De
subsidie is echter onontbeerlijk: zonder subsidiefgcontract. In de helft van de
gevallen was er reeds sprake van een zekere aittivitde regio maar de meeste

bedrijven krijgen pas dank zij het subsidiecontraciit voet aan grond. Een groot
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aandeel bedrijven rapporteert waardevolle kenntseffende de regio te hebben
opgedaan die hen in de toekomst en verdere tra@sawbg van pas kan komen

(plaatselijke infrastructuur, nieuwe contactentuul en manier van onderhandelen).

De onderzoekspopulatie blijkt in verhouding meestgedaardiseerde producten
volgens een aantal gewenste specificaties van ai@ k#8% van de totale omzet
tegenover 17% bij de controlepopulatie) te prodeicean minder geindividualiseerde
producten (27% tegenover 65%). Verschillende orelaingen rapporteren in het
kader van de exportsubsidiemaatregel de uitrusjiogderen enigszins te
simplificeren en te mechaniseren. De klanten mjmers over het algemeen landen in
ontwikkeling en zijn nog niet vertrouwd met geaveerce vormen van electronica.
Op vlak van productinnovatie zien we dat bedrijuéih de onderzoekspopulatie
gemiddeld beter scoren dan de controlebedrijvetiagidit in ongeveer de helft van de

gevallen te danken is aan de subsidiecontracten.

De ondernemingen in de onderzoekspopulatie zijn idgeid meer bezig met
marktonderzoek en percipiéren gevestigde buitesknedrijven gemiddeld als
meest geduchte concurrenten. Ze proberen zich vopralak van kwaliteit, service
en maatwerk te onderscheiden van hun belangrijigiacurrenten. Vlaamse
producten blijken over het algemeen duurzamer, noa#r prijselijker te zijn dan

andere producten.

Een groot aandeel bedrijven ondervindt duidelijk @eultiplicatoreffect dankzij de
maatregel: 71% van de subsidieprojecten resultegotospecties in de regio en in
40% van de gevallen doet dezelfde klant na heteptogen bijbestelling. Tien
projecten hebben een bestelling van een anderé ikla® regio tot gevolg; er is dus
effectief sprake van een netwerkuitbreiding in @gio. Het niet realiseren van
vervolgcontracten wordt door de ondernemingen vaoelijk verklaard door een te
hoge prijs van de goederen (wanneer er geen salesdi te pas komt) in combinatie
met de lage wisselkoers van de dollar. Ook eenmstgusociopolitiek klimaat en het
specifiek karakter van het product zijn aangehasdenen. Meer dan de helft van de
bedrijven werft als gevolg van een subsidiecontégct of meerdere mensen aan en/of

rapporteert ontslagen omwille van economische rexiés hebben kunnen vermijden.
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Ook het economische effect van de subsidiemaatregeldit rapport onderzocht. In
vergelijking met de controlegroep die werd sametgi@dinnen het Belfirst bestand,
bleken de bedrijven die van de subsidie hebbentgenmositieve cijfers te kunnen
voorleggen. In 2000, het jaar waarin slechts enkadrijven uit onze doelgroep
subsidies hebben ontvangen, zag het er nochtahgmigoed uit. De omzet van de
onderzoekspopulatie daalde gemiddeld met 7% ersigagicant kleiner dat die van
de controlepopulatie (een verschil van 20%). Deiteatte wordt echter in de
daaropvolgende jaren recht gezet; de gemiddeldeetomr vijf jaar ligt zelfs een
stuk hoger dan deze van de controlegroep. Ook werkstelling, toegevoegde

waarde en rendabiliteit scoren de bedrijven goed.

Op vlak van liquiditeit tekenen de bedrijven in gelijking met de controlegroep
echter minder goede cijfers op en kunnen we enketienkingen formuleren. De
goedkeuring van een subisidie-aanvraag laat melesiglop zich wachten waardoor
de klant in sommige gevallen zijn geduld verliesar de concurrentie gaat en het
contract dus verloren gaat. Vervolgens worden dsidies pas lange tijd na levering
van de goederen uitbetaald wat resulteert in pnobte van voorfinanciering en
liquiditeit. Vooral de controle ter plaatse bij ddaamse onderneming en het
uitbetalen van de tweede schijf van de subsidiertesoms problemen op voor de
betrokken bedrijven. Kortom, de logge administrai@fhandeling van de aanvragen
en dossiers heeft voor de bedrijven contractvertiesfinanciéle onzekerheid tot

gevolg.

Een aspect dat ook opgenomen dient te worden inedaluatie van de
subsidiemaatregel is het maatschappelijk effectarern de landen waarnaar
geéxporteerd wordt. De aankoop van uitrustingsgeedéan verminderde tarieven)
geeft ook voor de plaatselijke bevolking in eentaklgevallen een kwalitatieve

meerwaardeEen voorbeeld verduidelijkt dit:

De pompen van Vandezande maken het mogelijk drinkbaar water aan te reiken. Door het
systeem van subsidies kon Namibi¢ binnen zijn budget deze pompen aankopen. Drinkbaar
water is niet enkel zeer belangrijk voor de plaatselijke bevolking, maar ook voor het opkomende
toerisme in de streek.

In de regio rond de vluchtelingenkampen in Darfoer zijn er eveneens plannen om pompen te
leveren.
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BIJLAGE

Identificatiegegevens + dossiergegevens

Naam bedrijf:

Adres:

Telefoonnummer.

Dossiernummer.

naam + emailadres contactpersoan

Aantal keer subsidie toegekend in de door ons besteerde periode (2000-2003)
Regio van toekenning

Bedrag van het contract waarop subsidie betrekkindpeeft euro
Subsidiebedrag euro

Omschrijving geleverde goederen

Status van het dossier

Evolutie prestatie-indicatoren

Omzet
1999:
2000:
2001:
2002:
2003:
2004:

Tewerkstelling: voltijdse equivalenten:
1999:
2000:
2001:
2002:
2003:
2004:

Evolutie inkomsten uit export %
1999:
2000:
2001:
2002:
2003:
2004:
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DOSSIER informatie

1. Hoe bent u in deze regio bij de betreffende klanerecht gekomen?
Belgisch partnerbedrijf dat reeds actief is in egio

Buitenlands partnerbedrijf dat reeds actief iserrelgio

Advies- of marketingbedrijf

Zelf buitenlandse markt verkend

Vraag van de klant

Internationale offerte

Andere, namelijk:

O O0OO0OO0OO0OO0OOo

2a. Heeft u dankzij de exportsubsidie bijkomend pesoneel (al dan niet tijdelijk)
kunnen aanwerven?
0 neen, er hebben geen personeelsuitbreidingen géaatsden
0 neen, de personeelsuitbreiding had waarschijnljk plaatsgevonden
zonder de subsidie
o ja, dankzij de subsidie hebben wij ons personestahd kunnen
uitbreiden

2b. Als antwoord ‘ja’: hoeveel extra personeelsledewaren dit? ..............

3. Heeft u dankzij de exportsubsidie ontslagen omcenomische redenen kunnen
vermijden?
0 nheen, er zijn geen personen ontslagen om econoeiedenen
0 neen, ondanks de subsidie zijn er toch personesiagein om economische
redenen
o0 ja, dankzij de subsidie hebben wij ontslag om eodsche redenen kunnen
vermijden

4. Was u voor de subsidie reeds actief in Indié?
o Ja
0 Neen

5. Hebt u dank zij het contract nieuwe kennis kunne opdoen over de
betreffende regio die nog van pas kan komenPWe denken bv. aan obstakels
gerelateerd aan de nieuwe bestemming, instantietctpersonen ter plaats,...wordt
in eerste instantie niet gezegd, enkel indien nedpot niet weet wat er kan bedoeld
worden)
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6. Heeft het contract waarop de subsidie betrekkingeeft geleid tot investeringen

in de betreffende regio? We denken aan verkooppunten, installatie
contactpersonen...(wordt in eerste instantie nieegdzenkel indien respondent niet
weet wat er kan bedoeld worden)

7. Zijn er momenteel nog prospecties lopende irecbetrokken regio
o Ja,welke? .................
o Neen

8a. Heeft het contract waarop de subsidie betrekking heft geleid tot
opvolgingscontracten voor dezelfde goederen bij delide klant(en)?
o Ja
o Neen
8b. Indien ja:
Wat is het bedrag van het extra contract dat werd grealiseerd?............

9a. Heeft het contract waarop de subsidie betrelig heeft geleid tot
bijkomende handelscontracten voor andere goedererijliezelfde klant(en)?
o Ja
o Neen
9b. Indien ja:
Wat is het bedrag van het extra contract dat werd grealiseerd? ...............

10a. Heeft het contract waarop de subsidie betr&kng heeft geleid tot
handelscontracten bij andere klanten binnen dezelfe regio('s)?
o Ja
o Neen
10b. Indien ja:
Wat is het bedrag van het extra contract dat werd grealiseerd? ..............

11. Indien nee geantwoord wordt op 8a, 9a, 10a derige drie vragen: waarom
niet? bv. prijs zonder subsidie te duur, slechte comtact(wordt in eerste instantie
niet gezegd, enkel indien respondent niet weeewean bedoeld worden)

12. Zijn er meer opleidingen gegeven als gevolgivde exportsubsidie?
o Ja
o Neen

13. Binnen welke niet-Europese landen heeft u tssn 2000 en 2004 een nieuwe
afzetmarkt gevonden? In welk jaar? Subsidie? Welke®kruis aan wat past en vul
indien nodig aan)

a7



Jaartal Geen Exportsubsidie Andere
Land introductie subsidie uitrustingsgoe- | subsidiéring:
afzetmarkt genoten deren welke?
1.
2.
3.
4.
5.
14. In welke mate is de toegang tot deze nieugeografische afzetmarkt(en)

een gevolg van de toekenning van de exportsubsidigflieve per land het meest
passende antwoord aan te kruisen.)

Zonder de Gedeeltelijk, De toegang tot
exportsubsidie | zonder de subsidie| deze afzetmarkt
Land was er geen hadden we ook staat los van _de
toegang tot deze | toegang gehad tot| exportsubsidie
nieuwe afzetmarkt| deze afzet markt,
maar moeizamer
1.
2.
3.
4,
5.

PRODUCTEN EN DIENSTEN

15a.Werden er in de periode 2000-2004 nieuwe en/of vesterde
producten/diensten in het gamma opgenomen@Kruis aan per jaartal. Slechts één
antwoord mogelijk)

Ja

Neen

2000

2001

2002

2003

2004

15b. Heeft de toekenning van de exportsubsidie @ode opname van nieuwe
en/of verbeterde producten/diensten bevorderd@ruis aan per jaartal. Slechts
één antwoord mogelijk)

Ja, aanzienlijk

Ja, beperkt

Neen

2000

2001

2002
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2003

2004

16. Op welke manier probeert het bedrijff zich te oderscheiden van de

voornaamste concurrenten{Meerdere antwoorden mogelijk)
0 prijs

kwaliteit

maatwerk

gespecialiseerd product

snelheid van levering

service

reputatie/imago

doelgerichte marktstrategie

andere:

O O0OO0OO0OO0OO0O0o0OOo

17. Ten slotte lees ik enkele stellingen voor, kau me zeggen of u het er
helemaal mee eens bent, eens, noch eens noch oneengens of helemaal
oneensqKruis aan)

Helemaal | Eens Noch | Oneens| Helemaal
eens eens oneens
noch
oneens

Onze kosten zijn een heel
stuk hoger dan die van onze
belangrijkste concurrenten

Het is voor onze

concurrenten moeilijk om
onze producten/ diensten ha
te bootsen

Onze vestiging maakt
gebruik van nieuwe of
geavanceerde technologie
of processen

Onze producten/diensten
zijn uniek in vergelijking
met die van onze
voornaamste concurrenten

In deze vestiging investeren
we veel tijd en energie in
eigen marktonderzoek

We zoeken constant nieuwe
markten voor onze huidige
activiteiten
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18. Kan u kort in kaart brengen wat volgens u desterke en de zwakke punten

zZijn van de exportsubsidieregeling?

19. Hebben jullie moeilijkheden ervaren bij het indenen of concreet afhandelen

van een dossier?

20. Enige suggesties of verbeteringen

21. Wat was in 2004 het aandeel van de onderstaantyges producten/diensten

in de totale omzet van de vestigingYul in bij benadering (%).

Producten/Diensten

Aandeel in de
omzet

1. Gestandaardiseerde producten/dienstefgeen varianten of
specificaties, het product/dienst ligt onverangiexlast)

2.Gestandaardiseerde producten/diensten, maar volgeren
aantal gewenste specificaties van de klafdle klant heeft de
mogelijkheid om het uiteindelijke product/diensifze bepalen
door uit een aantal voorgestelde opties te kiezen)

3. Klantspecifieke/geindividualiseerde producten/dierntgn
(producten/diensten volledig op maat van de klant)

Totaal

22.Hoe was de totale omzet van de vestiging in 2004ogeafisch gespreid over de

volgende afzetmarkten2/ul in bij benadering (%).

Regio

Spreiding van de
totale omzet in
2003

1. Vlaams Gewest

.......... %

2. Brussels Gewest

.......... %

3. Waals Gewest

.......... %

4. Buurlanden (Nederland, Frankrijk, Duitsland, emburg, Groot-
Brittannié)

.......... %

5. Rest van de Europese Unie (EU-15) of landendeaBuropese
Vrijhandelsassociatie (ljsland, Noorwegen, Zwitaed,
Liechtenstein)

.......... %

6. Nieuwe EU-lidstaten (Polen, Estland, Letlandouwen,
Hongarije, Tsjechié, Slovakije, Slovenié, Malta@&prus)

.......... %

7. Azié

.......... %
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8.VSA %
9. Afrikka %
10. Zuid-Amerika %
11. Andere %
Totaal 100%

23. Duid aan in welke mate uw vestiging in de perte 2001-2004 concurrentie
heeft ondervonden van de volgende groepekKlik telkens het gepaste antwoord
aan (1 = zeer zwakke concurrentie; 5 = sterke concurrentie).

Zeer Zeer
zwakke sterke
concur-  concur-

rentie rentie
1. Gevestigde binnenlandse organisaties 1 32 4 5
2. Gevestigde buitenlandse organisaties 1 ¥ 4 5
3. Nieuwe binnenlandse organisaties 1 2 8 5
4. Nieuwe buitenlandse organisaties 1 2 8 5
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