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Inleiding

Dit rapport is het eindverslag van Vvijf case studies, waarin de
exportbevorderingsactiviteiten van vijf landen centraal staan: Denemarken,
Duitsland, Frankrijk, lerland en Oostenrijk. De case studies zijn uitgevoerd door
onderzoek- en adviesbureau APE, in opdracht van de Inspectie
Ontwikkelingssamenwerking en Beleidsevaluatie (IOB) van het ministerie van
Buitenlandse Zaken. Ze vormen een deelonderzoek van de evaluatie van de
Netherlands Business Support Offices (NBSQO’s), die door IOB wordt uitgevoerd.

Het doel van dit deelonderzoek is om vast te stellen hoe andere landen hun
exportbevorderingsactiviteiten en —organisatie in business support offices
hebben ingericht en wat daarvan de resultaten zijn. Dit biedt
vergelijkingsmateriaal voor de evaluatie van het NBSO-netwerk.

NBSO’s hebben, samen met Netherlands Agricultural Business Support Offices
(NABSQ'’s), als belangrijkste taak om het Nederlandse bedrijfsleven te
ondersteunen bij het betreden van buitenlandse markten. Dat doen ze vanuit
vestigingen in die buitenlandse markten zelf. Er zijn momenteel 21 NBSO-
vestigingen in 9 landen. De organisatie en werkzaamheden van de NBSO’s
worden in dit rapport kort beschreven, omdat zij het referentiekader vormden
voor de opzet van dit deelonderzoek. Een uitgebreidere beschrijving is hier echter
achterwege gelaten, omdat dit in het overkoepelende evaluatierapport
voldoende wordt behandeld.

Verantwoording

In overleg met IOB is een longlist opgesteld van tien ‘like-minded’ landen’, die op
het eerste gezicht economisch, geografisch en/of politiek gezien gelijkenissen
vertonen met Nederland. De longlist is onderworpen aan een quickscan, waarin is
onderzocht welke van de landen voor hun exportbevorderingsbeleid gebruik
maken van een netwerk van business support offices (BSO’s). Dit begrip is
afgebakend als “fysieke vestigingen op locaties buiten land X, niet zijnde

' Dit waren: Australie, Canada, Denemarken, Duitsland, Frankrijk, lerland, Nederland, Oostenrijk,

Verenigd Koninkrijk, Zweden en Zwitserland.
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ambassades of consulaten, die tot doel hebben het export- en
handelsbevorderingsbeleid van het land X te ondersteunen”?. In de quickscan zijn
tevens enkele economische basisgegevens verzameld over de landen op de
longlist.

Met de resultaten van de quickscan is, wederom in overleg met IOB, uit de
longlist een beredeneerde selectie gemaakt van in totaal vijf landen voor de case
studies. In het selectieproces zijn de volgende aspecten afgewogen:

= de aanwezigheid van een internationaal netwerk van business support offices
(verplicht),

= objectieve kenmerken zoals geografische ligging, omvang en samenstelling
van het BNP en de bijdrage van export aan het BNP,

= (voor de selectie als geheel) diversiteit aan organisatievormen van de BSO’s.

Dit heeft een selectie opgeleverd van de volgende vijf landen (zie tabel 1).

Tabel 1: Geselecteerde landen met BSO

Land Naam BSO-netwerk

Denemarken’ Trade Council

Duitsland Deutsche Auslandhandelskammern (AHK)
Frankrijk UBIFRANCE

lerland Enterprise Ireland

Oostenrijk Advantage Austria

Voor de meeste landen geldt dat er naast de hierboven genoemde organisaties
meer organisaties zijn die bijdragen aan exportbevordering. De Franse overheid
heeft bijvoorbeeld de exportpromotie voor specifieke sectoren (agro- en
voedingsmiddelenindustrie) in handen gegeven van aparte organisaties, die naast
UBIFRANCE bestaan. Dit is te vergelijken met de Nederlandse NABSQ'’s, die zich
specialiseren in promotie van Nederlandse land- en tuinbouw. De geselecteerde
BSO’s zijn echter de belangrijkste uitvoerders van het nationale

Aanvankelijk was de gedachte om BSOs op ambassades of consulaten uit te sluiten, maar toen
in de quickscan bleek dat ook verzelfstandigde BSO’s daar gehuisvest konden zijn, is besloten
deze niet uit te sluiten.

In eerste instantie was Zweden geselecteerd, met Business Sweden als BSO. Omdat de
samenwerking met Business Sweden niet tijdig tot stand kwam, is gaande het onderzoek
besloten Denemarken uit te nodigen voor deelname.
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handelsbevorderingsbeleid. Zij dragen geheel of gedeeltelijk in opdracht van de
betreffende overheid bij aan de toegang van hun bedrijfsleven tot buitenlandse
markten.

Leeswijzer

In dit rapport vatten we de belangrijkste gemeenschappelijke kenmerken van de
onderzochte BSO’s samen en analyseren we de verschillen. Integraal onderdeel
van het rapport zijn de bijlagen, waarin de vijf geselecteerde landen, hun
exportbevorderingsbeleid en hun BSO’s uitgebreid worden beschreven. Daarin is
ook de bijbehorende broninformatie opgenomen.

Dit rapport vervolgt in hoofdstuk 2 met een inleiding op het overheidsbeleid van
de onderzochte landen ten aanzien van internationale business support. Daarbij
komt onder andere aan de orde waarom overheden deze activiteit ondernemen
of ondersteunen. Hoofdstuk 3 gaat in op de netwerken van business support
offices zelf, hun organisatie, activiteiten en locaties. In hoofdstuk 4 komen de
resultaten aan bod, voor zover de BSO’s die zelf rapporteren. We besluiten in
hoofdstuk 5 met een terugblik en enkele conclusies.
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2.1

Business support als overheidstaak

Positionering

Buitenlandse handelsbevordering wordt door alle vijf onderzochte landen gezien
als een overheidstaak. De redenen waarom, geven we hieronder weer. De visies
lijken te verschillen over of het in de eerste plaats een taak is van Buitenlandse
Zaken of van Economische Zaken. Bij Duitsland, Oostenrijk en lerland valt
exportpromotie onder een ministerie van Economische Zaken (of vergelijkbaar),
bij Denemarken is het een zaak van de minister van Buitenlandse Zaken. Frankrijk
heeft een speciale minister voor Buitenlandse Handel aangesteld, naast de
ministers van ‘Buitenlandse Zaken’, ‘Economie en Financién’ en
‘Productiviteitsherstel’ (waaronder bijv. innovatie- en werkgelegenheidsbeleid
valt). Het feit dat in alle landen een of meer ministers verantwoordelijk zijn voor
exportpromotie sluit overigens niet uit dat private partijen een rol spelen bij de
uitvoering van beleid. De organisatie en verdeling van verantwoordelijkheden op
uitvoeringsniveau komen aan de orde in hoofdstuk 3.

Internationale business support is niet het enige instrument dat de onderzochte
overheden inzetten om de buitenlandse handel te bevorderen. Het
exportinstrumentarium is veel breder en beslaat instrumenten zoals:

= financiéle instrumenten waaronder export(krediet)verzekeringen,
=  publiciteitscampagnes (‘nation branding’),

= handelsmissies,

= handelsdiplomatie.

Het verschilt per land in hoeverre de BSO’s een rol hebben in het uitvoeren van
deze instrumenten, alhoewel alle BSO’s een zekere bijdrage leveren aan
handelsmissies en (indien van toepassing) publiciteitscampagnes. Deze komen
daarom aan de orde in paragraaf 3.5, waar we de activiteiten bespreken. De
financiéle instrumenten® en handelsdiplomatie vallen buiten de kaders van dit
onderzoek.

Voor meer informatie over financiéle instrumenten, zie de Kamerbrief ‘Exportfinanciering en
ondersteuning export’ en bijlagen d.d. 5 september 2012.
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2.2

Probleemanalyse en beleidsdoelen

Voor alle landen geldt dat economische groei het einddoel is van
exportbevordering. De verantwoordelijke ministeries argumenteren in hun
beleidsdocumenten dat bedrijven die exporteren meer banen genereren en mede
daardoor extra bijdragen aan groei van de binnenlandse economie’. Door export
te bevorderen, zouden overheden dus hun eigen economieén stimuleren. Dat zou
reden kunnen zijn voor overheidsinterventie — investeringen in exportpromotie
verdienen zichzelf immers ruimschoots terug, zoals een Oostenrijkse respondent
het verwoordt®. Uit de case studies (documenten en interviews) worden
daarnaast echter enkele concrete problemen benoemd, die overheden aanleiding
geven om hun bedrijfsleven te helpen:

= Het percentage MKB-bedrijven dat exporteert loopt achter bij dat van andere
landen (Denemarken), dan wel het volume van de door het MKB
gegenereerde export blijft achter bij dat van grote bedrijven (Frankrijk,
lerland).

= Het aandeel van de eigen export in de wereldhandel daalt (Frankrijk, lerland)
of men kan zich een daling niet veroorloven, gezien het belang van export
voor de binnenlandse economie (Duitsland).

= De portfolio van landen waarnaar geéxporteerd wordt is te smal, deze moet
worden verbreed om verder te kunnen groeien (Frankrijk, Oostenrijk,
lerland).

= Het type producten/diensten dat wordt geéxporteerd sluit onvoldoende aan
bij de wensen van de sterkst groeiende economieén (Oostenrijk, Frankrijk).

= Geografische, taal- en culturele barriéres maken exporteren duur (lerland).

Tussen haakjes staan de landen waarbij we het genoemde probleem in
beleidsstukken en/of interviews hebben aangetroffen als argument voor
interventie. Het laatste argument wijst in de richting van de kennisfunctie, een
van de drie functies van economische diplomatie, die volgens 10B’ worden

Om dezelfde reden wordt ook het aantrekken van buitenlandse investeringen van belang
geacht, een taak die in een aantal landen ook bij het BSO-netwerk is belegd.

Er is een aanzienlijke hoeveelheid (semi)wetenschappelijk onderzoek gedaan naar de kosten en
baten van exportpromotie. Zie bijvoorbeeld: Lederman, Daniel, Marcelo Olarreaga & Lucy
Payton (2006), Export promotion agencies: what works and what doesn't. World Bank, Policy
Research Working Paper, no. WPS 4044,

Zie: Effectiviteit van Economische Diplomatie: Methoden en resultaten van onderzoek, 10B
studie, nr. 364.
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onderscheiden in de economische literatuur. Deze houdt in dat de overheid
landenspecifieke kennis verzamelt over lokale marktkansen en de politieke,
culturele en institutionele context en die aanbiedt aan bedrijven die zelf niet in
staat zijn (of: voor wie het niet loont) om deze kennis te vergaren. De overheid
lost daarmee een vorm van marktfalen op, waardoor bedrijven beter
geinformeerde beslissingen kunnen nemen over exporteren. Dit marktfalen is
volgens de theorie echter een noodzakelijke maar geen voldoende voorwaarde
voor overheidsoptreden. De vraag zou eerst beantwoord moeten worden dat de
opbrengsten van het verwijderen van de belemmering opwegen tegen de kosten.
Mogelijk wordt dit echter als bekend verondersteld, gezien het feit dat in geen
van de bestudeerde beleidsstukken een kosten-batenanalyse is aangetroffen.

We sluiten niet uit dat er meer overwegingen hebben meegespeeld in de
beslissing om publieke middelen te besteden aan exportpromotie. Een voor de
hand liggend argument bijvoorbeeld, dat niet is aangetroffen, is dat andere
landen hun bedrijfsleven 66k steunen met exportpromotie en dat niets doen zou
leiden tot een achterstandspositie. De probleemanalyse (waarvoor doe je het?
welk probleem lost het op? Wat gebeurt er als de overheid niet intervenieert?)
wordt in beleidsstukken vaak niet (helemaal) uitgewerkt. Daardoor is het moeilijk
om het besluitvormingsproces van de verantwoordelijke ministeries precies te
reconstrueren en met elkaar te vergelijken.

De doelenketen is wel helder. Economische groei, of een toename daarvan, kan
worden gezien als het beleidsdoel (impactniveau). Het doen groeien van exporten
door binnenlandse bedrijven is het operationele doel te noemen (outputniveau).

INPUT OUTRCT OUTCOME

geleverde BSO-
diensten (advies,
contacten, etc.)

IMPACT

exportpromotie : .
groei economie

door BSO's

meer export &
meer banen

De exportpromotie is de input, oftewel inspanning die de overheid levert in de
hoop de gestelde doelen te bereiken. Dit vormt het hoofdonderwerp van de
verdere hoofdstukken van dit rapport. De output vormt het hoofdonderwerp van
hoofdstuk 3, waarin we onder meer beschrijven welke taken de BSO-netwerken
uitvoeren. Op de outcome en impact komen we terug in hoofdstuk 4, wanneer
we de resultaten bespreken.
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2.3

Strategie op overheidsniveau

De wijze waarop overheden hun beleidsdoelen vertalen naar een strategie voor
de uitvoering verschilt tussen de landen, alhoewel de verschillen soms subtiel
zijn. We bespreken hieronder drie aspecten van de overheidsstrategie: de focus
op het MKB, de wijze van organisatie (publiek versus privaat) en de locatiekeuze.
De strategie op uitvoeringsniveau, dat wil zeggen de strategie zoals geformuleerd
door de BSO-netwerken zelf, komt aan de orde in hoofdstuk 3.

2.3.1 Focus op MKB

Een gemeenschappelijk fenomeen is de focus op het MKB. In de probleemanalyse
van drie van de vijf landen is te lezen dat hun MKB achterloopt op het gebied van
export. Toch is de focus op het MBK niet beperkt tot die drie landen. In vier van
de vijf landen is de overheidsbijdrage aan exportbevordering uitsluitend bedoeld
voor het MKB®. In het vijfde land, Frankrijk, was dat tot voor kort ook zo, maar is
recentelijk besloten de doelgroep uit te breiden met middelgrote bedrijven (250
tot 5000 medewerkers). De verklaring hiervoor luidt dat die categorie een
belangrijk aandeel heeft in de Franse economie en dat daarbinnen veel bedrijven
zijn met onontdekt exportpotentieel.

Enkele respondenten in de case studies verklaren de focus op het MKB door te
verwijzen naar Duitsland, waar het MKB tegen de Europese trend in voor groei
zou zorgen. Door hun eigen MKB te versterken, hopen zij eenzelfde stevige basis
te creéren voor economische groei in hun eigen land. Des te opmerkelijker is het
dat Duitsland de exportpromotie net zo goed op het MBK richt als de andere
landen, ook al erkent het verantwoordelijk ministerie dat het Duitse MBK vooruit
loopt wat betreft productiviteit en innovatie. Uit die argumentatie blijkt dus niet
waarom het toch nodig is om het Duitse MKB blijvend te helpen met exporteren,
noch dat de gunstige positie van het Duitse MKB wordt bedreigd wanneer de
steun wegvalt.

2.3.2 Afstand tot de overheid

Een verschil is te zien in de mate waarin de uitvoering van het beleid in handen
van de overheid is dan wel aan de private sector wordt overgelaten. Zoals gezegd
hebben alle landen in beleidsstukken vastgelegd dat de bevordering van
buitenlandse handel een verantwoordelijkheid van de overheid is, maar in twee
van de vijf landen (Duitsland en Oostenrijk) is de business support in bijna geheel
in handen van het bedrijfsleven zelf. De Duitse AHK en Advantage Austria zijn

8 Dat laat onverlet dat de BSQO’s, die ook andere inkomstenbronnen hebben dan de overheid,

grotere bedrijven niet uitsluiten van dienstverlening.
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private organisaties die een deel van hun activiteiten uitvoeren met
overheidssubsidie. Het zijn verenigingen van bedrijven, te beschrijven als een
mengvorm tussen de Kamers van Koophandel en het Nederlands Centrum voor
Handelsbevordering. De overheden van die landen verzekeren zich door hun
financiéle bijdrage van een mate van inspraak in de uitvoering. Dat is echter een
geheel andere situatie dan die van Denemarken, waar de Trade Council, ondanks
de eigen ‘merknaam’ waarmee zij zich afficheren, een integraal onderdeel
uitmaakt van het ministerie van Buitenlandse Zaken. De Trade Council werkt
samen met het bedrijfsleven (zie ook hoofdstuk 3) maar de overheid heeft hier
het laatste woord. UBIFRANCE en Enterprise Ireland vallen tussen deze uitersten
in. Het zijn verzelfstandige overheidsorganisaties met een publieke taak,
vergelijkbaar met organisaties als de Nederlandse Spoorwegen of het UWV.

De mate van privatisering hangt ook samen met de mate waarin de overheid
respectievelijk het bedrijfsleven zeggenschap hebben over de activiteiten van de
BSO’s. Daarin zijn duidelijke verschillen te zien. De publieke of semipublieke BSO'’s
blijven dichter bij de strategie van hun overheid dan de private. Dat is te merken
aan de wijze waarop vestigingslocaties gekozen worden en aan de beslissingen
over doelgroepen of sectoren. De Deense overheid bijvoorbeeld heeft tien
prioriteitslanden benoemd en voor elk land een aparte strategie opgesteld. De
Franse overheid heeft focuslanden benoemd, opgedeeld in drie categorieén en
voor elk een aparte benadering ontwikkeld. Daarnaast is per land voorgeschreven
welke bedrijfssectoren (in alle focuslanden) prioriteit krijgen. lerland heeft zowel
focuslanden als sectoren benoemd maar die zijn, net als in Frankrijk en in
tegenstelling tot Denemarken, niet aan elkaar gekoppeld. In Duitsland en
Oostenrijk is de keuze voor landen een kwestie voor de BSO-netwerken zelf,
alhoewel zij daarbij wel overleggen met de overheid (zie verder paragraaf 3.6.1).
De inhoudelijke strategie (bijvoorbeeld op welke sectoren richt men zich) wordt
voor een belangrijk deel decentraal ingevuld.

Op het spectrum publieke naar private organisatievormen zijn de BSO’s als volgt
onder te verdelen in 3 categorieén.

PUBLIEK PRIVAAT
1
Danish Trade UBIFRAMCE Advantage Austria

Council Enterprise Ireland AHE

De indeling hierboven geeft weer in hoeverre de organisatie onderdeel is van een
overheid, of juist niet. Kijken we echter naar de mate waarin netwerken financieel

Internationale business support — vijf case studies | 13



afhankelijk zijn van de overheid, dan behoort UBIFRANCE niet langer tot de
middencategorie, maar schuift op richting de private organisaties AHK en
Advantage Austria. Enterprise Ireland is daarentegen bijna volledig
overheidsgefinancieerd. De financiéle verhoudingen komen later in dit rapport
aan de orde (zie paragraaf 3.6.2). Wanneer we kijken naar de externe
communicatie, dan ontstaat weer een ander beeld. UBIFRANCE is weliswaar
financieel deels zelfstandig, maar voor het algemene publiek wel duidelijk
herkenbaar als uitvoeringsorgaan de Franse overheid. Niet alleen omdat de
relatie tot de Franse staat op hun website duidelijk wordt uitgelegd, maar ook
omdat medewerkers van UBIFRANCE in het buitenland op ambassades gevestigd
zijn (lees meer hierover in paragraaf 3.6.3). Overigens is ook op de website van de
private AHK duidelijk te zien dat zij medegefinancierd worden door de Duitse
overheid. Dat geldt niet voor Advantage Austria, maar uit interviews blijkt dat
beide organisaties de samenwerkingsrelatie met de overheid wel gebruiken om
zich — wanneer dat uitkomt — te presenteren als ‘officiéle vertegenwoordiger’ van
hun land. Op andere momenten benadrukken zij juist hun onafhankelijkheid van
de overheid en beide voorstellingen zijn waar. Wanneer we de aspecten
zeggenschap, financién en presentatie samennemen, wordt het beeld van de
afstand tussen BSO’s en overheid dus genuanceerder.

De reden waarom internationale business support publiek of privaat is
georganiseerd, is overigens niet in alle gevallen te herleiden. In QOostenrijk en
Duitsland is de huidige taakverdeling historisch gegroeid. De bedrijfsverenigingen
AHK en Advantage Austria (voorheen AussenwirtschaftCentern) zijn eerder dan
hun respectievelijke overheden gestart met het aanbieden van diensten aan hun
bedrijfsleven in het buitenland. De overheden hebben het wiel niet opnieuw uit
willen vinden en besloten daarom, in plaats van een eigen organisatie op te
zetten, het werk van de genoemde BSQO’s te ondersteunen met subsidie. In
lerland en Frankrijk zijn de BSO-netwerken een publiek-private mengvorm omdat,
zo valt te herleiden uit interviews, men de achterstandspositie op de exportmarkt
weet aan een of meer vormen van marktfalen. Vooral kleinere bedrijven ervaren
hoge barriéres wanneer zij een exportmarkt willen betreden. De overheid kan
door kennis en signalering een bijdrage leveren aan het verminderen van de
kosten van de ze barriéres. Daarom was het logisch dat de overheid een rol zou
spelen bij de oplossing. Tegelijkertijd was de analyse dat deze oplossing op een
manier uitgevoerd moest worden die aansloot bij de wensen en werkwijzen van
de klanten: bedrijven. Een ‘gewone’ overheidsorganisatie zou dat niet goed
kunnen. De Denen denken daar kennelijk anders over, want daar is internationale
business support altijd gezien als een taak die prima door de overheid uitgevoerd
kan worden. De Trade Council is daarom een integraal onderdeel van het
ministerie van Buitenlandse Zaken. Inspraak door het bedrijfsleven is via een
adviesraad geregeld, waarmee volgens betrokkenen de ‘zakelijkheid’ van de
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uitvoering voldoende is gewaarborgd. Mogelijk speelt hier ook mee dat tussen de
Deense diplomatieke dienst en het bedrijfsleven veel uitwisseling van personeel
is. Een levenslang diplomatencarriere is daar minder gebruikelijk dan bijvoorbeeld
in Nederland.

2.3.3 Locaties

Voor dit onderzoek zijn alleen landen geselecteerd waarvan we weten dat zij op
een of andere wijze aan in-market business support doen. Het is dus geen
verrassing dat alle geselecteerde landen ervoor gekozen hebben een vorm van
diensten te verlenen vanuit vestigingen in het buitenland. De keuze voor een
vestiging in de doellanden vloeit volgens respondenten voort uit de opdracht die
de BSO-netwerken van hun overheden (in het geval van Frankrijk, lerland en
Denemarken) of leden (Duitsland en Oostenrijk) hebben gekregen om lokale
contacten te leggen en om efficiént te opereren.

“You have to be in those countries to be efficient. Our job is to connect, to be efficient
in business. For example if you talk about biotech or ICT in the US, and you’re not in
San Francisco, you cannot be efficient.”

(citaat respondent)

In de beleidsdocumenten van alle landen is te lezen dat zij hun bedrijfsleven
willen stimuleren om meer te exporteren naar ‘niet-traditionele’ of ‘opkomende’
landen, ook wel aangeduid met ‘groeimarkten’. Daarbij wordt vaak niet precies
vermeld welke landen men bedoelt en tegelijkertijd worden de traditionele
markten (bijvoorbeeld de EU-landen) nooit geheel losgelaten. Een overzicht en
voorzichtige analyse van de gekozen locaties volgt in paragraaf 3.7. Hier gaan we
in op de argumenten voor vestiging in het ene of andere land.

In interviews met vertegenwoordigers van de BSO-netwerken zijn verschillende
factoren genoemd die meespelen bij de beslissing om op een specifieke locatie
een vestiging te openen (of te sluiten):

= belangstelling van bedrijven voor het doelland,;

= aanwezigheid van bedrijven in het doelland;

= groot bestaand handelsvolume met het doelland;

= groot groeipotentieel handel met het doelland;

= veranderde politieke omstandigheden in het doelland, waardoor
handelsbevordering niet langer mogelijk is of juist beter mogelijk wordt;

= politieke overwegingen in eigen land, bijvoorbeeld verband houdend met
besluitvorming  over  opening en  sluiting van  diplomatieke
vertegenwoordigingen.
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“You need a mixture of big and small economies, traditional and fast-growing. We

want to be present everywhere, because trade promotion pays off.”

(citaat respondent)

Er is op voorhand niet één factor doorslaggevend. Locatiebeslissingen worden van
geval tot geval bepaald en de keuzeprocessen zijn voor buitenstaanders niet
inzichtelijk. Uit de interviews blijkt wel dat in principe altijd rekening wordt
gehouden met zowel de wensen van het bedrijffsleven als van de
verantwoordelijke ministers in de besluitvorming. Dat geldt dus zowel voor de
overwegend publieke als private BSO-netwerken. Het ligt voor de hand dat de
stem van het bedrijfsleven sterker doorklinkt, naar mate de afstand tot de
overheid groter is. De inbreng van het bedrijfsleven is op verschillende manieren
georganiseerd. De Trade Council en Enterprise Ireland hebben beide een
adviesraad die geheel of grotendeels bestaat uit (wisselende) vertegenwoordigers
van het bedrijfsleven. UBIFRANCE overlegt direct met sectororganisaties.
Advantage Austria organiseert inspraak van de leden door middel van enquétes
en een jaarlijkse Exporttag. De AHK organiseren workshops met leden waarin
gediscussieerd wordt over locaties.
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3.1

3.2

3.3

Business support netwerken

Missie

De mission statements en doelstellingen van de bestudeerde business support
netwerken hebben gemeen dat zij bedrijven zo goed mogelijk willen
ondersteunen bij het betreden van nieuwe markten of bij het versterken van hun
aandeel in de exporten naar bestaande markten. Een aantal landen heeft een
bredere missie en taakopvatting. De missie van Enterprise Ireland richt zich op
het stimuleren van buitenlandse handel, innovatie, leiderschap en
concurrentievermogen, dit in samenwerking met bedrijven en andere partners.
Bij de Duitse AHK valt onder de missie ook het behartigen van de belangen van
het Duitse bedrijfsleven in het buitenland. Advantage Austria en de Deense Trade
Council hebben naast het ondersteunen van bedrijven die willen exporteren ook
het aantrekken van buitenlandse investeerders als taak.

Doelen

UBIFRANCE is het enige BSO-netwerk dat doelen op outcomeniveau heeft
geformuleerd. Een goed voorbeeld daarvan is dat UBIFRANCE in een periode van
drie jaar 10.000 nieuwe zakelijke deals in het buitenland tot stand wil brengen.
De link tussen een nieuwe deal met een buitenlandse partner en een toename
van export (het beleidsdoel) is direct te leggen. De Franse doelen zijn vertaald
naar jaarlijkse targets per vestiging en vormen zo de leidraad voor de hele
organisatie.

De overige BSO’s werken ook met targets per vestiging, alleen zijn dat doelen op
output-niveau. Het gaat dan om aantallen bediende klanten en de kwaliteit van
de dienstverlening volgens klanten. Doelen op output-niveau worden besproken
onder het kopje Prestatie-indicatoren en —-meting (4.1).

Doelgroepen

De onderzochte BSO’s ondersteunen vooral bedrijven uit eigen land die
geinteresseerd zijn in export, met name het MKB. De BSO’s sluiten grotere
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34

bedrijven echter in principe niet uit van dienstverlening. Wel hebben sommige
BSO-netwerken instrumenten die alleen voor kleinere bedrijven bedoeld zijn. De
overheidssubsidie die Advantage Austria ontvangt, is bijvoorbeeld specifiek voor
op het MKB gerichte activiteiten bedoeld.

Enterprise Ireland richt zich meer dan de andere BSO-netwerken op micro- en
kleinbedrijven. Enterprise Ireland heeft een expertisecentrum in eigen land dat
erop gericht is deze doelgroep ‘export-ready’ te maken. Bij UBIFRANCE is een
tegenovergestelde beweging te zien. Conform het beleid van de verantwoordelijk
minister heeft UBIFRANCE de doelgroep dit jaar verbreed naar middelgrote
bedrijven, omdat er binnen die doelgroep aanzienlijk onbenut exportpotentieel te
vinden zou zijn.

In de praktijk bestaat het merendeel van de klandizie ook echt uit kleine en
middelgrote bedrijven. Volgens respondenten komt dat doordat grotere
bedrijven over voldoende personele en financiéle middelen beschikken om zelf
nieuwe markten te betreden. Zij hebben de BSO’s niet nodig. Toch komt
dienstverlening aan grotere bedrijven wel voor.

Alhoewel de Duitse AHK en Advantage Austria ledenorganisaties zijn, hoeft een
bedrijf geen lid te zijn om gebruik te mogen maken van de diensten. Bedrijven die
lid zijn, krijgen wel korting. Bij AHK valt verder op dat hun klantenkring niet
beperkt is tot bedrijven uit eigen land. De Nederlandse afdeling van de AHK,
DNHK, ondersteunt ook Nederlandse bedrijven die willen exporteren naar
Duitsland.

Strategie op uitvoeringsniveau

Onder dit kopje bespreken we de strategie van de BSO-netwerken. Deze is anders
geformuleerd dan de strategie op overheidsniveau (zie 2.3), enerzijds omdat de
focus van de BSQO's operationeler is en anderzijds omdat de meeste BSO’s en (met
name Advantage Austria en AHK) op afstand van de overheid staan.

Voor alle bestudeerde BSO-netwerken geldt dat klantgerichtheid de kern van hun
strategie is. Dat geldt evenzeer voor BSO’s die geheel of grotendeels publiek
gefinancierd worden als voor de private BSO’s. De onderliggende aanname lijkt te
zijn dat klanten (bedrijven) alleen tevreden zijn als ze zakelijk gezien iets aan de
dienst hebben. Diensten waar klanten tevreden over zijn, leiden dus — zo
veronderstelt men — tot meer export.
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3.5

Onderdeel van de strategie van UBIFRANCE en Enterprise Ireland is daarnaast het
wegnemen van financiéle belemmeringen voor exporteurs. UBIFRANCE is een
strategische alliantie aangegaan met de Bancque Publique d’Investissement (BPI)
om de inhoudelijke en financiéle dienstverlening beter op elkaar te laten
aansluiten. Enterprise Ireland heeft zelf financiéle middelen beschikbaar
waarmee de organisatie kan participeren in veelbelovende bedrijven die op de
markt onvoldoende kapitaal kunnen vinden. Investeren doet Enterprise Ireland
vooral in high-tech bedrijven, omdat ze in die sector de meeste
groeimogelijkheden zien.

Opvallend is dat het bij drie van de vijf onderzochte BSO-netwerken (Enterprise
Ireland, UBIFRANCE en de Trade Council) ook tot de strategie behoort om
bedrijven met onbenut exportpotentieel te signaleren en als klant te werven, ook
al tonen die zelf (nog) geen interesse in exporteren. Voor Enterprise Ireland en
UBIFRANCE behoort het bovendien tot hun takenpakket om bedrijven die nog
niet 'export ready' zijn klaar te stomen voor de exportmarkt. Dat doen zij onder
meer door te investeren in trainingen voor bedrijfsleiders of te bemiddelen voor
financiéle diensten. De Deense Trade Council gaat zover niet, maar heeft wel bij
de regionale Business Development Centers (geen onderdeel van de Trade
Council) medewerkers aangesteld die bedrijven met exportpotentieel moet
doorverwijzen. Deze proactieve strategie verschilt van die van de Duitse AHK en
Advantage Austria, die in de kern diensten verlenen aan leden. Volgens
respondenten zijn de organisaties en hun diensten goed bekend bij hun
bedrijfsleven, wat zou impliceren dat proactieve werving ook niet nodig is.

Activiteiten

Werkzaamheden die alle BSO’s verrichten in het kader van exportondersteuning
zijn het verschaffen van marktinformatie, het leggen van contacten tussen
bedrijven en het organiseren van netwerkevents. Ook bieden ze allemaal
ondersteuning bij de organisatie van handelsmissies die vanuit hun eigen land
worden georganiseerd. Contacten leggen wordt wel gezien als de belangrijkste
taak en tevens de belangrijkste reden om in de landen zelf aanwezig te zijn.

De mate waarin BSO’s bij hun klanten betrokken blijven nadat de eerste
contacten zijn gelegd, verschilt echter sterk. Aan de ene kant zijn er drie BSO’s die
bedrijven van de eerste, generieke informatieverstrekking tot en met het sluiten
van concrete deals in het buitenland begeleiden. Enterprise Ireland biedt hun
klantbedrijven een eigen accountmanager, ook wel ontwikkelingsadviseur
genoemd. Deze wordt door Enterprise Ireland in lerland toegewezen. Samen
stellen ze een ontwikkelplan op voor het verbeteren van hun concurrentiepositie
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en managementcapaciteiten. Ook als er uiteindelijk geen export wordt
gegenereerd, ziet Enterprise Ireland het ontwikkeltraject als een duurzame
investering. De Duitse AHK bieden ook een ruim pakket aan
maatwerkdienstverlening. Zo bieden zij bedrijven een compleet traject van
marktonderzoek tot en met after-sales service. Daarnaast kunnen bedrijven bij de
AHK terecht voor financieel advies, het vinden van personeel, genereren van
publiciteit en handelsreizen. Afhankelijk van de service dienen bedrijven al dan
niet te betalen. De dienstverlening van de Deense Trade Council is te vergelijken
met die van de AHK en Enterprise Ireland: ook zij bieden een breed pakket. Ze
ondertekenen naar eigen zeggen nog net niet zelf een partnercontract. Sommige
aangeboden services zijn gratis, andere zijn tegen betaling.

Aan de andere kant zijn er UBIFRANCE en Advantage Austria, wier
werkzaamheden minder verstrekkend zijn. Zij zijn vooral gericht op het tot stand
brengen van contacten tussen bedrijven voor het creéren van een eventueel
partnership. Daarna moeten bedrijven het zelfstandig tot een deal brengen. Dit
betekent in de praktijk dat zij geen ondersteuning meer bieden bij de verdere
stappen die bedrijven eventueel zetten in het doelland. Overigens monitort
UBIFRANCE wel wat er gebeurt na afloop van dienstverlening (zie verder
hoofdstuk 4).

Een vergelijkend overzicht is weergegeven in onderstaande tabel. Een toelichting

op het dienstenaanbod van de afzonderlijke BSO’s is te vinden in de case studies
(bijlagen).
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3.6

Tabel 1: Activiteiten m.b.t exportbevordering per BSO

AHK AA UBI El DTC
Duitsland Oostenrijk Frankrijk lerland Denemarken

Algemene voorlichting
over exporteren

. . Stimulering ontwikkeling
Activiteiten in .
ondernemingen met X X X

eigen land :
exportpotentieel

Financiéle deelname in
ondernemingen

Algemene export-
/landenpromotie

Ondersteuning bij
inkomende handelsmissies

Maatwerkvoorlichting

. overdoelmarkt
Activiteiten in

doelmarkten ) -
Promotie van specifieke

sectoren

Matchmaking met
potentiéle zakenpartners

Ondersteuning bij business
development (na X X X X
matchmaking)

Organisatie

De organisatievormen van de bestudeerde BSO-netwerken verschillen vooral ten

aanzien van hun afstand tot de overheid (zie paragraaf 2.3.2), met als gevolg dat
sommige BSO’s meer zeggenschap hebben over hun activiteiten dan andere.
Wanneer we dat onderscheid buiten beschouwing laten, zien we ook
overeenkomsten. Ten eerste hebben alle BSO's een combinatie van buitenlandse
vestigingen of vertegenwoordigingen en binnenlandse vestigingen of
vertegenwoordigingen. Met vertegenwoordigingen bedoelen we
partnerorganisaties die taken uitvoeren namens de BSO-netwerken, maar niet
direct onder het netwerk vallen. UBIFRANCE werkt met partners in het buitenland
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die een ‘light’ takenpakket van UBIFRANCE uitvoeren en de Deense DTC heeft de
werving van nieuwe klantbedrijven belegd bij een partner in eigen land. De
overige BSO’s werken niet met dergelijke constructies. Daar staat tegenover dat
alle onderzochte BSO’s samenwerken met tal van andere organisaties, waaronder
ambassades, lokale bedrijfsverenigingen, sectororganisaties in eigen land en
‘collegabureaus’ voor toerisme- of investeringspromotie.

Eén BSO-netwerk is voor wat betreft de organisatievorm bijzonder te noemen. De
Duitse AHK hebben formeel gezien geen eigen vestigingen in het buitenland. Voor
elk land waar de AHK vertegenwoordigd zijn, zijn aparte bilaterale verenigingen
opgezet. De Nederlandse vertegenwoordiging heet bijvoorbeeld de Nederlands-
Duitse Handelskamer/ Deutsch-Niederlandische Handelskammer (DNHK). Deze
bilaterale verenigingen zijn juridisch zelfstandige entiteiten, die echter wel
opereren onder de vlag van de AHK en van de AHK een financiéle bijdrage
ontvangen.

Een eigenschap die alle BSO-netwerken gemeen hebben, althans naar eigen
zeggen, is een hoge mate van zakelijkheid. De BSO’s stellen (in interviews en
jaarverslagen) dat zij zakelijk georganiseerde, klantvriendelijke dienstverleners
zijn, die goed inspelen op de wensen van het bedrijfsleven. Opvallend is dat de
niet-private organisaties hier even stellig in zijn als de private. De betrokkenheid
van het bedrijfsleven bij zowel strategievorming als uitvoering (dit laatste in de
vorm van o.a. klanttevredenheidsmetingen), gecombineerd met een aansturing
op basis van prestatie-indicatoren zou de zakelijkheid van de netwerken
waarborgen. In hoofdstuk 4 bespreken we die prestatie-indicatoren en de
gerapporteerde resultaten.

In de volgende sub-paragrafen gaan we in op enkele andere aspecten van
organisatie, namelijk de bestuursstructuur, financién en personele zaken.

3.6.1 Verdeling van verantwoordelijkheden

Zoals te verwachten, gezien de variérende afstand tot de overheid, is er ook
onderscheid te zien in de bestuursstructuur van de BSO-netwerken. Er zijn drie
categorieén te onderscheiden.

In de eerste categorie valt de Trade Council, die integraal onderdeel uitmaakt van
het Deense ministerie van Buitenlandse Zaken. De verantwoordelijkheid voor de
Trade Council ligt dan ook in handen van de minister. De Deense Trade Council
beschikt daarnaast over een Board of Directors bestaande uit actieve
zakenmensen. De Board brengt advies uit aan het Ministerie van Handel en
Investeringen over het export- en investeringsbeleid. De Board of Directors komt
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vier keer per jaar bij elkaar en één keer per jaar vindt er een strategisch seminar
plaats.

In de tweede categorie vallen de twee verzelfstandigde BSO’s, UBIFRANCE en
Enterprise Ireland. De overheid is hier eindverantwoordelijk en bepalend voor de
hoofdlijnen van de strategie. Zo bepaalt het Franse ministerie van Buitenlandse
handel mede de focus en strategie van UBIFRANCE en is de overkoepelende
strategie van Enterprise Ireland gebaseerd op ‘het Actieplan voor Banen’ van het
lerse ministerie van Werk, Bedrijf en Innovatie. De operationalisering en
uitvoering van het beleid daarentegen is grotendeels de verantwoordelijkheid van
de BSO’s zelf. Middels jaarplannen en —verslagen leggen UBIFRANCE en
Enterprise Ireland verantwoording af over hun activiteiten en bestedingen.
Opvallend verschil tussen deze twee BSQO’s is dat UBIFRANCE kantoren gevestigd
zijn op ambassades of consulaten (een gevolg van het feit dat de organisatie nog
maar kort geleden is afgesplitst van de ambassades) terwijl Enterprise Ireland
gekozen heeft voor aparte vestigingen op gunstige locaties. Het Nederlandse El-
kantoor is bijvoorbeeld gelegen aan de Amsterdamse Zuidas.

In de derde categorie vallen de private BSO’s, de Duitse AHK en Advantage
Austria. Zij dragen volledige verantwoordelijkheid voor hun beleid en uitvoering
en hoeven aan hun overheden alleen verantwoording af te leggen over subsidies
die zij krijgen voor bepaalde taken. Advantage Austria stemt lokaal wel in hoge
mate af met de Oostenrijkse ambassade. Afstemmen biedt enerzijds voordelen
(bijvoorbeeld doordat via de ambassade contacten worden opgedaan en
gezamenlijk activiteiten kunnen worden ondernomen) en is anderzijds een gevolg
van samenwerkingsafspraken op hoger niveau. Advantage Austria mag onder
meer gebruik maken van ambassade/consulaats-kantoren en de chefs van de AA-
vestigingen hebben de diplomatieke status. Overigens werken AHK ook samen
met ambassades, bijvoorbeeld bij het organiseren van handelsmissies.

In onderstaande tabel 2 zijn de belangrijkste bestuurlijke kenmerken van de BSO’s
samengevat.
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Tabel 2: Overzicht organisatie BSO-netwerken

Hoofd-
verantwoordelijke Opdrachtgever/ Rechtsvorm BSO-
buitenlands eigenaar BSO-netwerk netwerk

handelsbeleid

Minister van

. Deutsche Industrie .
AHK Economie en privaat
A und Handelskammer
Technologie

Bondsminister van .
Wirtschafts-kammer

Advantage Austria Economie, Familie en Osterreich privaat
Jeugd
Ministerie van
Minister van Buitenlandse Handel & publiek
UBIFRANCE . . . .
Buitenlandse Handel Ministerie van (verzelfstandigd)
Economische Zaken
Enterorise Ireland Minister van Werk,  Ministerie van Werk, publiek
P Bedrijf en Innovatie Bedrijf en Innovatie (verzelfstandigd)
. R Minister van Ministerie van publiek (onderdeel
Danish Trade Council Buitenlandse Zaken Buitenlandse Zaken van ministerie)

3.6.2 Financién

Budget

Tabel 3 toont de beschikbare budgetten van de onderzochte BSO-netwerken,
voor zover bekend. Enterprise Ireland en UBIFRANCE beschikken over de hoogste
budgetten in absolute zin, rond 350 miljoen euro per jaar. Relatief gezien is het
jaarbudget van de leren veel groter: 72 euro per inwoner, het budget van
UBIFRANCE bedraagt 5 euro per inwoner. In paragraaf 3.7 zullen we zien dat het
budget van Enterprise Ireland ook relatief hoog is ten opzichte van het aantal
vestigingen. Dat heeft er mogelijk mee te maken dat El als enige direct
(financieel) participeert in ondernemingen en daardoor een andere
uitgavenstructuur heeft.

Het budget van Advantage Austria is niet openbaar en niet aan de onderzoekers
beschikbaar gesteld. Wel bekend is dat Advantage Austria jaarlijks 19 miljoen
euro aan overheidssubsidie ontvangt voor de uitvoering van het programma Go
International.
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Tabel 3: Budget, overheids-/eigen bijdrage en prijsbeleid

o, ideo o, H
Budget % over.he.lds . % eigen Prijsbeleid diensten
(mIn. euro) subsidie inkomsten
Eerstelijns: gratis
() 0,
AHK 133 25% 75% Tweedelijns:

schattin .
( g) marktconforme tarieven

Eerste 8 uur gratis voor
leden, daarna

- 0,
Advantage Austria n.b. +/-19 lernc; >%. kostendekkend (behalve
contracturen voor
overheid)
Eerste en tweedelijns:
0, 0,
UBIFRANCE 350 (ng;)’ 67% variabel, niet-
kostendekkend
38% 3% Eerste en tweedelijns:

Enterprise Ireland 344 gratis (alleen betalen

(2012) .
voor sommige events)
Eerstelijns: gratis
75% 25% . .
Danish Trade Council 47 ] ? Tweedelijns: variabele

(schatting) prijzen

De tabel toont ook welk percentage van het budget afkomstig is uit
overheidssubsidie en welk percentage uit eigen inkomsten. Die eigen inkomsten
bestaan uit de verkoop van diensten en producten, naast lidmaatschapsgelden
(AA en AHK) en inkomen uit beleggingen (Enterprise Ireland).

Prijsbeleid

Alle BSO’s halen dus een deel van hun inkomsten uit tarifering van
dienstverlening, alhoewel hier grote verschillen zijn waar te nemen. Enterprise
Ireland biedt als enige BSO haar diensten grotendeels gratis aan. Alleen de
belasting over de services dienen bedrijven zelf te betalen. Tevens wordt voor
evenementen en seminars soms een bedrag gevraagd, meestal ligt dit bedrag
rond de 1000 euro per deelname.

De Deense Trade Council, Advantage Austria en de Duitse AHK bieden
eerstelijnsdienstverlening gratis aan of tegen een gereduceerd tarief. Het gaat
hierbij om informatieaanvragen en kort telefonisch advies/ondersteuning. Verder
biedt de Deense Trade Council de dienst ‘exportvoorbereiding’ aan waar
bedrijven met minder dan 100 FTE en een omzet kleiner dan 150 miljoen Deense
Kronen ( ongeveer 20 miljoen euro) gratis gebruik van kunnen maken. Bedrijven
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die aan bepaalde voorwaarden voldoen, kunnen ook een deel van de Deense
dienst ‘export start’ vergoed krijgen. De overige diensten zijn tegen betaling met
een uurtarief van 925 DK, oftewel 124 euro. Advantage Austria vraagt 100 euro
per uur, de eerste 8 uur ondersteuning van Advantage Austria zijn gratis. De
diensten die onder het programma Go International vallen, zijn lager geprijsd. De
AHK biedt tweedelijnsdienstverlening aan tegen een marktconform tarief.
UBFIRANCE werkt alleen tegen betaling en hanteert een uurtarief van 75 euro per
uur.

UBFIRANCE en de Deense Trade Council geven aan dat zij vroeger hun diensten
gratis aanboden, maar dat dit niet effectief en efficiént was. Bedrijven dachten
van te voren niet goed na over wat ze precies wilden weten. Ook maakten
bedrijven vaak geen of niet optimaal gebruik van de verkregen diensten. De
betaalde diensten dienen dus als filter voor serieuze aanvragen. De Deense Trade
Council voegt daar ook nog aan toe dat in hun optiek mensen ook betere
diensten leveren als ze weten dat de klant ervoor moet betalen, het zogeheten
‘value for money’-principe. Dit is niet altijd zo geweest. Enkele respondenten
vertelden dat de dienstverlening oorspronkelijk gratis was, maar dat dit relatief
veel dienstverleningsverzoeken opleverde van bedrijven die niet serieus
geinteresseerd waren in exporteren naar het betreffende land. Tarifering is
enerzijds ingevoerd om een betere selectie van klanten te krijgen en anderzijds
(voornamelijk voor de publieke BSQO’s) vanwege budgettaire druk.

3.6.3 Personeel

Een buitenlandse BSO-vestiging beschikt gemiddeld over 8 fte aan personeel. De
bezetting verschilt van kantoor tot kantoor, doorgaans in lijn met de omvang van
de doeleconomie. Een grotere economie leidt tot meer activiteiten of biedt meer
kansen om activiteiten te ontplooien, zo is de redenering. Bij de AHK verschilt de
omvang van vestigingen ook om andere redenen dan de omvang van de handel
met het doelland. De omvang van de bezetting heeft ook te maken met de vraag
naar diensten. Zo is de financiéle afdeling van het AHK-kantoor in Zweden groter
dan die in Nederland, omdat de grote verschillen tussen de Duitse en Zweedse
financiéle regelgeving maken dat op dat aspect meer adviesaanvragen komen.

Advantage Austria meldt een trend om kantoren licht te bemensen met één
directeur (Commercial Counselor) en één lokale assistent. Een andere constructie
die aan populariteit wint is de combinatie van één Commercial Counselor op de
ambassade van land A en een assistent op de ambassade van land B, die samen
beide landen bedienen.
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De BSO-netwerken kiezen er meestal niet voor om medewerkers zich te laten
specialiseren in bepaalde sectoren, vanwege de grotere flexibiliteit van
personeelsinzet. Daarnaast is de bezetting van de meeste kantoren ook te klein
om alle specialisaties in huis te hebben. Alleen de medewerkers van UBIFRANCE —
met de grootste bezetting per kantoor — zijn gespecialiseerd in een of enkele
sectoren. Voor Enterprise Ireland geldt dit alleen voor de grotere kantoren, zoals
in Duitsland en de Verenigde Staten. De overige medewerkers zijn allrounders,
net als bij de Deense Trade Council, de AHK en Advantage Austria. In Denemarken
zelf is wel sprake van enige specialisatie.

Het is bij UBIFRANCE, Enterprise Ireland en Advantage Austria normaal dat de
directeuren van de BSO’s rouleren binnen het netwerk van buitenlandse
kantoren. Dat geldt niet voor de rest van het personeel, dat lokaal is aangesteld.
Bij UBIFRANCE kunnen medewerkers wel meedraaien in de internationale
carrousel. Dit houdt verband met het feit dat UBIFRANCE nog maar recent
verzelfstandigd is waardoor de buitenlandse medewerkers nog steeds hun oude,
publiekrechtelijke aanstelling hebben. Zij zijn nog steeds in dienst van de
ambassades, die vroeger het takenpakket van UBIFRANCE moesten uitvoeren. De
medewerkers binnen Frankrijk zijn wel allemaal al in de nieuwe, verzelfstandigde
organisatie werkzaam op basis van privaatrechtelijke arbeidscontracten. De reden
achter deze verandering (die mogelijk later ook internationaal wordt
doorgevoerd) is dat de organisatie zo prestatiegerichter aangestuurd kan worden.

Voor de (inhoudelijk) medewerkers van de Deense Trade Council geldt dat zij net
als hun directeuren rouleren en dat zij bovendien op andere afdelingen van de
ambassades terecht kunnen komen. De Trade Council is in die zin geen aparte
organisatie van de ambassades.

Voor de directeur en medewerkers van de AHK geldt dat zij in dienst van een
specifieke bilaterale handelskamer en dus niet zomaar kunnen worden
uitgewisseld met andere bilaterale handelskamers.

Aan het rouleren van directeuren worden geen bijzondere voordelen verbonden.
Het is meer een gebruik dat waarschijnlijk is overgenomen van de diplomatieke
dienst. Rouleren betekent wel dat de overdracht van informatie en met name
contacten goed geregeld moet zijn. De meeste BSO’s besteden daarom veel
aandacht aan hun relatiebeheerssysteem, waarin alle contacten worden
bijgehouden.

De directeuren van de Nederlandse vestigingen van de BSO’s van Denemarken,
Frankrijk en Oostenrijk beschikken over een diplomatieke status, die van lerland
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en Duitsland niet. Desondanks presenteren alle BSO’s zich als dé
vertegenwoordigers van het bedrijfsleven van hun land. Op de websites van de
BSO’s is, met uitzondering van Advantage Austria, eenvoudig te zien dat de
netwerken gerelateerd zijn aan de nationale overheid of ermee samenwerken.

Een deel van de respondenten meent dat een diplomatieke status alleen nodig is
om te kunnen bewegen in de wat ‘moeilijkere landen’, waarbij als voorbeeld
Oost-Europa voor de val van het lJzeren Gordijn is genoemd. Vandaag de dag
biedt een diplomatieke status volgens hen in de Europese Unie weinig voordelen,
behalve dat het een uitnodiging kan opleveren voor besloten events waar men
kan netwerken. Een respondent vertelt dat bij de Trade Council wel grote waarde
gehecht wordt aan de diplomatieke status, omdat die het werken
vergemakkelijkt. Een vertegenwoordiger van de AHK merkt op dat de status
zowel voor- als nadelen heeft. Enerzijds helpt een diplomatieke status om zaken
(makkelijker) voor elkaar te krijgen, maar anderzijds betekent het ook dat men
gedwongen is zich bezig te houden met de diplomatieke missie in het gastland. In
sommige politieke omstandigheden kan het een voordeel zijn als de business
support zich onafhankelijk van de diplomatie kan bewegen. Te denken valt aan
situaties zoals wanneer er tussen landen onenigheid is over visabeleid of
importtarieven. Dan kan het nuttig zijn als een BSO daar aantoonbaar niet
medeverantwoordelijk voor is. Tabel 4 vat de belangrijkste bevindingen op
personeelsgebied samen.

Tabel 4: Personeel

FTE per . .
o Sector- . R Diplomatieke
vestiging ... ..  Dienstbetrekking R
N specialisatie status directeur
(schatting)
AHK 14 nee  privaatrechtelijk nee
Advantage Austria 7 nee  privaatrechtelijk ja
personeel FR:
. privaatrechtelijk .
B E
UBIFRANC 11 12 in buitenland: 12
publiekrechtelijk
alleen op
Enterprise Ireland 5 grote  privaatrechtelijk nee
vestigingen
Danish Trade Council 5 nee publiekrechtelijk ja
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3.7

Vestigingen

In paragraaf 2.3.3 beschreven we op hoofdlijnen de strategieén die overheden en
hun BSO-netwerken hanteren bij hun vestigingsbeleid. Hier kijken we waar de
BSO'’s werkelijk gevestigd zijn. Om te beginnen volgt in Tabel 5 een overzicht van
het aantal vestigingen in binnen- en buitenland en het aantal landen dat met de
buitenlandse vestigingen is gedekt. Dit laatste onderscheid is van belang omdat
BSO’s in sommige landen meer dan één vestiging hebben. Omgekeerd geldt voor
UBIFRANCE en Enterprise Ireland dat soms meerdere landen worden bediend
vanuit een regionale vestiging’.

Tabel 5: Vestigingen en landendekking

Aantal Aantal

Totaal aantal . . . . Aantal gedekte
vestigingenin  vestigingen in
vestigingen landen
eigen land buitenland
+/-120
AHK >200 (bilateraal) + 85 120 80
(IHK)
Advantage Austria 87 9 78 78
UBIFRANCE 86 6 80 70
Enterprise Ireland 40 10 30 53
Danish Trade Council 62 1 61 61
NBSO 21 0° 21° 9°

a. Het NBSO-netwerk heeft geen eigen kantoor in Nederland maar wel een
samenwerkingsrelatie met AgentschapNL.

b. In dit onderzoek is de dienstverlening van de economische vertegenwoordigingen van
(een deel van) de Nederlandse ambassades niet betrokken.

Figuur 1 toont de dekkingsgraad van BSQ’s per land voor alle onderzochte BSO-
netwerken en de NBSO’s samen. De diepst gekleurde landen hebben het grootste
aantal vestigingen, de witte landen geen enkele. De landen waar geen enkel BSO-

Advantage Austria zegt op dezefde manier alle landen van de wereld te dekken.
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netwerk voor gekozen heeft, liggen voornamelijk in Midden-Afrika. China
herbergt het grootste aantal BSO’s. Met 29 vestigingen is China ook aanmerkelijk
populairder dan de andere BRICS-landen. Na China zijn de Verenigde Staten de
drukst bezette locatie.

Figuur 1: Dekking internationale business support (alle onderzochte cases)

We kijken vervolgens naar de actuele locaties van de vijf onderzochte netwerken.
Omdat sommige BSO’s veel vestigingen in Europese landen hebben en dit op de
wereldkaarten niet goed te zien is, is in die gevallen Europa uitvergroot op een
apart kaartje.

Figuren 2 en 3 tonen de landen waarin Advantage Austria gevestigd is. Uit een
mondelinge toelichting blijkt dat deze organisatie in alle landen van de wereld
actief wil zijn. Uit de informatie over Advantage Austria is echter niet op te maken
in welke landen — buiten de landen waar vestigingen zijn - zij daadwerkelijk
diensten verlenen. Wij hebben hier daarom alleen de landen opgenomen waarin
zij gevestigd zijn.
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Figuur 2: Locaties Advantage Austria

Alhoewel de Oostenrijkse overheid graag de exportmarkt wil verbreden naar niet-
Europese landen, liggen de meeste Advantage Austria kantoren nog in en vlakbij
Europa. In verhouding met de andere NBSO-netwerken heeft Advantage Austria
echter wel veel kantoren in Afrika.

In figuren 4 en 5 zijn de vestigingen van de Duitse AHK te zien. Net als Advantage
Austria en de andere onderzochte BSO-netwerken zijn de AHK sterk
vertegenwoordigd in Europa, Noord-Amerika en de grotere Arabische en
Aziatische landen. Bij AHK valt op dat zij bijna heel Midden- en Zuid-Amerika in
hun netwerk hebben.
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Figuur 4: Locaties AHK

De Deense Trade Council, in figuren 6 en 7, is grotendeels te vinden in dezelfde
landen als Advantage Austria en AHK.

32|  Ape2013



Figuur 6: Locaties Deense Trade Council

Enterprise Ireland (figuur 8) heeft een kleiner netwerk dan de hierboven
besproken BSO’s. Om toch veel landen te kunnen dekken, zijn er enkele regionale
kantoren die meer dan hun vestigingsland bedienen. De landen die via een
regiokantoor gedekt worden, zijn gearceerd weergegeven. Zo heeft Enterprise
Ireland in verhouding tot de andere BSO-netwerken toch een behoorlijk bereik op
het Afrikaanse continent, bijvoorbeeld.
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Figuur 8: Locaties Enterprise Ireland

# Enterprise Ireland vestiging ®=~ verantwoordelijk voor land buiten vestigingsplaats }

77, geen vestiging in eigen land

UBIFRANCE is het op één na grootste netwerk en is dan ook in alle continenten
goed vertegenwoordigd. Ook UBIFRANCE doet dat voor een deel met
regiokantoren. Ook zijn enkele landen gedekt door partnerorganisaties (met een
ander icoon aangegeven).

Figuur 9: Locaties UBIFRANCE

®  UBIFRANCE vestiging e~ verantwoordelijk voor land buiten vestigingsplaats /

O partnerorganisatie VA geen vestiging in eigen land

Wanneer we de kaarten met elkaar vergelijken, wordt duidelijk dat de
vestigingslanden meestal de grotere landen van een regio zijn of die met een
relatief draagkrachtige bevolking. Dat is vanuit de opdracht gezien ook logisch:
wanneer men naar die landen moet exporteren zal de omvang van de afzetmarkt
een van de eerste overwegingen zijn.
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Verder valt op dat UBIFRANCE en de Duitse AHK het beste vertegenwoordigd zijn
op het Afrikaanse continent. In het geval van UBIFRANCE lijkt dat een verband te
houden met historische relaties, alhoewel lang niet alle Franse oud-kolonién een
vestiging van UBIFRANCE hebben. Bij AHK valt op dat de keuze juist niet is
gevallen op voormalig Duitse kolonién. Ook Advantage Austria is met zes
vestigingen relatief sterk vertegenwoordigd in Afrika. Dat is zeker niet het gevolg
van historische relaties, maar van de huidige strategie van Advantage Austria om
in alle landen van de wereld vertegenwoordigd te willen zijn.

Interessant is ook dat AHK en Advantage Austria, waar het bedrijfsleven het
primair voor het zeggen heeft, veel sterker vertegenwoordigd zijn in Zuid-Amerika
dan de andere BSO’s. Azié is bij alle BSO’s populair, met uitzondering van Papua
Nieuw-Guinea en Myanmar. In Papua zit geen enkele BSO en in Myanmar heeft
alleen UBIFRANCE een kantoor.

Ter vergelijking presenteren we hier ook de locaties van de NBSO'’s.

Figuur 10: Locaties NBSO's

Het NBSO-netwerk is met 21 vestigingen kleiner is dan alle onderzochte
buitenlandse netwerken'. Ten tweede valt op dat als enige van de onderzochte
netwerken de NBSO’s ontbreken in BRICS-landen Rusland en Zuid-Afrika. De
aanwezigheid in Europese landen is daarentegen relatief sterk, met vier
vestigingen in Duitsland en twee in Frankrijk.

% In de eerste helft van 2013 was er nog een 22° vestiging in Porto Alegre (Brazilié), die hier niet

is afgebeeld.
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Als we de locaties van alle BSO’s met elkaar vergelijken, dan is te zien dat er een
aantal landen is dat door alle BSO’s bediend wordt, behalve door de NBSQO’s. Het
gaat naast Rusland en Zuid-Afrika om Maleisié, Australi€¢, Canada, Egypte, Saoedi
Arabié, de Verenigde Arabische Emiraten, Itali€, Belgié en diverse landen in Oost-
Europa.

De locatiekeuze is bij alle BSO’s aan verandering onderhevig. Kantoren kunnen
openen of sluiten maar eerder wordt met personeel geschoven, afhankelijk van
de mate waarin verwachtingen over exportgroei waargemaakt worden of van
politieke omstandigheden (zoals destabilisering in bijv. Egypte en Libig&).

De rechtsvorm van de buitenlandse BSO's is volgens sommige BSO’s van invloed
op de flexibiliteit waarmee kantoren kunnen worden geopend of gesloten. Zo
stelt Austria Advantage dat het gemakkelijk kantoren binnen Europa kan openen
en sluiten, maar dat het overzees moeilijker is door hun private status.
UBIFRANCE geeft aan dat het, sinds het is verzelfstandigd, zich op een
dynamischere manier heeft ontwikkeld. Dit is verder niet onderbouwd. De Duitse
AHK daarentegen geven te kennen niet meer of minder flexibel te zijn door hun
private status in het openen en sluiten van kantoren. Ook Enterprise Ireland
denkt dat de rechtsvorm van hun organisatie geen negatief of positief effect heeft
op het openen of sluiten van een kantoor. Enterprise Ireland geeft zelfs aan dat
de mate van vraag in de markt naar lerse producten juist invloed heeft op de
flexibiliteit.

36|  Ape2013



4.1

Resultaatmeting en resultaten

Prestatie-indicatoren en -meting

Alle BSO’s doen een vorm van prestatiemeting, maar hanteren daarbij
verschillende indicatoren en targets. Voor vier van de vijf BSO’s geldt dat de
prestatiemeting wordt gebruikt in de beoordeling van de individuele kantoren. Bij
één daarvan kunnen medewerkers een bonus te verdienen bij goede prestaties.
Voor alle vier geldt dat prestaties doorwerken in budget en formatieplaatsen.
Daarbij wordt wel rekening gehouden met verzachtende omstandigheden, zoals
bijvoorbeeld veranderingen in het economische of politieke klimaat. Dat wil
zeggen dat er gewerkt wordt volgens het principe ‘comply or explain’: als een
target niet wordt gehaald, moet men uitleggen waarom dat niet mogelijk was.

De belangrijkste prestatie-indicator voor de Deense Trade Council is de hoogte
van de inkomsten uit dienstverlening. Dit financiéle target geldt voor elke
vestiging en werkt door in aantallen fte’s en uren van de hele ambassade.
Daarnaast wordt customer value gemeten met behulp van een vragenlijst die aan
alle klanten wordt gestuurd na dienstverlening. De Deense Trade Council heeft
een kwantitatief en een kwalitatief doel: jaarlijks moet 25% van het budget t.b.v.
exportbevordering terugverdiend™ worden en de ‘customer value’ (de waarde
van diensten volgens klanten) dient minimaal 67% te zijn.

Enterprise Ireland houdt de gerealiseerde export door hun klanten bij als
indicator van hun succes. Er is geen target voor gesteld. Momenteel probeert
Enterprise Ireland te achterhalen wat de reden is van het vertrek van veel
bedrijven uit het buitenland, om hun dienstverlening te verbeteren. Veel lerse
bedrijven, wel 30 tot 40%, die zich vestigen in het buitenland zijn gemiddeld na 5
jaar weer vertrokken, maar de reden is vooralsnog onbekend. In tegenstelling tot
de overige BSO’s worden aan de behaalde resultaten van Enterprise Ireland geen
consequenties verbonden.

1 Het budget dat de Trade Council van het Deense ministerie van Financién krijgt, is voor 75%

een gift is en voor 25% een ‘lening’, die aan het eind van het jaar terugbetaald moet worden.
Daarom geldt binnen de Trade Council als target dat 25% van de gemaakte kosten moet
worden doorberekend aan klanten.
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Bij UBIFRANCE is de belangrijkste succesindicator het aantal bedrijven dat binnen
6 maanden tot 2 jaar na dienstverlening een business transactie heeft gedaan. Als
deze doelstelling behaald wordt, kan het kantoor een bonus krijgen. UBIFRANCE
laat zijn prestaties doorlopend meten door een onafhankelijk onderzoeksbureau.
Elk kantoor stelt in overleg met het hoofdkantoor jaarlijks tien targets op,
waarover maandelijks wordt gerapporteerd. Bedrijven worden 6 maanden en 2
jaar na de dienstverlening ondervraagd over hun ervaringen met de
dienstverlening en naar de effecten (0.a. is er een deal gesloten of is er uitzicht op
een deal?) en sinds 2012 ook naar de gegenereerde omzet in het doelland.
Daarnaast organiseert UBIFRANCE zelf comités clients, oftewel feedbacksessies
met klanten. UBIFRANCE doet ook onderzoek naar de eigen bekendheid onder
Franse bedrijven.

Voor Advantage Austria geldt een reeks van prestatie-indicatoren, waarbij de
waardering door klanten van groot belang wordt geacht. Na elke verleende dienst
stuurt Advantage Austria een klant een vragenlijst waarop hij kan aangeven in
hoeverre hij iets aan de dienst heeft gehad. De waardering varieert van 1 (hoog)
tot 5 (laag) en moet minimaal een 2 zijn. Bij slechtere scores loopt een kantoor
het risico gekort te worden. Er zijn algemene richtlijnen, zoals dat er binnen drie
dagen gereageerd moet worden op een verzoek van een bedrijf. Wanneer een
kantoor zich daar niet aan houdt, wordt men daarop gewezen. Het hoofdkantoor
houdt in de gaten hoeveel bedrijven contact hebben gezocht, wat ermee is
gedaan, wat de feedback is geweest, hoe het budget is besteed enzovoorts.
Prestaties van de lokale kantoren worden met elkaar vergeleken in pools van
‘like-minded’ landen. De resultaten vormen de basis van jaarlijkse (interne)
feedbacksessies, waarin voor elk kantoor targets worden vastgesteld.

Ook alle kantoren van de AHK moeten verantwoording afleggen aan het
hoofdkantoor waarbij prestaties worden vergeleken met andere AHK-kantoren
(benchmarking). In de rapporten is naast financiéle gegevens ook de
klanttevredenheid opgenomen, op basis van vragenlijsten die volgens de AHK na
elke dienst aan klanten worden gestuurd. In het interview met de Nederlandse
vestiging van de AHK, de DNHK (Deutsch-Niederlandische Handelskammer), is dit
echter niet genoemd. Daar geldt de mate waarin klanten terugkomen als
belangrijkste prestatie-indicator. Het is gebruikelijk dat het contact na afronding
van een verleende dienst niet wordt verbroken, maar dat na verloop van tijd
contact wordt opgenomen om follow-up te geven. Gezien de relatief zelfstandige
structuur van de DNHK (en andere leden van het AHK-netwerk) is niet uitgesloten
dat er binnen de AHK verschillende praktijken bestaan ten aanzien van het meten
van klanttevredenheid.

38|  Ape2013



4.2

Gerapporteerde resultaten

Aangezien de BSO’s uiteenlopende prestatie-indicatoren gebruiken, bevatten hun
rapportages ook verschillende soorten informatie. De meeste informatie ligt op
het niveau van input (bijv. # adviezen gegenereerd) of output (bijv.
klanttevredenheid, # deals gesloten) en slechts bij uitzondering op het niveau van
outcome of impact (bijv. gestegen omzet, aantal gecreéerde banen of groei van
de nationale export). Wanneer wel gerapporteerd wordt over bijvoorbeeld
omzetgroei wordt niet vergeleken met de prestaties van bedrijven die geen
assistentie gehad hebben van de BSQO’s. Het is daarom niet met zekerheid te
zeggen dat de resultaten zijn te danken aan de activiteiten van de BSO's.

Hieronder volgt een bloemlezing van prestaties op basis van de meest recente
jaarverslagen:

= De DTC heeft de financiéle target in 2012 gehaald en voor het Nederlandse
kantoor geldt dat op het moment van onderzoek 100% van de klanten
‘tevreden tot zeer tevreden’ is met de dienstverlening.

=  Enterprise Ireland meldt op basis van onderzoek onder hun klanten dat in
2012 383 maal de eerste stap naar het buitenland werd gezet en dat 777
nieuwe buitenlandse klanten werden gevonden. Er deden 521 personen mee
aan een van de ondernemerschaps-ontwikkelingsprogramma’s. Daarnaast
deden 295 managers mee aan het lange  management-
ontwikkelingsprogramma en 716 aan de korte versie. Verder hebben 658
klanten deelgenomen aan beurzen en economische missies en zijn 109
‘business accelerators’ (ervaren managers) gekoppeld aan lerse bedrijven.
Gesuggereerd wordt dat het resultaat hiervan is dat de waarde van de export
klanten in 2012 is gestegen tot meer dan € 16 miljard. Daarnaast wordt
gerapporteerd over omzetstijging door export en de ontwikkeling van
werkgelegenheid bij klantbedrijven. De bekendheid onder bedrijfsleven
wordt ingeschat als zeer hoog, maar dit wordt niet onderbouwd.

= Van de in 2012 door UBIFRANCE begeleide bedrijven heeft (in hetzelfde jaar)
29% een deal gesloten in het buitenland en zegt 24% in onderhandeling te
zijn met uitzicht op een deal. 27% heeft contact opgedaan dat verder tot niets
heeft geleid en bij 19% van de bedrijven heeft de dienstverlening niet tot een
relevant contact geleid. 700 bedrijven zijn ondersteund bij aanbestedingen in
het buitenland, waarvan een op de vijf de aanbesteding won of een
partnerschap sloot. In totaal heeft UBIFRANCE in 2012 7700 bedrijven
geholpen met een of meer diensten.

= Qver de prestaties Advantage Austria wordt weinig naar buiten gebracht. De
bekendheid onder bedrijfsleven wordt geschat op 20%, maar dit wordt niet
onderbouwd. Het overheidsprogramma Go International wordt door het
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verantwoordelijke ministerie wel beschouwd als succesvol en is om die reden
al een aantal keer verlengd. Het meest tastbare resultaat is dat sinds het
begin van het programma (in 2008) 10.000 Oostenrijkse bedrijven hun eerste
internationale stap gezet hebben. In de laatst gevonden jaarverslag van de
WKO (2010) wordt een overzicht van deelnemers aan activiteiten gegeven.
Daaruit is op te maken dat 9.474 bedrijven deelgenomen hebben aan
buitenlandse activiteiten en 15.095 bedrijven aan binnenlandse activiteiten.
Een inschatting van de AHK is dat driekwart van de Duitse bedrijven die willen
exporteren weten dat ze bij de AHK terecht kunnen voor hulp. Daar is echter
geen onderzoek naar gedaan. Voor de Nederlandse divisie geldt dat 165
Nederlandse en Duitse bedrijven het afgelopen jaar op een of andere wijze
gebruik hebben gemaakt van het DNHK netwerk en dat meer dan 60
bedrijven individueel geholpen zijn. Er wordt hierbij geen onderscheid
gemaakt naar Nederlandse en Duitse bedrijven.

De prestaties van Advantage Austria en UBIFRANCE zijn in 2012 gelauwerd met
een eerste en respectievelijk tweede prijs in de TPO Network Awards, Developed
Country Category, van het International Trade Centre (ITC).
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Samenvatting en conclusies

Buitenlandse handelsbevordering wordt door alle vijf onderzochte landen gezien
als een overheidstaak. Voor alle landen geldt dat economische groei het einddoel
is van exportbevordering. De interventielogica is dat de geleverde prestaties van
BSO’s (output) leiden tot meer banen en export (outcome) en daarmee tot meer
economische groei (impact). De vraag waarom de overheid intervenieert (de
rationale), welke vorm van marktfalen wordt opgelost en wat er gebeurt als de
overheid niet intervenieert (counterfactual) komt in de beleidstukken van de
verschillende landen niet aan de orde.

De gedeelde interventielogica en het gemeenschappelijke accent op
dienstverlening aan het MKB nemen niet weg dat de uitvoering van het beleid
uiteen loopt en dat de onderzochte BSO’s verschillend georganiseerd zijn. Vooral
de budgetten lopen (zeker gezien per hoofd van de bevolking) sterk uiteen: van
anderhalve euro per inwoner in Duitsland tot 72 in lerland. Ter vergelijking:
Nederland besteedt ongeveer 30 cent per inwoner aan het NBSO-netwerk™.
Helaas is het beschikbare materiaal over resultaten even divers en in de meeste
gevallen beperkt. Dat maakt het onmogelijk uitspraken te doen over welke vorm
het meest effectief is of hoeveel budget nodig is voor een goede BSO-structuur.
Daarom lichten we in deze slotparagraaf enkele opvallende punten uit zonder er
een waardeoordeel aan te verbinden.

Er lijken verschillende visies te bestaan over of buitenlandse handelsbevordering
in de eerste plaats een zaak is van buitenlandse of van economische zaken. Drie
BSO’s in het onderzoek vallen onder een economisch ministerie en één onder het
ministerie van BZ. Een aansturingsrelatie met verschillende ministeries, zoals bij
de NBSO’s het geval is, komt bij één BSO-netwerk voor.

Ook al wordt exportbevordering in alle landen als overheidstaak gezien, in twee
van de vijf gevallen is de organisatie in handen van het bedrijfsleven. Dat is
historisch zo gegroeid. De overheid lijkt in die landen de conclusie te hebben
getrokken dat de overheid haar beleid ook kan realiseren bij een private
uitvoering en dat het de moeite niet waard is om daar zelf een structuur voor op

2 Op basis van jaarverslag 2011.
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te zetten. In de drie andere onderzochte gevallen heeft de overheid het voortouw
genomen, waarbij op verschillende manieren inspraak van het bedrijfsleven is
georganiseerd. Omgekeerd heeft de overheid bij de private BSO’s ook enige
inspraak in zaken als strategie en locatiekeuze, doordat zij die private organisaties
deels subsidiéren. Daarbij moet worden aangetekend dat er geen 1-op- 1 relatie
is tussen de mate van overheidsbekostiging en de formele afstand van de BSO tot
de overheid. Landen met een gemengde publiek private organisatie hebben niet
automatisch een geringer aandeel overheidsbekostiging dan BSO’s die volledig
publiek zijn georganiseerd.

De samenwerking met het bedrijfsleven is bij twee van de vijf BSO’s in de
organisatie verankerd, omdat het bedrijfsleven initiatiefnemer en eigenaar is. Bij
de andere BSQ’s zijn bedrijven vertegenwoordigd in het bestuur of worden
grootschalige enquétes ingezet om de wensen van het bedrijfsleven te
inventariseren (dit laatste komt ook voor bij de private BSQ’s).

Een diplomatieke status heeft voor- en nadelen. De status opent deuren en
resulteert mogelijk in een groter netwerk van relaties, maar betekent
tegelijkertijd dat de exportbevordering dichter tegen de diplomatieke missie
aanzit en dat geeft BSO’s minder bewegingsvrijheid. Het ontbreken van een
diplomatieke status wordt door de betreffende BSO’s niet als problematisch
gezien.

Ten aanzien van de dienstverlening valt op dat alle BSO’s eerstelijns diensten
verrichten en dat diensten vaak gedeeltelijk of geheel gesubsidieerd worden. Drie
van de vijf BSO’s blijven ook na deze eerste stap betrokken bij hun klanten. Die
dienstverlening word tegen kostprijs aangeboden.

Behalve dat de meerderheid ook tweedelijns dienstverlening aanbiedt, is een
ander aanzienlijk onderscheid met de NBSO’s dat de meeste BSQO’s in hun eigen
land actief werken aan vergroting van hun doelgroep. Dat doen zij door
veelbelovende bedrijven te ‘scouten’ die zelf de stap naar export nog niet gezet
hebben. Sommige BSO’s gaan nog een stap verder, door (zelf of via een
partnerorganisatie) managementondersteuning te bieden aan bedrijven die nog
niet toe zijn aan exporteren.

De beleving van de klant, uitgedrukt in klanttevredenheid of toegevoegde waarde
van een dienst volgens klanten, is bij de meeste BSO’s een belangrijke prestatie-
indicator. De overige prestatie-indicatoren verschillen van land tot land, evenals
de gerapporteerde resultaten. Bij de resultaatmeting valt op dat er veel surveys
worden gehouden onder (oud-)klanten. Eén netwerk, UBIFRANCE, meet de
resultaten van hun dienstverlening op twee punten in de tijd: na 6 maanden en
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na 2 jaar. In dat onderzoek wordt bedrijven o.a. gevraagd of hun contact met
UBIFRANCE heeft geleid tot een deal in het doelland. Deze vorm van
prestatiemeting gaat een stuk verder dan die van andere BSQO’s, die zich meestal
beperken tot de registratie van aantallen verleende diensten en aantallen
(tevreden) klanten, direct of kort na dienstverlening. De resultaten op langere
termijn blijven daarmee buiten beeld, terwijl goed denkbaar is dat er het enige
tijd kost voordat een dienst van een BSO tot zakelijk resultaat leidt. De werkwijze
van UBIFRANCE is daarom de enige die de mogelijkheid biedt om uitspraken te
doen over de impact van internationale business support op export en verdient
daarmee aanbeveling.
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Bijlage 1: Respondenten

Organisation

Name

Role

Advantage Austria / WKO

Advantage Austria / WKO

Deutsch-Niederlandische
Handelskammer (DNHK)
Deutsche

Auslandhandelskammern (AHK)

Germany Trade & Invest

Enterprise Ireland

Enterprise Ireland

UBIFRANCE

UBIFRANCE

Danish Trade Council

Swedish Embassy

Karl J. Schmidt

Manfred Schmid

Johan Spijksma

Gert Rabbow

Marte Diewitz

James Mackrill

Frank Ryan

Michel Cywinski

Henri Baissas

Claus Hofmann Frisch

Johanna Lind

Commercial Counselor,
Netherlands office
Project Manager/ Strategic

Development, Head Office

Head of Export Consulting

Coordinator of AHK Network

Representative for the

Netherlands
Manager Benelux Office

Chief Executive Officer, Head
Office

Manager, Netherlands Office

Deputy Director/ Chief
Operations, Head Office

Minister Counsellor

First Secretary, Swedish

Embassy The Hague




Bijlage 2: Case study rapporten

[5 losse bijlagen]
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1.1

Denemarken

Economie

Tabel 1: Overzicht Bruto Binnenlands Product (2012)"

Aantal inwoners 5.590.000
Bruto binnenlands product $314,2 miljard
Bruto binnenlands product per $56.207
capita

% export van bruto binnenlands 55%
product

Denemarken vertegenwoordigt met een BBP van $314 miljard een kleinere
economie dan Nederland met een BBP van $836 miljard en staat op de 30°
plaats van de Worldbank GDP ranking. Het gemiddelde BBP per persoon,

$56.207, is echter groter dan dat van Nederland ($50.076).

Van het totale BBP exporteert Denemarken 55% ($172 miljard). Dit is maar
een derde van de Nederlandse export (83% van BBP, $656). De omvang
van de Deense goederenexport is net als bij de meeste benchmarklanden
groter dan de export van diensten: $62 miljard aan diensten tegenover
$106 miljard aan goederen. Wel is de Deense export van diensten de
afgelopen tien jaar sterk gestegen. In 2012 was de omvang van de
dienstenexport vijf keer zo hoog als in 1992. De goederenexport was in
2012 maar tweeénhalf keer zo groot als in 1992.

De belangrijkste landen waar Denemarken naar exporteert zijn Duitsland,
Zweden, Engeland en Amerika. Deze vier landen ontvangen samen bijna
50% van de Deense export. Denemarken exporteert vooral medicijnen en
chemicalién, petroleum en industriele machines. Zeetransport
(koopvaardij) is een belangrijk component van de export van diensten.?

! Data Worldbank
2 http://www.dst.dk/en/Statistik/Publikationer/VisPub.aspx?cid=17957



1.2

Export- en handelsbevorderingsbeleid: strategie

1.2.1 Achtergrond

Het belangrijkste achtergronddocument voor het Deense buitenlandse
handelsbeleid is ‘The Danish Growth Strategy’ uit 2002. Daarin maakt de
Deense regering duidelijk dat het economische groei wil bevorderen door
sinds op het creéren van banen en het stimuleren van productiviteit. Het is
daarvoor essentieel dat bedrijven de van kansen die de wereldmarkt biedt,
aangrijpen. De regering signaleert echter een achterstand op het gebied
van export: “Compared with other small economies, for instance, Ireland,
Austria, Sweden and Switzerland, Denmark has a smaller share of small
and medium-sized companies exporting to and seeking new opportunities
on global markets.”> De regering heeft daarom onder meer een fonds in
het leven geroepen dat het MKB moet helpen om hun exportpotentieel te
realiseren.

1.2.2 Doelstellingen en Strategie
Het handelsbeleid van Denemarken valt onder de verantwoordelijkheid

van het ministerie van Buitenlandse Zaken. Het richt zich op het versterken
van de vrije handel. Het handelsbeleid is naar eigen zeggen tot stand
gekomen in nauwe samenwerking met andere Europese landen.® Het
Ministerie van Buitenlandse Zaken stelt voor haar exportbeleid per land
een strategie en actieplan op. Zo zijn in 2012 voor Brazili€, India, China,
Zuid-Afrika, Zuid-Amerika, Vietnam en Rusland strategie-documenten
verschenen. Deze landen vormen samen met Turkije, Mexico en Indonesié
de top-10 van landen waar Denemarken prioriteit aan geeft. De Deense
overheid verwacht dat 60% van de toekomstige economische groei in de
wereld van deze landen afkomstig zal zijn. De belangrijkste doelstellingen
in de strategie-documenten zijn:

= een toename van de goederenexport van 50% in de periode van 2011-2016
naar de top 10-landen,

= twee keer zo veel investeringen in Denemarken vanuit de top-10 in diezelfde
periode.

* The Danish Growth Strategy 2002, p. 73.
4 http://um.dk/en/politics-and-diplomacy/international-trade-policy/
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1.3

Naast deze overeenkomstige doelstellingen bevatten de strategieén ook
specifieke doelstellingen per land. De strategieén omvatten een reeks aan
promotionele export- en investeringsactiviteiten, inclusief diplomatieke
inspanningen en frequente handelsmissies. Daarbij wordt rekening
gehouden met de bijzonderheden van elke groeimarkt.”

Export- en handelsbevorderingsbeleid: organisatie en instrumenten

De Deense Trade Council speelt een belangrijke rol in het export- en
handelsbevorderingsbeleid van het Deense Ministerie van Buitenlandse
Zaken. De Deense Trade Council is onderdeel van het Ministerie van
Buitenlandse  Zaken en is de promotionele export en
investeringsorganisatie van de regering. De organisatie omvat alle
gouvernementele activiteiten gericht op de Deense export en buitenlandse
investeringen in  Denemarken. Zo verleent het aangepaste
exportondersteuning aan bedrijven op politiek, economisch en
commercieel vlak.®

Het Deense Ministerie van Buitenlandse Zaken beschikt naast de Trade
Council ook over drie export-promotoren in de Deense regio’s. Zij zijn
werkzaam bij de Trade Council. Deze ambtenaren zorgen ervoor dat
bedrijven in de regio toegang krijgen tot internationale markten. Het
Ministerie van Buitenlandse Zaken organiseert daarnaast op Deense
ambassades’ workshops om Deense bedrijven te ondersteunen bij supply-
chain management.

Naast de Trade Council, promotoren en workshops van het Ministerie van
Buitenlandse Zaken zijn er een aantal organisaties die in samenwerking
met het Ministerie een rol spelen in de exportbevordering.

EKF (Export Krediet Fondsen) is de Deense exportkrediet organisatie die
bedrijven verzekert tegen de potentiele financiéle en politieke risico’s van
internationale handel. De EKF is opgericht in 1922 en is officieel eigendom

> Annual Report Danish Ministry of Foreign Affairs 2012
6 http://um.dk/en/tradecouncil/about/org/
7 Annual Report Danish Ministry of Foreign Affairs 2012
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1.4

van de Deense staat, maar wordt geéxploiteerd als een moderne financiéle
instelling op commerciéle basis.?

Daarnaast zijn er de IFU (Investment Fund for Developing Countries) en de
IOE (Investment Fund for Central and Eastern Europe). Beide
investeringsorganisaties opereren zelfstandig en beschikken over een
bestuur waarin het Ministerie van Ontwikkelingssamenwerking en het
Ministerie van Buitenlandse Zaken zitting hebben. De IFU en de IOE stellen
op commerciéle voorwaarden risicokapitaal ter beschikking in de vorm van
leningen en garanties ten behoeve van investeringen in
ontwikkelingslanden en in Centraal- en Oost-Europa.’

Danida is de ontwikkelingscooperatie van Denemarken en valt tevens
onder het Ministerie van Buitenlandse Zaken. Danida heeft als doel
armoede te bestrijden door op te komen voor mensenrechten en het
stimuleren van economische groei in ontwikkelingslanden. Claus Hofmann,
Minister Counselor van de Trade Council in Nederland, geeft aan dat
bedrijven betrokken worden bij ontwikkelingsprojecten als de
mogelijkheid bestaat dat dit voor zowel het ontwikkelingsland als het
bedrijf voordelen biedt."

Denemarken kent geen KvK zoals wij die in Nederland kennen.
Denemarken beschikt wel over een ‘Confideration of Danish Industry’ (DI)
die vergelijkbaar is met de KvK. Deze heeft naast twee kantoren in
Denemarken ook een kantoor in Brussel, China, India, Rusland, Amerika en
Brazilié.

De Deense Trade Council heeft als onderdeel van de overheid de taak om
de Deense export te bevorderen. In de navolgende twee paragrafen
bespreken we de vormgeving van de Deense Trade Council en de
resultaatmeting en effecten van de Deense Trade Council.

Vormgeving van de internationale business support — Trade Council

® http://www.ekf.dk/da/Sider/default.aspx
® http://www.ifu.dk/dk & http://www.ioe.dk/
10 http://um.dk/en/danida-en/
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1.4.1 Organisatie
De Deense Trade Council is ontstaan vanuit de behoefte van de Deense

overheid om voet aan de grond te krijgen in andere landen, zowel in
politieke als in economische zin. Allereerst werden daartoe ambassades
opgericht. Vervolgens werd de Deense Trade Council in het leven
geroepen om de commerciéle steun aan het bedrijfsleven te versterken en
daarmee de export te bevorderen. Claus Hofmann, Counselor van de Trade
Council in Nederland, noemt de Trade Council een geintegreerde service
van het ministerie en geeft aan dat de naam ‘Trade Council’ eigenlijk een
‘brand’ is om gemakkelijker aanspreekbaar te zijn. Als onderdeel van de
overheid voert de Trade Council ook het logo van het Ministerie van
Buitenlandse Zaken in hun communicatie, zo is het voor bedrijven duidelijk
dat de Trade Council deel uitmaakt van de overheid.

De Deense Trade Council beschikt over 60 vestigingen in het buitenland en
1 vestiging in het binnenland. De ‘kantoren’ van de Trade Council van
Denemarken zijn gevestigd op ambassades of consulaten. Dit betekent niet
dat er op elke post een kantoor van de Trade Council te vinden is.
Bovendien verschilt de personeelssterkte per post . Het Ministerie van
Buitenlandse Zaken bekijkt samen met de Board of Directors van de Trade
Council, bestaande uit vertegenwoordigers van het bedrijfsleven, wat de
gewenste personeelssterkte op een post is. Men kijkt niet alleen naar
opkomende markten of naar markten waar bedrijven graag actief willen
worden; het is een wisselwerking tussen de politiek en het bedrijfsleven.
Een overzicht van de locaties waar De Trade Council aanwezig is te vinden
in onderstaande figuur.
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1.4.2 Personeel
In totaal zijn er ongeveer 230 mensen in dienst voor de bezetting van de

Trade Council in het buitenland en 75 mensen voor de Trade Council in het
binnenland. Gemiddeld werken er 2-3 personen per Trade Council,

exclusief de Minister Counselor. Tevens werken bij elk Trade Council ook
een aantal lokale medewerkers. In landen als Europa en Brazilié is de
bezetting van de Trade Council relatief hoog. In ontwikkelingslanden kent
de ontwikkelingscodperatie van Denemarken, Danida, een grotere
bezetting.

De Trade Council beschikt in het binnenland over een aantal teams met
sectorspecialisten; de buitenlandse Trade Council beschikken alleen over
generalisten. Volgens Hofmann zorgen deze generalisten voor een brede
dienstverlening en flexibiliteit van de Trade Council. Hofmann voegt
daaraan toe dat de Trade Council als onderdeel van het Ministerie van
Buitenlandse Zaken beter te codrdineren en goedkoper is dan wanneer
landen de ondersteuning van bedrijven in het buitenland in een aparte
organisatie hebben ondergebracht. Hofmann beschouwt het handelsbeleid
als een integraal onderdeel van het buitenlandbeleid, net als
ontwikkelingssamenwerking.

Medewerkers van de Trade Council zijn vaak ook (tussendoor) werkzaam

geweest in het bedrijfsleven. Zo werkte Hofmann zelf voor Pepsi Cola in
Afrika alvorens hij Minister Counselor voor de Trade Council in Nederland
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werd. De Deense ambassade moedigt haar personeel aan om stage te
lopen bij bedrijven.

1.4.3 Diplomatieke Status
Minister Counselor Hofmann heeft een diplomatieke status en hij geeft

aan dat meerdere FTE van de Trade Council over deze status beschikken.
Dankzij deze status wordt de Trade Council volgens Hofmann gezien als
een officiéle vertegenwoordiging van Denemarken. Hofmann is zelf een
‘career diplomat’, dit betekent dat hij kan rouleren en de mogelijkheid
heeft ambassadeur te worden (Karl Schmidt van Advantage Austria,
Oostenrijk, kan dit niet). De lokale medewerkers van de Trade Council
hebben uiteraard geen diplomatieke status.

1.4.4 Samenwerking
De Trade Council werken veel samen met advocaten en accountants.

Verder heeft de Trade Council een partnerschap met vijf regionale
Business Development Centres (‘Vaeksthus’)'!, één in regio van
Denemarken. De Trade Council betaalt een deel van het salaris van een
aantal medewerkers van de centra om ervoor te zorgen dat deze
medewerkers bedrijven naar de Trade Council doorverwijzen. Deze
werknemers verzekeren de Trade Council van ‘business’.

1.4.5 Doelstellingen en Strategie
De Deense Trade Council heeft als direct doel export- en

investeringsondersteuning voor Deense en buitenlandse bedrijven, als
breder doel om de economische groei en werkgelegenheid in Denemarken
te bevorderen. Hiervoor zijn vier strategische speerpunten opgesteld:

e Creéren van waarde: De Trade Council wil waarde creéren voor

haar klanten en belanghebbenden. Volgens de Trade Council kan
deze waarde niet alleen worden gemeten in geld, maar ook in de
kwaliteit en timing van services.

e Hoog bereik van services: Een hoog bereik van services van de

Trade Council dient te resulteren in een hogere bekendheid van de
Trade Council onder bedrijven.

' Zie voor meer informative: http://dba.erhvervsstyrelsen.dk/help-for-growth

(geraadpleegd september 2013).

Benchmark Business Support Offices | 7


http://dba.erhvervsstyrelsen.dk/help-for-growth

o Effectieve kennisdeling werknemers: Kennis en leerervaringen over

klanten willen de Trade Council en het Ministerie van Buitenlandse
Zaken beschikbaar maken door middel van een netwerksysteem.
Dit netwerksysteem zal voor alle Trade Council inzichtelijk zijn.

e Hoge werknemerstevredenheid: De Trade Council legt hoge

prioriteit op de werknemerstevredenheid van hun medewerkers.
Zij zien werknemerstevredenheid als maatstaf voor de mate waarin
werknemers over de juiste competenties beschikken die

noodzakelijk zijn voor het werk van de Trade Council. **

Het Ministerie van Buitenlandse Zaken, de Trade Council en de ‘Board of
Directors’ hebben samen een strategisch document opgesteld voor de
strategie van de Trade Council. De ‘Board of Directors’ bestaat uit actieve
zakenlui met internationale ervaring. Zij vertegenwoordigen verschillende
sectoren en representeren zowel kleine als middelgrote bedrijven. De
Board of Directors is ontstaan om een breed spectrum van het
(exporterende) bedrijfsleven te kunnen vertegenwoordigen. De Board
adviseert de Minister van Handel en Investeringen met betrekking tot het
export- en investeringsbeleid van de overheid. De leden van de Board
ontmoeten elkaar vier keer per jaar en houden eens per jaar een
strategisch seminar.
Het strategisch document is opgesteld vanuit de visie: ‘Creating Value all
the Way'. De strategie richt zich op de volgende zakelijke terreinen:

o Global growth: Omvat activiteiten die te maken hebben met

traditionele exportpromotie en internationalisatie, waaronder
ondersteuning bij markttoegang, gezamenlijke promotie-
evenementen en advies aan bedrijven over sourcing en vestiging.

e Global public affairs: Zijn activiteiten waarbij invloedrijke mensen

(decision makers) in relevante exportmarkten en sectoren worden
beinvioed.
e Global risks and opportunities: Bevat activiteiten gericht op risico’s

en kansen voor Deense bedrijven in de exportmarkt, zoals een
risico-analyse op corruptie.

212 yalue, Growth, Knowlegde Strategy of the Trade Council - Ministry of Foreign Affairs

(geldt tot 2015).
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De publieke verantwoordelijkheid wil de Trade Council versterken door op
alle terreinen gratis dienstverlening aan te beiden. De Trade Council wil
hiermee ook zijn klantenkring uitbreiden. De Trade Council onderscheidt
hierbij vier ‘klantgroepen’:
e Potentiele klanten met een ad hoc relatie die gebruik maken van de
algemene dienstverlening van de Trade Council.
e Klanten die zich op een enkele markt richten waarvoor standaard
oplossingen van de Trade Council voldoende zijn.
e Regionale klanten die persoonlijke dienstverlening van de Trade
Council ontvangen.
e Globale klanten die een partnerschap met de Trade Council
vormen. (Partnerschap — Key Account).

Daarnaast speelt het MKB een belangrijke rol in de strategie van de Trade
Council: deze geeft aan dat ze het MKB speciale aandacht geven. Gezien de
groeicapaciteit van een aantal midden- en kleinbedrijven wordt een aantal
MKB’ers geclassificeerd als ‘Small Global Growth Enterprises’ (SGGE). Voor
deze bedrijven wordt een nieuwe benadering worden ontwikkeld.” Het is
echter niet uitgeschreven wat deze benadering inhoudt.

1.4.6 Activiteiten
De Trade Council biedt naast eerstelijnsdienstverlening, zoals

informatieaanvragen en kort telefonisch advies/ondersteuning, ook
tweedelijnsdienstverlening. De tweedelijnsdienstverlening is beschikbaar
voor bedrijven die zich willen oriénteren op de exportmarkt, maar ook
voor bedrijven die al ervaren exporteurs zijn. De Trade Council organiseert
ook collectieve activiteiten, zoals beurzen en events. De events vinden
vaak plaats in de ‘residence’ van de ambassade. Daarbij is een
minimumpercentage deelnemers uit het MKB vereist. De Trade Council
heeft haar dienstverlening onderverdeeld in 5 categorieén':

1. Get off to a good start:

= Binnen deze categorie biedt de Trade Council de service ‘export-
voorbereiding’ aan voor het MKB, deze service is gratis voor bedrijven

B Value, Growth, Knowlegde Strategy of the Trade Council - Ministry of Foreign Affairs
(geldt tot 2015)
14 http://um.dk/en/tradecouncil/services/
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met minder dan 100 medewerkers en een maximale omzet van 20
miljoen euro. Via deze service krijgen bedrijven gratis advies van een
consultant en ontvangen ze een actieplan. De service ‘export-start’ is
een export programma voor het MKB waarbij een marktanalyse wordt
gedaan, naar distributeurs en partners wordt gezocht en men advies
ontvangt over lokale marktcondities en wetgeving. Deze service is niet
gratis en alleen beschikbaar voor bedrijven met minder dan 100
medewerkers en een maximale omzet van 20 miljoen. Als bedrijven
willen exporteren binnen Europa, Scandinavié of Noord-Amerika
krijgen zij 35% van de service ‘export-start’ vergoed; als bedrijven
buiten deze landen willen exporteren krijgen ze 50% van de service
vergoed. Bedrijven ontvangen meer subsidie als zij willen exporteren
naar landen buiten Europa, Scandinavié en Noord-Amerika, omdat dit
duurder is. Verder beschikt de Trade Council binnen deze categorie
over een innovatiecentrum en bieden deze advies aan op strategisch
vlak en over (out)sourcing.

2. First steps on the market:

Deze categorie bevat onder andere een export promotie campagne
waar bedrijven (minimaal 5) zich samen voor kunnen inschrijven. Ook
biedt de Trade Council advies over marktregulatie en helpt de Trade
Council bedrijven met het vinden van accommodatie en personeel.
Daarnaast geeft de Trade Council informatie over internationale
financiering, projectmogelijkheden en contacten van internationale
financieringsinstituten.

3. Retention and development of the market:

Deze categorie bevat vergelijkbare diensten als in ‘first steps on the
market’.
4. Challenges on the market:

De Trade Council ondersteunt bedrijven bij uitdagingen op de
exportmarkt, zoals corruptie en bureaucratie.
5. Free of charge services:

De Trade Council biedt een aantal gratis services aan zoals de TC
Hotline. Dit is een hotline waar bedrijven gratis naartoe kunnen bellen
voor ondersteuning en advies. Daarnaast geeft de Trade Council
briefings, seminars, conferenties en biedt individuele counseling aan.
Tot slot kan het midden- en kleinbedrijf zich gratis inschrijven voor een
MKB-netwerkgroep, sector en marktrapporten en Globalize. Globalize
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is een online strategische analysetool en beschikbaar via de website
van de Trade Council.

Alvorens een project met een midden- of kleinbedrijf wordt gestart, mailt
de Trade Council het bedrijf met een voorstel. In dit voorstel is een
prognose opgenomen met daarin hoeveel tijd en geld de ondersteuning
gaat kosten en wat de Trade Council precies voor het betreffende bedrijf
kan betekenen. De betrokkenheid van de Trade Council bij het
exportproces reikt ver: de Trade Council gaat zelfs mee naar meetings die
ze hebben georganiseerd voor het MKB. Ze plaatsen naar eigen zeggen
‘nog net niet zelf de handtekening’.

De Trade Council heeft ook de mogelijkheid om gebruik te maken van de
diensten van een ambassadeur, bijvoorbeeld voor het houden van een
speech. De gemaakte uren worden dan intern verrekend en de ambassade
stuurt de Trade Council een factuur.

Kosten

Elk bedrijf dat voldoet aan de voorwaarden om in aanmerking te komen
voor gesubsidieerde services heeft recht op deze services. De Trade
Council selecteert niet. Zo lang er budget is heeft ieder bedrijf recht op
gesubsidieerde services. De Trade Council hanteert voor de overige
services een uurtarief van 124 euro.

Het feit dat bedrijven dienen te betalen voor bepaalde services van de
Trade Council is ontstaan in 1985. De Trade Council merkte dat bedrijven
lukraak aanvragen deden en om ondersteuning vroegen. Sinds bedrijven
voor bepaalde services van de Trade Council moeten betalen sturen zij
gerichtere aanvragen en lijken bedrijven de service eerder te gebruiken.
Hofmann geeft ook aan dat medewerkers van de Trade Council bedrijven
op deze manier beter ondersteunen, omdat er voor de services betaald
wordt. Hij noemt dit het ‘value-for-money’-principe.

1.4.7 Budget
Het totaalbudget van de Trade Council is ruim 47 miljoen euro. 25% van dit

budget dient de Trade Council terug te betalen aan het Ministerie van
Buitenlandse Zaken. Het Ministerie van Buitenlandse Zaken moet dit op
zijn beurt weer terug betalen aan het Ministerie van Financién. Ruim 11
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1.5

miljoen euro dient de Trade Council dus te verdienen met betaalde
diensten.

Dit verdientarget geldt in principe voor alle Trade Councils. Voor de
‘moeilijke landen’, zoals Zuid Amerika, worden hier echter vaak afwijkende
targets voor vastgesteld.

Resultaatmeting en effecten — Trade Council

1.5.1 Resultaten en meting
In 2012 heeft de Trade Council ruim 5.700 bedrijven geadviseerd omtrent

export en internationalisatie. In totaal zijn er 101 gezamenlijke
exportpromoties gerealiseerd met 1.208 deelnemende bedrijven. Van de
1.208 deelnemende bedrijven bestond 57 procent uit kleine en
middelgrote bedrijven. Tevens was in 2012 93 procent van de klanten
tevreden of heel erg tevreden met de dienstverlening van de Trade
Council.”

De Deense Trade Council ziet als belangrijke prestatie-indicatoren de mate
van klanttevredenheid en inkomsten uit dienstverlening. Om deze
resultaten te kunnen meten beschikt de Trade Council over een
geavanceerd dashboard waarin de resultaten van de Trade Council continu
automatisch worden bijgewerkt. Zo kunnen de Trade Council hun
prestaties goed monitoren. De resultaten die onder andere op het
dashboard worden weergegeven zijn klanttevredenheid, doelen, orders,
verkoop, omzet, omzettarief en verdientarief. Volgens Hofmann de
klanttevredenheid op dit moment 100 procent.

Naast dit dashboard beschikt de Trade Council ook over een CRM-systeem.
In dit systeem zijn alle klanten en contactmomenten te vinden. Tevens
registreert de Trade Council per klant de offerte, acceptatie of afwijzing
van de offerte en het rapport van de uitgevoerde service. Alvorens de
offerte, de acceptatie ervan en het rapport in het systeem zijn geplaatst is
het niet mogelijk om een klant te factureren.

 Annual Report Danish Ministry of Foreign Affairs 2012
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1.5.2 Targets
De Trade Council heeft targets die zij moet halen. Deze targets betreffen

klanttevredenheid en inkomsten uit services. De klanttevredenheid dient
minimaal 67 procent te zijn, en de inkomsten uit services dienen minimaal
de 25 procent te dekken die de Trade Council aan het Ministerie van
Buitenlandse Zaken terug moet betalen. De klanttevredenheid wordt
gemeten aan de hand van een vragenlijst aan bestaande klanten.

Het Ministerie van Buitenlandse Zaken verstrekt een target planning aan
de Trade Council waarin staat welke gebieden welke targets hebben. Als
FTE van de Trade Council hun targets niet halen, dan worden deze
medewerkers niet gelijk ontslagen. Het Ministerie kijkt niet alleen naar
targets en vaak komt het voor dat er plausibele redenen zijn waarom een
target niet is gehaald. Wel komen de betreffende FTE dan op een
zogenaamde lijst voor als er eventueel ontslagen moeten vallen. Ook is het
zo dat slecht presterende FTE vaak geen nieuwe positie krijgen.

De Deense ambassadeurs hebben ook een target gerelateerd aan
exportpromotie. Dit target staat gelijk aan een bepaalde tijd die
ambassadeurs van hun werkzaamheden aan exportpromotie dienen te
besteden.

1.5.3 Bekendheid
De bekendheid van de Trade Council, onder bedrijven die willen

exporteren, is naar eigen zeggen groot. Hofmann geeft aan dat
Denemarken een klein land is met weinig inwoners en dat hierdoor export
een belangrijk deel van de economie vormt. Het relatief geringe aantal
inwoners en het grote economische belang van export voor bedrijven
maken dat volgens Hofmann bijna iedereen op de hoogte is van de Trade
Council. Dit jaar heeft de Trade Council al zoveel aanvragen van bedrijven
binnen gekregen dat het budget bijna op is.
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Duitsland

Economie

Tabel 1: Overzicht Bruto Binnenlands Product (2011)*

Aantal inwoners 81.726.000

Bruto binnenlands product $3.600,8 miljard
Bruto binnenlands product per capita $44.060
% export van bruto binnenlands product 50,0 %

Duitsland vertegenwoordigt met een BBP van meer dan $3.500 miljard een van
de grootste economieén ter wereld. Alleen de Verenigde Staten, China en Japan
beschikken over een hoger BBP. De economie van Nederland is nog geen een
derde van de economie van Duitsland met een BBP van $836 miljard. Het
gemiddelde BBP van de Duitse bevolking, $44.060 per persoon, is echter lager
dan het welvaartsniveau van Nederland met een gemiddeld inkomen van $50.076
per hoofd van de bevolking. Van het BBP exporteert Duistland $1811,8 miljard. In
vergelijking met de gekozen benchmarklanden is dit ruim twee keer zoveel dan
Frankrijk en drie keer zoveel dan Nederland. Het aandeel goederen van de Duitse
export is veel meer dan het aandeel in diensten: $1547,1 miljard aan goederen
tegenover $264,7 miljard aan diensten. Dit is ongeveer gelijk aan de verhouding
goederen/diensten van Nederland.

Voornamelijk Europese landen als Nederland, Frankrijk, UK, Italié, Belgig,
Oostenrijk en Zwitserland zijn belangrijke handelspartners. Tezamen ontvangen
zijn meer dan 71% van de export. Daarnaast zijn niet-Europese landen als de
Verenigde Staten en China belangrijke exportlanden voor Duitsland. Tussen 2011
en 2012 is de export van Duitsland naar de Verenigde Staten, Engeland en
Rusland sterk toegenomen. De vijf belangrijkste exportgoederen zijn: voertuigen
en voertuigonderdelen, machines, chemische producten, computers/elektronica
en elektronisch equipment. 2

! Data Worldbank
* Data Worldbank



1.2

Export- en handelsbevorderingsbeleid: strategie

1.2.1  Achtergrond

Wereldwijde handel en internationale investeringen behoren tot de belangrijkste
voorwaarden voor groei, werkgelegenheid en welvaart in Duitsland:

“Even in unfavourable global economic conditions, exports of goods and services
”3

have proven to be a crucial factor for job creation in Germany.
Eén op de drie euro verdiend door de Duitse economie is in het buitenland
verdiend en één op de vijf banen is afhankelijk van export. De Duitse
economische groei is dus grotendeels aangewezen op groei in export.

1.2.2  Doelstellingen en strategie

Het ministerie van Economie en Technologie is verantwoordelijk voor het
exportbeleid van Duitsland. Het ministerie ziet ondernemersinitiatief als
fundamenteel voor succes op de internationale markt en het exportbeleid dient
daarom de concurrentiepositie van Duitse bedrijven, met name het midden en
kleinbedrijf, te vergroten. De regering maakt gebruik van een breed scala aan
buitenlandse promotie- en handelsinstrumenten om risico’s voor bedrijven te
verminderen en ze te voorzien van informatie met betrekking tot buitenlandse
investeringen, internationale samenwerking en grensoverschrijdende fusies.*

Een belangrijke doelstelling van het Duitse economische exportbeleid is tevens
het creéren van wereldwijde condities die vrije handel en concurrentie
bevorderen. Duitsland beschouwt de wereldhandelsbesprekingen in WTO-
verband als een cruciaal middel voor het verbeteren van de groei en de
werkgelegenheid in Duitsland.

De integratie van de Duitse industrie met internationale markten neemt constant
toe. Het integratieproces met de Europese Unie, toename in gebruik van de euro,
nieuwe markten die hun intrede doen en de toenemende globalisering, zorgen
voor een stijging van de integratie van de Duitse industrie. Globalisering biedt
veel kansen, maar is volgens de Duitse overheid tegelijkertijd een grote uitdaging.
Verschuivingen in aandelen van landen in de wereldhandel (met name BRIC-
landen), toegenomen concurrentie op de internationale markt en de snelle

3 http://www.bmwi.de/EN/Topics/Foreign-trade/external-economic-policy.html

* http://www.bmwi.de/EN/Topics/Foreign-trade/external-economic-policy.html
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technologische ontwikkelingen zijn een uitdaging om de leidende positie van
Duitsland te behouden en te vergroten in belangrijke sectoren.

De efficiéntie en het concurrentievermogen van de Duitse industrie spelen tot
slot een belangrijke rol in de buitenlandse betrekkingen van Duitsland. Handel en
economische banden creéren vertrouwen en helpen om internationale
betrekkingen te stabiliseren. Hierom moet volgens de regering de buitenlandse
handel van Duitsland in strategische goederen, zoals defensieproducten en
goederen, voldoen aan de wettelijke en internationale verplichtingen. De
beperking en controle van deze handel moet bijdragen aan conflictpreventie,
vredesopbouw, de handhaving van de mensenrechten en duurzame mondiale
ontwikkeling.

Belangrijke strategische speerpunten in het exportbeleid van het ministerie van
Economie en Technologie zijn dus ondernemersinitiatief, vrije handel,
globalisering en buitenlandse betrekkingen. Bijoehorende doelstellingen zijn:

= Concurrentiepositie Duitse bedrijven vergroten

= Succesvolle afronding van de Doha-ronde

= De leidende positie van Duitsland op de globale markt behouden en te
vergroten in belangrijke sectoren

= Beperken en controleren van strategische goederen

Als aanvulling op het exportbeleid, is in maart 2010 ‘The Foreign Trade and
Investment Campaign’ gelanceerd. Deze campagne moet Duitse bedrijven
politieke ondersteuning bieden bij internationale economische activiteiten. Hierin
staan de volgende thema’s en strategische doelen centraal®:

1. Bieden van politieke ondersteuning aan Duitse bedrijven voor internationale
economische activiteiten
a. hogere prioriteit plaatsen aan het midden- en kleinbedrijf
b. handels- en investeringspromotie richten op aankomende trends
c. ontwikkelen van marketingstrategie voor een samenhangend imago van
Duitsland naar het buitenland

d. versterken ondersteuning aan dienstenindustrie

® http://www.bmwi.de/EN/Topics/Foreign-trade/foreign-trade-campaign.html
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e. vergroten van imago van Duitsland als een hub voor wetenschap en onderzoek
om zo wereldwijd meer gediplomeerde vrouwen en mannen aan te trekken
2. Volledig benutten van beleidsinstrumenten
a. waaronder Germany Trade & Invest, Chambers of Industry and Commerce en
Federation of German Industries
b. verbeteren van financiéle dienstverlening
3. Verminderen van bureaucratie en handel stimuleren
a. onder andere met behulp van EU regulaties
b. vormgeven van een effectief beleidskader voor buitenlandse handel en
investeringen
c. creérenvan open en transparante markt
d. beschermen van intellectueel eigendom
4. Voortbouwen op standaardiseringsprocessen

a. maken van Duitsland tot interessante investeringsbestemming.

In 2012 lanceerde het verantwoordelijke ministerie (BMWI) daarnaast de
campagne ‘German Mittelstand’ om het goede imago van het Duitse MKB in het
buitenland verder te ondersteunen, onder andere door in het buitenland samen
op te trekken onder een gemeenschappelijk logo ®. Het ministerie wil enerzijds de
goede naam van het Duitse MKB koppelen aan het imago van Duitsland als geheel
en anderzijds MKB-bedrijven helpen om nieuwe markten te ontsluiten.

Export- en handelsbevordingsbeleid: organisatie en instrumenten

Het ministerie van Economie en Technologie werkt samen met zowel
staatsrechtelijke als privaatrechtelijke instanties om de export te vergroten en
bijbehorende strategische speerpunten te bereiken. Instanties die het ministerie
van Economie en Technologie ondersteunen zijn de buitenlandse Kamers van
Koophandel (AHK), Germany Trade & Invest, vertegenwoordigers van ministerie
van Buitenlandse Zaken (ambassades) en het German Centre for Industry and
Trade (DIHZ).

Zie de folder: Bundesministerium fir Wirtschaft und Technologie (2012) German
Mittelstand_Motor der deutschen Wirtschaft en website:
http://www.bmwi.de/DE/Themen/Aussenwirtschaft/Aussenwirtschaftsfoerderung/A
uslandsmarkterschliessung/german-mittelstand.html (geraadpleegd mei 2013).
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De Duitse Kamers van Koophandel in het buitenland (Deutsche
Auslandhandelskammern, AHK) zijn de belangrijkste partners in het buitenland
van het ministerie van Economie en Technologie voor de bevordering van de
Duitse activiteiten in andere landen. Samen met ambassades en consulaten
vertegenwoordigen de privaatrechtelijke AHKs officieel de belangen van de
Duitse industrie en handel met betrekking tot de politieke en administratieve
autoriteiten in hun gastlanden.” Het ministerie steunt de AHK met subsidie in het
kader van ‘DE International’: sinds 2006 het ‘merk’ waaronder de AHKs diensten
verlenen aan bedrijven die willen exporteren.

Germany Trade & Invest, opgericht in 2009, is het economische agentschap in
handen van het ministerie en promoot Duitsland als business en technologie
locatie, ondersteunt bedrijven in Duitsland met informatie over buitenlandse
markten en probeert buitenlandse bedrijven over te halen te investeren in
Duitsland.

De taak van de 220 wereldwijde ambassades en consulaten van Duitsland in het
buitenland is het effectief ondersteunen van de Duitse economische belangen. De
missie van de ambassades is in het bijzonder het verbeteren van de voorwaarden
voor markttoegang in het buitenland en het adviseren en helpen van Duitse
bedrijven bij het behartigen van hun zakelijke belangen met betrekking tot
overheidsinstellingen.

Het |'German Centre for Industry and Trade’ (DIHZ)
‘Huis van de Duitse Economie’ genoemd, biedt met kantoren en diensten snel

, ook wel de ‘Duitse Centres’ of

toegang tot netwerken van middelgrote ondernemingen en ondersteunt
bedrijven bij hun internationale activiteiten. Ze beschikken over een paar
kantoren op volgens hun ‘key locaties’” namelijk in China, India, Indonesiég,
Mexico, Rusland en Singapore. DIHZ richt zich vooral op het aanbieden van
representatieve kleine kantoren voor bedrijven die een kantoor zoeken in het
buitenland of de markt in het buitenland willen verkennen. Ze organiseren
evenementen en seminars om kennis te maken met potentiele huurders en te
informeren over economische kwesties. Tevens ondersteunen ze bedrijven bij

http://www.bmwi.de/DE/Themen/Aussenwirtschaft/Aussenwirtschaftsfoerderung/in
stitutionen-der-aussenwirtschaftsfoederung,did=190654.html
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veel praktische zaken als het vinden van goede conferentiezalen en secretariéle
diensten.?

Naast deze instanties die export ondersteunen biedt het ministerie sinds begin
2012 ook zelf een module aan genaamd ‘AuslandsmarkterschlieBung’:
buitenlandse marktontwikkeling oftewel het ontsluiten van nieuwe markten. Dit
is een bundeling van meerdere programma’s met maatregelen om buitenlandse
markten voor kleine en middelgrote bedrijven in de dienstverlening en
verwerkende industrie open te stellen. Binnen deze module bevinden zich 5
activiteiten®:

= Markt Informatie — een dag in Duitsland voor kleine en middelgrote bedrijven
die geinteresseerd zijn in export naar nieuwe markten of marktsegmenten
waarin informatie wordt verstrekt over allerlei landen, politieke en juridische
voorwaarden etc. Een kleine vergoeding voor de lunch wordt gevraagd.

= ECI - Een zakenreis met als doel de exploratie van zakelijke kansen in nieuwe
of moeilijke markten. Afhankelijk van de grootte van het bedrijf dienen zij een
bedrag van € 500 tot € 1.000 te betalen en de kosten van de reis.

= Zakelijke contacten - Dit is een zakenreis met een lokaal ‘launch event’
waarbij Duitse en lokale deskundigen individuele gesprekken met potentiele
zakenpartners organiseren en een intensieve doelgroep analyse
bewerkstelligen. Afhankelijk van de grootte van het bedrijf dienen zij een
bedrag van € 500 tot € 1.000 te betalen en de kosten van de reis.

= Kopers en reisinformatie — Dit zijn rondleidingen van 3 tot 5 dagen in
Duitsland met management van buitenlandse bedrijven. Duitse bedrijven
hebben de mogelijkheid om kosteloos hun diensten en referentieprojecten te
presenteren.

= Beursdeelname - Het buitenlandse beursprogramma biedt bedrijven de
mogelijkheid om zich te presenteren in een gezamenlijke stand onder de
paraplu "Made in Germany" op aantrekkelijke markten.

Ook biedt het ministerie van Economie en Technologie een Management Trainee
Programma aan. De Duitse Vereniging voor Internationale Samenwerking (G12) is
verantwoordelijk voor dit project. Het Management Trainee Programma is sinds

8http://bmwi.de/DE/Themen/Aussenwirtschaft/Aussenwirtschaftsfoerderung/institutione
n-der-aussenwirtschaftsfoederung.html
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1998 vooral gericht op jonge kleine en middelgrote ondernemingen in het
buitenland die geinteresseerd zijn in economische samenwerking met Duitse
bedrijven.

Verder steunt de Duitse regering ondernemingen die zich bezig houden met
export door middel van gegarandeerde leningen. De zogenaamde "Hermes
Cover", stelt exporteurs in staat zich in te dekken tegen commerciéle en politieke
risico's en te slagen in opkomende landen en ontwikkelingslanden.™ Tevens is er
nog een aanspreekpunt voor politieke steun vanuit het ministerie van Economie
en Technologie voor kleine en middelgrote ondernemingen die met hun project
in het buitenland tegen moeilijkheden aanlopen. ™

Het agentschap van de Duitse overheid, Germany Trade & Invest en de AHK
bevinden zich in hetzelfde kantoor. GTAI houdt zich bezig met marktonderzoek
en organiseert weinig tot geen events of andere soortgelijke activiteiten waar
binnenlandse en buitenlandse bedrijven met elkaar in contact komen. De Duitse
buitenlandse Kamers van Koophandel (AHK) bieden ogenschijnlijk wel activiteiten
om export naar het buitenland te stimuleren. Gezien deze kenmerken bespreken
we beknopt de vormgeving van GTAI en gaan we uitgebreider in op de
vormgeving van de Duitse buitenlandse Kamers van Koophandel.

Vormgeving van de internationale business support

141 GTAI

Organisatie

Germany Trade & Invest is een onafhankelijk agentschap van de overheid in het
kader van internationale handel en investering. Germany Trade & Invest is
opgericht in 2009 en bestond voorheen uit ‘the German Office for Foreign Trade’
en ‘Invest in Germany’. ‘The German Office for Foreign Trade’ had als doel de
export van Duitsland te bevorderen en ‘Invest in Germany’ was de officiéle
promotie voor buitenlandse investeringen. ‘The German Office for Foreign Trade’
was een staatsrechtelijke organisatie en ‘Invest in Germany’ was een
privaatrechtelijke organisatie.

10http://bmwi.de/DE/Themen/Aussenwirtschaft/Aussenwirtschafts‘f’oerderu ng/hermesver

sicherte-kredite.html

11http://bmwi.de/DE/Themen/Aussenwirtschaft/Aussenwirtschaftsfoerderu ng/politische-

flankierung-auslandsprojekte.html
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Germany Trade & Invest beschikt over twee hoofdkantoren, een in Bonn en een
in Berlijn. In totaal zijn er 11 kantoren van Germany Trade & Invest verspreid over
de hele wereld. Elk kantoor van GTAI in het buitenland bestaat uit 1 of 2
vertegenwoordigers. In totaal zijn er 302 mensen werkzaam voor GTAI waarvan
284 een vaste medewerker is en 18 een uitzendkracht. Op het hoofdkantoor in
Bonn zijn 151 mensen werkzaam en in Berlijn 107. In het buitenland zijn 44
mensen werkzaam voor GTAI. Bovendien, werken er nog eens 44 mensen voor
verschillende locaties van AHK in het buitenland als blijk van het partnerschap
met de Duitse buitenlandse Kamers van Koophandel.™

GTAIl werkt intensief samen met de Duitse buitenlandse Kamers van Koophandel.
Deze samenwerking wordt continu uitgebreid om Duitse exporteurs en potentiele
investeerders een centraal punt te bieden voor informatie en gericht advies.
Volgens GTAI is deze samenwerking voor beide voordelig: de AHK gebruikt de
economische data die is verzameld en verwerkt door GTAI en GTAI profiteert van
het bedrijfsnetwerk van de AHK.

GTAI profileert zich zowel in het binnenland als in het buitenland als een ‘hub’
voor toegang tot alle relevante actoren betreffende de Duitse economie.
Belangrijke partners zijn het ministerie van Economie en Technologie,
regeringscommissaris van de nieuwe deelstaten, ministerie van Buitenlandse
Zaken, Duitse ambassades, ministerie van Onderwijs en Onderzoek, Duitse Kamer
Netwerk, Duitse handel en brancheorganisaties, Industrie en R&D-clusters en
initiatieven en federale en nationale ontwikkelingsbanken.®

Doelstelling

GTAI heeft als doelen het aantrekken van mogelijk buitenlandse investeerders
naar Duitsland en Duitse bedrijven te voorzien van informatie over
wereldmarkt™. Echter, In het gesprek met GTAI bleek dat hun activiteiten op het
gebied van business support beperkt zijn tot het doen en publiceren van
onderzoek naar handelsstromen.

GTAI wil dit bereiken door het combineren van uitgebreide analyses van de
buitenlandse markt met de kennis van belangrijke Duitse industrieén en de Duitse
investerings- en technologie achtergrond. Tevens adviseert GTAI internationale
bedrijven bij het opzetten van een bedrijf in Duitsland. Bij het bevorderen
investeringen in Duitsland ligt de nadruk op het ontwikkelen van de economische
ontwikkeling in de nieuwe deelstaten van Duitsland en Berlijn. Voor het

2 Annual Report GTAI 2012

B Annual Report GTAI 2012
¥ http://www.gtai.de/GTAI/Navigation/EN/ Meta/about-us.html
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ondersteunen van internationale handel verstrekt GTAI informatie over globale
markten aan Duitse bedrijven.

GTAI legt geen speciale focus op kleine en middelgrote bedrijven. Marte Diewitz,
vertegenwoordiger van GTAI in Nederland, denkt dat een focus op het MKB voor
marktonderzoek ook niet relevant is. Onderzoeken zouden dezelfde uitkomsten
genereren. Ze denkt wel dat GTAI relevant is voor het MKB gezien alle
onderzoeken van GTAI voor iedereen toegankelijk zijn en hier geen geld voor
betaald hoeft te worden. Via de website kunnen mensen de onderzoeken van
GTAI bekijken. Er staan op dit moment 20.000 mensen geregistreerd.

Activiteiten

GTAI biedt verschillende diensten aan te verdelen in drie onderdelen:
buitenlandse handel, investeren in Duitsland en zakelijke lokale diensten.

Voor buitenlandse handel versterkt GTAI up-to-date informatie met betrekking
tot buitenlandse handel aan bedrijven in Duitsland die willen uitbreiden naar
internationale markten. Een team van industrie analisten verspreid over de
wereld voorziet bedrijven continue van gelipdatete rapporten. Onder
buitenlandse handel verleent GTAI de volgende diensten®:

e Markt- en industrie rapporten

e Business-en belastingrecht informatie

e Douane en tariefvoorwaarden

e Internationale projectmeldingen,

e Aanvragen aanbestedingen en zakelijke contacten
e Praktische bedrijfsinformatie

Het onderdeel investeren in Duitsland verstrekt gedetailleerde marktinformatie
aan internationale bedrijven die graag de Duitse markt willen betreden. De
gespecialiseerde industrieteams verwerken alle relevante informatie die
belangrijk is om succes te bereiken in Duitsland. Deze informatie betreft:

e Markt- en industrie rapporten

e Markttoetredings analyses

e Business-en belastingrecht informatie
e Douane en tariefvoorwaarden

e Fonds en financieringsinformatie

De zakelijke diensten die GTAI biedt zijn tevens gericht op bedrijven die een
bedrijf willen starten in Duitsland. Een team van experts helpt internationale

1 http://www.gtai.de/GTAl/Navigation/DE/trade.html
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bedrijven van het toetreden tot de markt tot aan de start van het bedrijf. De
zakelijke diensten bestaan uit het volgende:

e Juridische en fiscale projectondersteuning
e Fonds en financiering advies

e Site bezoek organisatie

e Lokale partner en netwerk matchmaking
e Publieke en private partner codrdinatie

Naast deze diensten draagt GTAI het initiatief: ‘Health — Made in Germany’.
Health Care vertegenwoordigt een van de grootste industrieén van Duitsland en
is een belangrijke toekomstige sector voor buitenlandse handel, ook volgens het
ministerie van Economie en Technologie. Het initiatief wil alle bestaande
exportactiviteiten aangaande Health Care van Duitsland in kaart brengen. Ook
moet het programma voorzien in de specifieke behoeften van de industrie met
name van farmaceutische producten, medische technologieén, medische
biotechnologie, telegeneeskunde en gezondheidszorg.

Tevens onderhoudt GTAI de export community iXPOS en Portal 21 in opdracht
van het ministerie van Economie en Technologie. IXPOS beschikt over 70 leden
waaronder overheidsinstellingen, brancheorganisaties, Kamers van Koophandel
en Industrie, ambassades en internationale organisaties die de buitenlandse
handel tussen Duitsland en de rest van de wereld promoten. IXPOS was eerste
bedoeld als informatie platform voor Duitse bedrijven geinteresseerd in handel
met het buitenland. Nu, na de relaunch, is het platform bedoeld voor een groter
internationaal publiek. Het platform biedt informatie voor internationale
bedrijven die in de Duitse markt willen treden, maar ook informatie voor Duitse
bedrijven geinteresseerd in export naar het buitenland. Wat iXPOS bijzonder
maakt is het feit dat bedrijven en instanties die geregistreerd een eigen profiel
hebben en actief kunnen communiceren, posten en deelnemen aan het forum.
Portal 21 bevat informatie over de EU dienstenrichtlijn, artikel 21, en geeft
informatie over kwesties en regels die artikel 21 omvatten.

Tot slot heeft GTAI een partnership met CNN waarin zij continue hun programma
internatioaal broadcasten.™

Budget

Uit de jaarrekening van GTAI (figuur 1) is op te maken dat de overheidssubsidie
aan GTAI ruim € 20 miljoen bedraagt en dit het grootste aandeel betreft in
inkomen van GTAI. Zelf heeft GTAI bijna € 500.000 aan eigen inkomen
gegenereerd, denk aan verkoop van publicaties en bieden van services aan

'8 Annual Report GTAI 2012
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andere overheidsinstellingen. In de figuur is tevens te zien dat de salariskosten
van GTAI ruim € 6 miljoen bedragen.

Figuur 1: Income Statement GTAI 2012"

Income Statement for 2012

EUR EUR Previous year EUR
1. Institutional ts f the Federal Minist
nstitu |ona! grants from the Federal Ministry 20,182,954.74 21.286,428.07
of Economics and Technology
2 Revenue from assignments for other federal agencies 117.232.10 1,394,730.48
3. Rewenue from project promotion and location marketing 1,136,022 34 1,151,758.99
b Revenue from publications 384 080.15 478,842 .51
B Other operating revenue 1,052 12554 818,764.08
22,872,414.87 25,080,524.13
&, Personnel expenses
al Salaries and wages -6,623,623.04 -6,176,329.08
b] Social security and expenses for pensions and
benefits, of which EUR 417,046 40 was for pensions -1,519,462 56 -1,338,288.27
|previous year: EUR 274,334 69)
—-8,143,085.60 -7.514,617.35
7. Amortization/d iation of intangibl f:
rnn_ ization/depreciation of intangible assets 74429341 _587.182.66
and fixed assets
B. Other operating expenses -13,535,875.48 -15,853,382.15
9. Other interest income and similar income 9 05852 8,034.50
10 Arnurt|zat|.-:-.n.|"deprec_|§t|c-n of financial assets 0.00 -4,537.28
and securities classified as current assets
1. Interest expenses and similar expenses -7.579.38 -24,425.93
12, Results from ordinary business activities £50,639.52 102,413.26
13.  Taxes from income and revenue £,509.20 -8,156.40
14.  Other taxes -224,276.75 -126,725.87

Annualsurplus 230,871.97 -32,469.01

7 Annual Report GTAI 2012
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1.4.2  AHK (buitenlandse Kamers van Koophandel)
Organisatie

De AHK vertegenwoordigt het Duitse bedrijfsleven in het buitenland en heeft als
doel de bilaterale handel tussen Duitsland en het buitenland te bevorderen.
Wereldwijd representeren de AHK’s meer dan 43.000 bedrijven, waarvan 2/3 in
het buitenland en 1/3 in Duitsland.'® De AHK maakt onderdeel uit van de DIHK:
Duitse Industrie en Handels Kamer.

De DIHK vertegenwoordigt als overkoepelende organisatie de belangen van de
Duitse industriéle economie naar het Duitse ministerie en Europese instellingen.
Evenals de AHK, valt ook de IHK onder de DIHK. De IHK, Industrie en Handels
Kamer, vertegenwoordigt als onafhankelijk lichaam de algemene belangen van
hun leden (ondernemingen) naar de gemeenten, provinciale overheden, politici
en het publiek. Het bestuur van de IHK bestaat uit ondernemers. Bedrijven
betalen voor lidmaatschap van de IHK. De IHK-kantoren in Duitsland verwijzen
Duitse bedrijven die willen exporteren door naar de betreffende AHK.

DIHK

IHK AHK

De AHK beschikt over 120 kantoren in 80 landen. De AHK kent drie verschillende
organisatievormen, de organisatievorm hangt af van de wetgeving en situatie in
het gastland van elke AHK. Zo is de AHK beschikbaar als bilaterale Kamers van
Koophandel, delegatie van de Duitse industrie en als vertegenwoordiging van de
Duitse economie. De bilaterale Kamers van Koophandel zijn instellingen in het
buitenland die worden ondersteund door bedrijven gevestigd in de ontvangende
landen en in Duitsland. Dit betreffen meestal zelfstandige verenigingen zoals de
Duits-Nederlandse Handels Kamer, oftewel de DNHK. Delegaties en
vertegenwoordigers van de Duitse economie zijn vaak grondleggers van
toekomstige Kamers van Koophandel in het buitenland.

'8 AHK — Zentraler Akteur der Deutschen AuRenwirtschaftsférderung — Deutsche
Auslandshandelskammern
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De DIHK, het overkoepelende orgaan van de AHK, brainstormt onder leiding van
de AHK en in nauwe samenwerking met het Duitse ministerie van Economische
Zaken over de locaties van de AHK. Er wordt gekeken naar het handelsvolume in
landen en de algemene economische omstandigheden. Er ligt vooraf geen
voorkeur vast voor landen die reeds grote exportvolumes hebben of voor
veelbelovende nieuwe exportlanden. De AHK heeft het laatste woord over de
locatiebepaling.

De AHK is niet meer of minder flexibel in het openen en sluiten van kantoren door
hun private status. Als de AHK een kantoor sluiten, komt dit door politieke

omstandigheden waardoor er geen handelsbevordering mogelijk is. Een overzicht
van de locaties waar de AHK aanwezig is, is te vinden in onderstaande figuur.

De DNHK presenteert zichzelf naar buiten als een private organisatie, maar kan
meerdere petten dragen . Zo heeft de AHK binnen een land verschillende rollen
als spreekbuis, dienstverlener MKB en politieke vertegenwoordiging. Naar
overheidsinstanties benadrukt de bijvoorbeeld DNHK dat zij ondersteund wordt
door de overheid, maar naar bedrijven dat zij juist een private vereniging is. Grote
multinationals zien de AHK vooral als politieke vertegenwoordiging van bedrijven.
Op de website van de AHK-kantoren staat het logo van het ministerie van
Economie en Technologie prominent weergegeven.

We bespreken zowel de algemene kenmerken van de AHK als de specifieke
kenmerken van de zelfstandige vereniging DNHK. Het is echter niet bekend of de
specifieke kenmerken van de DNHK als gemiddelde beschouwd kunnen worden
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voor alle AHK-kantoren. Respondenten hebben daar geen uitsluitsel over kunnen
geven.

Personeel

Uit interviews blijkt dat de personeelsomvang van de AHK-kantoren erg verschilt.
Een gemiddeld werknemertal is niet bekend..

(DNHK)

De DNHK, Duits-Nederlandse Handels Kamer, is een zelfstandige Nederlandse
vereniging en beschikt over één kantoor in Nederland en twee kantoren in
Duitsland. Tezamen werken er op de drie kantoren 35 mensen, waarvan de
meeste op het kantoor in Nederland. In totaal werken er 13 mensen op de
afdeling exportadvies. Dit maakt de afdeling exportadvies de grootse afdeling van
de DNHK. De exportafdeling is niet op alle kantoren van de AHK het grootst. Zo is
de financiéle afdeling van de AHK in Zweden groter, gezien de grote verschillen
tussen de Duitse en Zweedse financiéle regelgeving. Werknemers van de DNHK
zijn niet gespecialiseerd in een bepaalde sector, maar het is vaak wel zo dat
sommige personen merendeel voor één sector werken en daardoor veel kennis
beschikken over een bepaalde sector.

Diplomatieke status

Werknemers van de AHK beschikken niet over een diplomatieke status. Dit heeft
volgens de AHK zowel voor- als nadelen. Een diplomatieke status kan helpen om
bepaalde dingen (makkelijker) voor elkaar te krijgen. Een diplomatieke status
betekent echter ook dat je gedwongen bent je in het gastland bezig te houden
met de diplomatieke missie. Volgens de AHK is een diplomatieke status geen
voorwaarde voor effectieve handelsbevordering en is dit niet het gevolg van de
goede economische reputatie van Duitsland.

Respondenten vermoeden dat werknemers van de AHK geen diplomatieke status
nodig hebben door de algemene bekendheid die de AHK geniet. Mogelijk geldt dit
niet of minder voor ‘moeilijke’ landen als Saoedi Arabié. Binnen de AHK laait
periodiek de discussie op over de vraag of de diplomatieke status een
vooruitgang zou betekenen, of dat het ertoe zou leiden dat men mee moet
draaien in het diplomatieke spel en daardoor minder effectief zaken kan doen.

Doelstelling en strategie

De AHK bestaat sinds 1905 en heeft als doel de Duitse buitenlandse
handelsbelangen en de belangen van de bilaterale economische belangen te
vertegenwoordigen, te bevorderen en te ontwikkelen. De AHK ondersteunt
voornamelijk kleine en middelgrote bedrijven omdat deze slechts over
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gelimiteerde personele en financiéle middelen beschikken. Een strategisch
document van de AHK is niet beschikbaar (gesteld).

(DNHK)

Volgens de statuten van de DNHK heeft de vereniging tevens tot doel “de
Nederlands-Duitse economische betrekkingen te bevorderen, zulks in de ruimste
zin van het woord”*. Hierbij richt de DNHK zich vooral op het MKB, zo begeleiden
ze veel MKB’ers en organiseren seminars voor het MKB.

De koers van de DNHK wordt door het bestuur van de DNHK bepaald in
samenspraak met medewerkers van de vereniging. De DNHK is daarin autonoom.
Zo heeft het ministerie weinig tot geen invlioed op de koers van de DNHK. Wel
voert de vereniging veel opdrachten uit voor het ministerie waar het ministerie
voor betaalt, naast de subsidie die zij geeft. Het ministerie vraagt zelf regelmatig
om advies aan de DNHK wat te doen met de Nederlandse markt.

De praktische strategie is dat zij hun klanten goed bedienen en zo voldoende
inkomsten genereren. Wel hebben de Duits-Nederlandse Handels Kamer zeven
standpunten geformuleerd met ontwikkelingen die zij belangrijk achtten. De
hoofdlijn die door deze standpunten loopt is: focus op industrie. De standpunten
zijn branche-gerelateerd en worden bedacht door een vak-commissie bestaande
uit bedrijven. De standpunten hebben betrekking op de maakindustrie, technici
opleiden en aantrekken, internationale handel bevorderen, grensoverschrijdende
infrastructuur en verkeer, grensregio en grensverkeer, energie en recht en
belasting. De standpunten worden overhandigd aan politiek Den Haag en de
DNHK neemt zo de rol in van ‘spreekbuis’ voor de Duitse economie.

Samenwerking

De AHK-kantoren werken veel samen met GTAI. De AHK en GTAI zijn officieel
partners van elkaar. Vaak is een GTAIl-kantoor gehuisvest in een kantoor van een
AHK. GTAI en de AHK wisselen onderling informatie uit over contacten en
markten.

De AHK werken ook samen met ambassades. In het geval van de Nederlandse
AHK betekent dit dat deelnemers van een handelsmissie van de DNHK worden
ontvangen op de Duitse ambassade. De ambassade van Duitsland beschikt over 2
FTE’s (in geval van Nederland) die werken voor de buitenlandse handel op het
gebied van politiek en regelgeving.

19

Zie: ..\Artikelen\DNHK-STATUTEN-WEB.pdf.
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Activiteiten

Onder het merk ‘DE International’ verleent de AHK diensten aan bedrijven die
willen exporteren op aanvraag. De volgende diensten bieden alle AHK-kantoren
aan

Business Partners/Contacten zoeken
o Met behulp van uitgebreid en gericht onderzoek in contact
brengen van bedrijven met met potentiéle verkopers,
zakenpartners, klanten of leveranciers.
Virtueel kantoor
o Deze service biedt de mogelijkheid om een ‘vaste coroprate’
vertegenwoordiger in te zetten in het gewenste exportland via de
AHK voor het leggen van contacten in het buitenland. Hierdoor
kan een MKB-bedrijf toch voet aan de grond krijgen in de markt
zonder het opzetten van een eigen kantoor met eigen personeel.
Marktinformatie/Marktanalyse
o Via diepgaande en individuele marktanalyses krijgen bedrijven
inzicht in de huidige voorwaarden voor export van het land van
bestemming, het marktpotentieel van hun product of dienst,
industrie in het buitenland en hun concurrenten.
Juridische Informatie
o De AHK’s bieden juridische kennis bij het zakendoen in de
internationale  economie met betrekking tot arbeid,
ondernemingsrecht, sociaal recht, industriéle eigendomsrechten,
insolventie en contractenrecht.
Informatie over fiscaal recht
o Bedrijven kunnen advies en informatie ontvangen over
internationale belastingrechten.
Fiscale vertegenwoordiging
o De AHK's bieden de mogelijkheid om te worden
vertegenwoordigd door een zogenaamd fiscaal
vertegenwoordiger in het buitenland. Als gevolg hiervan kunnen
bedrijven die geen vestiging in het land van uitvoer hebben
besparen op administratieve kosten van de eigen fiscale
registratie in derde landen.
Personeel
o De buitenlandse Kamers van Koophandel ondersteunen bedrijven
bij het vinden van geschikte en tweetalige medewerkers voor hun
kantoor in het buitenland.

Beurzen/Events

20 http://ahk.de/ahk-dienstleistungen/deinternational/
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o De AHK organiseert gespecialiseerde vakbeurzen in binnen-en
buitenland waar exposanten producten en diensten kunnen
aanbieden en bezoekers deze kunnen kopen om nieuwe ideeén
en innovaties te leren kennen en informatie te delen.

(DNHK)

De afdeling exportadvies van de DNHK helpt Duitse bedrijven met het exporteren
naar Nederland en Nederlandse bedrijven met het exporteren naar Duitsland. De
DNHK biedt eerste- en tweedelijnsdienstverlening aan. Zo bieden zij zowel aan
Nederlandse als aan Duitse bedrijven een heel traject aan van marktonderzoek
tot en met after-sales service. Tevens kunnen bedrijven bij de DNHK terecht voor
financieel advies, het vinden van personeel, genereren van publiciteit, seminars
en handelsreizen. Leden van de DNHK hebben onder andere het voordeel dat zij
20% korting krijgen op diensten van de DNHK. Ook heeft de DNHK een initiatief
genaamd ‘members for members’, met deze dienst hebben leden de
mogelijkheid diensten met korting aan andere leden aan te bieden of diensten
met korting van andere leden af te nemen via de nieuwsbrief/website. Niet-leden
krijgen uiteraard geen korting, maar kunnen wel gebruik maken van alle diensten
van de DNHK. Premium-members zijn grote multinationals die meer betalen en
hun logo wordt vaak weergegeven op flyers, websites en dergelijke.

In 2012 lag het accent van de activiteiten van de DNHK op branche-specifieke
presentaties, b2b-bijeenkomsten en informatiebijeenkomsten over actuele
ontwikkelingen in het bilaterale handelsverkeer.?

Kosten

Informatie over de gemiddelde prijs die een AHK-kantoor rekent voor haar
diensten is niet beschikbaar/weten de respondenten van de interviews niet. De
DNHK krijgt van de overheid subsidie om eerstelijnsdienstverlening aan te bieden.
Hierdoor biedt de DNHK generieke informatieaanvragen en kort telefonisch
advies/ondersteuning gratis aan of tegen een gereduceerd tarief.
Tweedelijnsdienstverlening biedt de DNHK aan tegen een marktconform tarief en
is afhankelijk van de dienst zelf en hoeveel tijd de DNHK voor de dienst nodig
heeft. Voor wat betreft de tweedelijns dienstverlening aan Nederlandse bedrijven
die naar Duitsland willen exporteren, is de DNHK een directe concurrent van
commerciéle aanbieders.

2 Jaarverslag DNHK 2012
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Het komt voor dat een Nederlands bedrijf naar een NBSO gaat voor een
marktonderzoek/marktscan (eerstelijns) en vervolgens doorverwezen wordt naar
de DNHK en of andere consultant bureaus aangaande export (tweedelijns). DNHK
heeft dus ook concurrentie van commerciéle consultants.

Budget

Het inkomen van de gehele AHK bestaat voor ongeveer 25% uit subsidie van het
Ministerie van Economie en Technologie. In 2010 bedroeg het inkomen van de
AHK 132 miljoen euro?, de verkregen subsidie van het ministerie van Economie
en Technologie bedroeg ongeveer 33 miljoen euro. De subsidie die de AHK
ontvangt van de overheid dient te worden ingezet voor het ondersteunen van
bedrijven met hun eerste stap naar het buitenland (de representatieve taak).

Verder bestaat het inkomen van de kantoren van de AHK uit ledenbijdragen en
inkomen uit eigen dienstverlening. Het grootste gedeelte van de inkomsten van
de AHK-kantoren bevindt zich in de ledenbijdragen. Het gemiddelde budget per
AHK-kantoor is bij het hoofdkantoor onbekend. Het hangt af van het aantal leden
van een AHK-kantoor.

(DNHK)

Figuur X geeft de winst- en verliesrekening van de DNHK weer voor 2012. In de
figuur is te zien dat het inkomen van de DNHK voor ongeveer 5% uit subsidie van
het ministerie van Economie en Technologie bestaat en het merendeel van de
inkomsten is verkregen door inkomsten uit dienstverlening. De verkregen
inkomsten uit dienstverlening beslaan bijna 83% van de totale inkomsten. De
ledenbijdragen zijn goed voor ruim 12% van de inkomsten. Tot slot is te zien dat
een groot deel van de uitgaven van de DNHK vooral betrekking heeft op
personeel, namelijk meer dan 60% van de totale uitgaven, en dat de inkomsten
en uitgaven van vrijwel gelijk zijn.?

Figuur X. Winst- en verliesrekening DNHK 2012 (in €)

22 AHK — Zentraler Akteur der Deutschen AuBenwirtschaftsférderung — Deutsche
Auslandshandelskammern
2 Jaarverslag 2012 DNHK
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1.5

Inkomsten 2012 2011
Leden 507.076 475.159
inkomsten uit dienstverlening 3.304.362| 3.004.256
Subsidie overheid 232.500 240.000
Totaal 4.043.938| 3.719.415
Uitgaven

Personeelskosten 2.285.804| 2.307.858
Materiaal kosten 1.474.314 1.236.412
Financiele baten en lasten (-) -41.045 -25.131
Totaal 3.719.073| 3.519.139
Resultaat 324.865 200.276
DIHK terugbetaling/aflossing (-) -9.453 -11.487
Overschot 315.412 188.789

Resultaatmeting en effecten van de internationale business support

1.5.1 GTAI

Uit de activiteiten van GTAI en het jaarrapport van 2012 is op te maken dat de
focus van GTAI vooral ligt op het binnenhalen van investeerders. Zo heeft 2/3 van
de activiteiten van GTAI betrekking op investeringen en praat Benno Bunse, CEO
van GTAI, in zijn voorwoord uitgebreid over de 116 investeringsprojecten die dat
jaar zijn gerealiseerd (met name in samenwerking met China) en meer dan 3.000
banen hebben gecreéerd. Voor GTAI zijn het aantal investeringsprojecten en het
aantal banen dus belangrijke indicators van succes, echter beide hebben
betrekking op investeringen.

Het aantal events en bijhorende deelnemers met betrekking tot de export
promotie is wel opgenomen in het jaarrapport evenals het aantal aanvragen van
informatie over export via internet (zie figuur 3 en figuur 4). In totaal zijn tijdens
exportevents bijna 50.000 bedrijven bereikt en zijn er via de website van GTAI
ruim 1,2 miljoen aanvragen voor informatie over export binnen gekomen en
afgehandeld. Duitse bedrijven waren het meest geinteresseerd in Rusland, China
en Turkije.
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Figuur 3: Export Events

EXPORT PROMOTION Number of Events Participants
Trade fair/Event participation with booth and own events 13% 36,944
» of which number were held in Germany 127 27878
» of which numberwere foreign trade days 16 4,920
Events that were supplied with informational materials 252 12,095

Figuur 4: Aanvragen exportinformatie: top 10 landen
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Naast deze informatie zijn er ook een aantal algemene prestatiecijfers
opgenomen in het GTAI rapport aangaande website en iXPOS. In 2012 schreven
ruim 20.000 klanten zich in op de website van GTAI, waarvan 2/3 uit Duitsland en
39% van kleine en middelgrote bedrijven. Na de relaunch van iXPOS in 2012
meldden zich de eerste 10 maanden 4.700 leden aan.

GTAI doet sinds 2012 ook aan Social Media. Op het Youtube-kanaal van GTAI
hebben ongeveer 100 gebruikers zich geabonneerd en zijn de filmpjes van GTAI
meer dan 20.000 keer bekeken. Het Twitteraccount kreeg in 2012 in totaal 850
volgers. Social Media, het parnetship met CNN en publicaties zoals "markten
Germany" en "markten Internationaal" hebben volgende Benno Bunse het profiel
van het agentschap verhoogd als deskundige partner voor nationale en
internationale bedrijven.
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1.5.2 AHK
Resultaten en Meting

Kantoren van de AHK moet verantwoording afleggen door middel van rapporten
aan de DNHK. De resultaten worden gewogen aan de hand van de prestatie van
alle kantoren van de AHK (soort benchmarking). In de rapporten is naast
financiéle gegevens zoals omzet, ook de klanttevredenheid opgenomen. Na elk
event of contact (‘engagement’) wordt er een klanttevredenheidsvragenlijst
opgestuurd.

(DNHK)

De DNHK achtten zichzelf succesvol klanten blijven terugkomen na een
dienstverlening voor ondersteuning. Er wordt bij de DNHK niet gewerkt met
prestatie-indicatoren. De DNHK werkt in directe concurrentie met andere
aanbieders, dat is stimulerend genoeg. Na een dienst verbreekt de DNHK ook niet
het contact met een klant maar vraagt na verloop van tijd hoe het gaat. De DNHK
doet naar klanttevredenheid geen concreet onderzoek.

Het jaarverslag over 2012 van de DNHK vermeldt dat afgelopen jaar ruim 150
nieuwe leden zich hebben aangemeld, waarvan 105 Nederlandse bedrijven en 49
Duitse bedrijven. Dit heeft geresulteerd in een ledenaantal van meer dan 1000 en
de DNHK ziet zichzelf hierdoor als een populair aanspreekpunt.

Uit een enquéte van de DNHK blijkt dat leden vooral de netwerkfunctie van de
Handelskamer waarderen. Gunter Gulker, directeur van de DNHK, geeft aan dat
er in het kader van netwerken ruim 100 evenementen zijn georganiseerd in 2012.
Ook geeft hij te kennen dat het netwerk van de DNHK is gegroeid en dat ze in
2012 extra hebben ingezet op nog meer publieke waarneming door bijvoorbeeld
de lopende industriecampagne in samenwerking met de brancheorganisaties
VNO-NCW en FME.

Ook heeft de Actiegroep Duits, een initiatief van de DNHK, afgelopen jaar vorm
gegeven aan de Taalcampagne ‘Mach-Mit’. Deze campagne dient Nederlandse
scholieren enthousiast te maken voor Duitsland en de Duitse taal gezien het feit
dat 71% van de Nederlandse jongeren aangeeft niets met Duitsland te ‘verbinden’
en de taal ‘lelijk’ en ‘onbelangrijk’ vindt. Tevens bleek uit een enquéte van de
DNHK onder haar leden dat succesvolle exportbetrekkingen met Duitsland alleen
mogelijk zijn als Nederlandse bedrijven over voldoende kennis van de Duitse taal
beschikken. Het hele jaar bezochten twee ‘Mach-Mit’-mobielen, ter beschikking
gesteld door het Ministerie van Economie en Technologie, 100 scholen in heel
Nederland en werden er speciale gastlessen gegeven.
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Tot slot hebben 165 Nederlandse en Duitse bedrijven gebruik gemaakt van de
ervaring en het netwerk van de DNHK en zijn meer dan 60 bedrijven individueel
geholpen bij het bewerken van de Nederlandse en Duitse markt.*

Bekendheid

In interviews geven respondenten aan dat de AHK een grote bekendheid geniet
onder bedrijven die willen exporteren. Geschat wordt dat driekwart van de
bedrijven die willen exporteren zich bewust zijn van het feit dat ze bij de KVK
terecht kunnen voor hulp om te exporteren. Zij hebben echter beide geen weet
van onderzoek dat hier eventueel naar zou zijn gedaan.

4 Jaarverslag DNHK 2012
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1.1

1.2

Frankrijk

Economie

Tabel 1: Overzicht Bruto Binnenlands Product (2011)*

Aantal inwoners 65.630.692
Bruto binnenlands product 2.773 mld. USD
Bruto binnenlands product per capita 42.377 USD

% export van bruto binnenlands product 27,0%

Frankrijk is in omvang de vijfde economie van de wereld. Het is met een BBP per inwoner
van ruim 42.000 dollar iets minder welvarend dan Nederland, met 50.000 dollar per
inwoner. Frankrijk heeft met 79% aan diensten de grootste dienstensector van de
benchmarklanden (Nederland: 74%). De totale waarde van de Franse export bedroeg in
2011 814,6 mld. dollar, waarvan 72% goederen en 28% diensten. De belangrijkste
exportgoederen zijn machines en transportmiddelen, vliegtuigen, plastics, chemicalién,
farmaceutische producten, ijzer en staal en dranken. De export gaat vooral naar Duitsland
(16.7%). Andere, min of meer even belangrijke exportlanden zijn Itali€, Spanje, Belgié, het
Verenigd Koninkrijk en Nederland (per land tussen 4 en 8%). Frankrijk exporteert meer
dan het invoert, maar als je de export van energie niet meerekent, had Frankrijk in 2011
een tekort op de handelsbalans van 25 miljard euro’. Ook daalt het Franse aandeel in de
internationale markt: van 5.1% tot 3.3% tussen 2000 en 2012°.

Export- en handelsbevorderingsbeleid: strategie

1.2.1  Doelstellingen en strategie

De Franse overheid ziet het dalende marktaandeel in de internationale economie als een
probleem voor de toekomst van het land.” Eind 2012 heeft de regering daarom een
‘nationaal pact’ gesloten om het tij te keren. Het pact is in feite een strategie voor
exportbevordering, waarin expliciet wordt gekozen voor vier bepaalde thema’s (dit alles
onder het motto ‘beter leven’), met per thema een aantal landen waarop gefocust wordt:

Data Worldbank

Premier ministre (2012) National pact for growth competitiveness and employment.
Premier ministre (2012) National pact for growth competitiveness and employment.
Ministére du commerce extérieur (2012) Matching France's Offer with Foreign
Demand_France's Foreign Trade Strategy



= beter eten / agro-food (voedsel: China, US, Japan, Germany, UK, Belgium,
Netherlands, South Korea, Poland, Canada, United Arab Emirates, Russia, Tunisia,
Morocco, Algeria, Brazil, Singapore, Saudi Arabia; machines: Poland, Russia,
Kazakhstan, Ukraine, Morocco, Algeria, China and Mexico),

=  betere gezondheid / farma (China, US, Germany, UK, Japan, South Korea, Poland,
Russia, Turkey, Algeria, Brazil and India),

=  betere communicatie / ICT (China, US, South Korea, Germany, UK, Mexico, Brazil,
Japan, Russia and India, Qatar),

=  beter stadsleven / bouw & transport (China, India, US, Indonesia, Vietnam, Brazil,
Russia, Germany, Poland, Algeria, Saudi Arabia, Morocco, Turkey and United Arab

Emirates).”

De keuze voor deze sectoren-landencombinaties vloeit voort uit een onderzoek dat de
Franse overheid heeft laten uitvoeren naar de toekomstige ontwikkeling van de
importvraag. Uit het onderzoek blijkt welke landen en welke sectoren de grootste
potentiéle vraagontwikkeling in zich dragen. Hierbij is ook de kwalitatieve input gebruikt
van de Franse Business Support Offices, UBIFRANCE®. De strategie is om die binnenlandse
economische activiteiten te stimuleren die het beste bij deze vraag aansluiten en zo mee
te groeien met de vraagontwikkeling. Frankrijk heeft daarbij ook gezocht naar een match
met de sterkst ontwikkelde binnenlandse industrieén. Overigens wordt bij de inleiding op
deze strategie vermeld dat de overheid de ‘traditionele sectoren’, zoals luxegoederen,

auto-industrie en ruimtevaart, niet loslaat.
Voor het stimuleren van export worden deelstrategieén onderscheiden:

= voor de meest ontwikkelde landen heeft de Franse overheid een ‘horizontale
aanpak’, wat wil zeggen dat getracht wordt stakeholders in prioriteitssectoren in
contact te brengen met Ubifrance (de internationale business support) en clusters
van Franse bedrijven in dat land, direct of via events,

= voor opkomende economieén waarmee Frankrijk niet van oudsher banden heeft en
het Franse marktaandeel in de importen laag is, is de strategie om niet langer alleen
grote contracten met Franse multinationals te steunen, maar juist te richten op
markttoegang voor het MKB,

= in de oud-kolonién, waar Franse exporten een marktaandeel hebben van 15 tot 20%,

is de bedoeling om coproductie-arrangementen op te zetten, zodat Franse bedrijven

Ministére du commerce extérieur (2012) Matching France's Offer with Foreign
Demand_France's Foreign Trade Strategy

Ministére du commerce extérieur (2012) Presentation; Resultats de I'analyse des couples pays-
secteurs porteurs en faveur du commerce exterieur de la France.
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1.3

samen met de bedrijven in die landen de markten van de rest van de wereld kunnen

veroveren.

In het ‘Pacte national pour la croissance, la compétitivité et I'emploi’ van 2012 wordt
geconstateerd dat Frankrijk achterblijft bij andere Europese landen op het gebied van
exportfinanciering. Dat zou Franse bedrijven een achterstand geven op de exportmarkt.
Het aanbod aan exportfinancieringsproducten moet verbreed worden en in het bijzonder
toegankelijk gemaakt worden voor MKB- en microbedrijven. Hiertoe worden onder
andere exportkredietverzekeringen ingesteld. Daarnaast wordt een aantal maatregelen
voorgesteld om de aantrekkelijkheid van Frankrijk als vestigingsland te bevorderen,
omdat 40% van de Franse exporten worden geproduceerd door buitenlandse bedrijven in

Frankrijk.

Export- en handelsbevorderingsbeleid: organisatie en instrumenten

Frankrijk heeft een ministerie van Buitenlandse Handel (Ministéere du Commerce
extérieur), die in principe verantwoordelijk is voor de exportpromotie, maar het ‘Pacte
national pour la croissance, la compétitivité et I'emploi’ is een kabinetsbrede aanpak

onder leiding van de premier.

Ter uitvoering van het exportbevorderingsbeleid beschikt Frankrijk over tal van
instrumenten die door verschillende partijen worden uitgevoerd. Er zijn

financieringsinstrumenten zoals:

= Exportkredieten/verzekeringen: SIDEX/ INNOVEX'/ A3P®/ COFACE®

= het programma Prét pour l'export: garantievrije leningen ter financiering van
exportplannen  van MKB-bedrijvenw, uitgevoerd door  UBIFRANCE en
investeringsfonds OSEO (inmiddels onderdeel van BPI),

=  maatwerkprogramma’s voor 1000 ‘dynamische’ MKB- en middelgrote bedrijven door
Banque Publique d’Investissement (BPI) en UBIFRANCE gezamenlijk.

En er is ondersteuning in termen van promotie en het leggen van contacten, waaronder:

http://import-export.gouv.fr/aide-aux-pme-innovantes-1610/

http://www.service-public.fr/professionnels-entreprises/actualites/00668.html

http://www.coface.fr/CofacePortal/FR_fr FR/pages/home/pp

10 http://import-export.gouv.fr/pret-pour-export-1813/
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maatwerk-dienstverlening door het netwerk van UBIFRANCE kantoren in het
buitenland (de ‘missions économiques’) (zie paragraaf 3-4)

promotie van producten onder het Label France (tijdelijk stopgezet in 2013 wegens
bezuinigingen11)

promotie van het Volontariat international en entreprises (VIE), een internationaal
uitwisselingsprogramma,

promoten en doorontwikkelen van ondersteuning van nieuwe toetreders door

grotere bedrijven die al internationaal actief zijn.

Deze activiteiten worden voornamelijk uitgevoerd door UBIFRANCE. Onder de noemer

‘France Export’ werken meerdere organisaties samen om de export van Frankrijk te

ondersteunen. Waaronder: Adepta, Sopexa, Invest in France en Uccife.

Uccife® (L'Union des Chambres de Commerce et d'Industrie Frangaises a I'Etranger) is de

vertegenwoordiging van de alle Franse kamers van koophandel in het buitenland.

Adepta is 100% in handen van het ministerie van Landbouw en promoot vooral
landbouwmachines. Adepta heeft maar 3 tot 4 kantoren over de hele wereld. Sopexa
is een private onderneming, onderdeel van een bank (NATIXIS), die vooral agrarische
producten promoot voor ieder bedrijf dat dit zou willen (dus niet alleen Franse
bedrijven). Sopexa heeft wel een contract met het ministerie van Landbouw om
Franse producten te promoten (contractwaarde ligt volgens de directeur van
UBIFRANCE Nederland rond 9 tot 10 miljoen euro). Een klein deel van de activiteiten
van Sopexa overlapt met de activiteiten van UBIFRANCE — ze zijn op het gebied van
landbouwproducten feitelijk elkaars concurrent.

Invest in France® is een organisatie zoals UBIFRANCE, maar is gericht op het
aantrekken van buitenlandse investeerders naar Frankrijk. Invest in France en
UBIFRANCE zitten in Amsterdam in hetzelfde kantoor. Ook al hebben Invest in France
en UBIFRANCE andere contactpersonen bij bedrijven (Invest in France heeft vooral te
maken met CEQ’s en UBIFRANCE vooral met procurement management) zouden ze

volgens de directeur van UBIFRANCE best samengevoegd kunnen worden.

Alle organisaties onder de noemer France Export leveren aan het ministerie van

Buitenlandse Handel aan wat voor paviljoens zij willen gaan doen in een jaar en het

11

12

13
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http://www.ubifrance.fr/prestations/aides-a-l-export/labellisation.html , geraadpleegd 19-6-
2013.

http://www.uccife.org/luccife/.

http://www.invest-in-france.org/.
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ministerie kijkt dan of deze paviljoens elkaar niet overlappen. Mochten paviljoens elkaar

overlappen, dan worden de paviljoens verdeeld.

Binnen Frankrijk werkt UBIFRANCE in het kader van France Export onder meer samen met
de regionale kamers van koophandel en investeringsbankenm. Als de BPI” in gesprek gaat
met een bedrijf is hier bijvoorbeeld vaak iemand van UBIFRANCE bij aanwezig om

eventuele interesse in export meteen te ondersteunen.

Vormgeving van de internationale business support

1.4.1 Organisatie

UBIFRANCE is opgericht in 2009. Hun activiteiten vielen daarvoor onder de economische
sectie van de Franse ambassades. Omdat men de taken op het gebied van
handelsbevordering vond verschillen van de algemene economische taken, is besloten de
handelstaken af te splitsen en onder te brengen in het nieuwe UBIFRANCE, een publieke
onderneming'®. Formeel gezien staat UBIFRANCE onder toezicht van drie entiteiten: de
ministeries van Financién en van Buitenlandse Handel en het directoraat-generaal van de

Schatkist (Direction Générale du Trésor, een afdeling van het ministerie van Financién)”.

Er wordt nog steeds samengewerkt met de ambassades. Kantoren van UBIFRANCE zijn
meestal gevestigd op hetzelfde adres als een ambassade of consulaat en voor het
personeel in het buitenland geldt dat zij nog steeds onder contract staan bij de
ambassades. Het binnenlandse personeel is privaatrechtelijk aangesteld. Dat is gedaan
omdat de organisatie zo zakelijker kan worden aangestuurd (bijv. meer flexibiliteit ten
aanzien van personeelsmanagement) en er een sterkere focus is op zaken doen.
tegelijkertijd heeft de relatie met de ambassades als voordeel dat contacten soms

makkelijker te leggen zijn.

" Jaarverslag 2012, p. 12.

1 Banque Publique d’Investissement, http://www.bpifrance.fr.

'® " De Franse term hiervoor is ‘Etablissement Public Industriel et Commercial’. Dit is een

zeflstandige organisatie met een publieke taak.

' http://www.ubifrance.fr/qui-sommes-nous-un-reseau-dedie-a-l-exportation.html.
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UBIFRANCE heeft 80 vestigingen in 70 landen. Daarnaast is in 7 landen een partnerschap
aangegaan met de bilaterale KvK, die daar UBIFRANCE vertegenwoordigen™. In eigen land
heeft UBIFRANCE 22 kantoren en 6 regionale vestigingen. Buitenlandse kantoren zijn
redelijk makkelijk te openen en te sluiten. Als er een kantoor van UBIFRANCE ergens
wordt gestart, wordt in principe elders een kantoor gesloten. In 2012 zijn tien nieuwe
kantoren geopend: Angola, Bulgarije, Kameroen, Colombia, Ivoorkust, Kazachstan,
Letland, Libanon, Libié en de FiIippijnenlg. De directeur van UBIFRANCE Nederland geeft
aan dat, sinds UBIFRANCE geprivatiseerd is, het netwerk van buitenlandse kantoren zich
op een dynamischere manier heeft ontwikkeld. Een overzicht van de locaties waar
UBIFRANCE aanwezig is, is te vinden in onderstaande kaart.

P
® UBIFRANCE vestiging e~ verantwoordelijk voor land buiten vestigingsplaats )

O partnerorganisatie VA geen vestiging in eigen land

1.4.2 Personeel

Op het hoofdkantoor in Parijs en op verschillende regionale kantoren in Frankrijk werken
zo’n 500 mensen. In de kantoren buiten Frankrijk zijn dat er ongeveer 900. Het team van
UBIFRANCE in Nederland bestaat naast de directeur uit tien personen (lokale staf). Dit is
volgens de directeur van Amsterdam een gemiddelde bezetting van een UBIFRANCE
kantoor. De omvang van een kantoor wordt bepaald door de grootte van het land en de
hoeveelheid handel met Frankrijk.

¥ http://www.ubifrance.fr/qui-sommes-nous-un-reseau-dedie-a-l-exportation.html,

geraadpleegd 20-05-2013.

19 Jaarverslag 2012, p. 8.
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De medewerkers van de buitenlandse vestigingen van UBIFRANCE zijn allemaal
gespecialiseerd in een bepaalde sector (denk aan industrie, mode, infrastructuur, service,
transport etc.). Zij rapporteren aan specialisten op het hoofdkantoor en werken nauw met
hen samen bij de organisatie van events en selectie van bedrijven.

Directeuren van de buitenlandse vestigingen van UBIFRANCE en medewerkers van het
hoofdkantoor rouleren binnen het UBIFRANCE netwerk. Andere werknemers van
UBIFRANCE hebben een lokaal contract; top talent krijgen soms echter een voorstel om
op het hoofdkantoor van UBIFRANCE te komen werken.

1.4.3 Diplomatieke Status

De directeur heeft een diplomatieke status, de rest van het personeel niet. De
diplomatieke status is volgens de directeur van UBIFRANCE Nederland zeer nuttig, maar
met name in Oost-Europa. Daar kan men haast niets voor elkaar krijgen zonder
diplomatieke status. Voor Nederland geldt dat niet zo. Toch is onderdeel zijn van een

ambassade in sommige landen echt een plus.

1.4.4 Doelstellingen en strategie

De missie van UBIFRANCE luidt: “Franse bedrijven helpen bij in hun pogingen om te
exporteren, aansluitend bij hun behoeften en profiel, van intake tot en met de
daadwerkelijke realisatie van export””.

Het Ministerie van Financién (Ministere de I'Economie et des Finances) besluit over de
omvang van het budget van UBIFRANCE. Inhoudelijke gezien is het Ministerie van
Buitenlandse Handel verantwoordelijk. Dat besluit bijvoorbeeld samen met het
hoofdkantoor van UBIFRANCE over de locatie van kantoren. UBIFRANCE maakt dan een
eigen beoordeling aan de hand van strategische richtlijnen van het ministerie van

Buitenlandse Handel.

Wat betreft de focus en strategie is het ministerie van Handel invloedrijk. Sinds het
aantreden van de nieuwe minister dit jaar richt UBIFRANCE zich meer op middelgrote
ondernemingen (250 tot 5000 medewerkers), omdat deze minister dat wil. Voorheen
verleende UBIFRANCE voornamelijk diensten aan het MKB. Verder claimt UBIFRANCE een
resultaatgerichte strategie te hebben: een van de prioriteiten is het creéren van 10.000
business deals voor hun klanten de aankomende 3 jaar. De dagelijkse activiteiten van een
lokaal UBIFRANCE kantoor moeten in de vorm van een jaarplan voor goedkeuring worden
voorgelegd aan het hoofdkantoor van UBIFRANCE.

20 http://www.ubifrance.fr/notre-mission-accompagner-les-entreprises-a-l-export.html.
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1.4.5 Activiteiten

De activiteiten van UBIFRANCE zijn onder te verdelen in drie hoofdcategorieén:

- Informatie en advies: UBFIRANCE verstrekt bedrijven informatie en persoonlijk

advies zodat bedrijven hun exportstrategie kunnen versterken. Zijn doet dit met
behulp van informatie over markten en industrieén in de vorm van
marktanalyses, evenementen en (online) publicaties. Daarnaast verstrekken zij
advies over regelgeving en juridische en fiscale zaken middels een team van
specialisten en een hotline. De hotline is een service waarbij bedrijven een
aantal uur inkopen, een soort abonnement, die ze kunnen gebruiken om
telefonisch advies in te winnen.

- Contacten: UBFIRANCE organiseert paviljoens waar bedrijven hun producten en
diensten tentoon kunnen stellen, branchemeetings en productpresentaties. Na
deelname aan een van deze events kunnen bedrijven zich aanmelden voor de
contactendienst, waarbij UBIFRANCE een aantal potentiele zakenpartners voor
bedrijven zoekt.

- Communicatie: UBIFRANCE ondersteunt bedrijven ook bij het promoten van hun
diensten met behulp van samenwerkingen die zij hebben met internationale pers

en professionele reclamebureaus.

Ubfirance werkt voornamelijk op aanvraag, maar organiseert ook op eigen initiatief
events waarbij Franse bedrijven kunnen laten zien wat ze te bieden hebben, zoals
paviljoens op handelsbeurzen. Grote paviljoens, met zo’n 80 bedrijven, worden doorgaans
geregeld door het hoofdkantoor in Parijs, met ondersteuning van het lokale UBIFRANCE
kantoor. Kleinere events, met 40 tot 50 deelnemers, organiseert een lokaal kantoor zelf.
In 2012 heeft UBIFRANCE Nederland 50 individuele B2B-meetings opgezet en 160

bedrijven hebben deelgenomen aan de paviljoens.

Na het organiseren van een meeting tussen bedrijven bemoeit UBIFRANCE zich volgens de
directeur van het Nederlandse kantoor nauwelijks meer met de feitelijke handel. Als een
Frans bedrijf eenmaal heeft besloten om te exporteren, dan stuurt UBIFRANCE ze door na
de lokale afdeling van de Franse kamer van koophandel. Die adviseren vooral over de
praktische zaken omtrent de export, maar houden zich niet bezig met het proactief leggen
van contacten in het voorbereidingsstadium. Wel organiseert de Franse KVK af en toe een
netwerkborrel. In die zin kan er soms sprake zijn van overlap. Dat is ook niet te

voorkomen aangezien de KVK een private entiteit is.

Naast de directe ondersteuning van bedrijven runt UBIFRANCE ook het
uitwisselingsprogramma Volontariat international en entreprises (VIE), om de
aanwezigheid van Franse zakenmensen in het buitenland te versterken.
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1.4.6 Financién

Het totaalbudget van UBIFRANCE bedroeg in 2012 bijna 350 miljoen euro”’. Daarvan is
100 min. (29%) overheidssubsidie, en 236 min. (67%) eigen inkomsten®. Die inkomsten
zijn afkomstig van de bijdragen die Franse bedrijven betalen voor de diensten van
UBIFRANCE. De tarieven liggen onder de marktprijs en variéren volgens UBIFRANCE NL
tussen de 1000 en 2000 euro. UBFIRANCE hanteert een dagtarief van 600 euro per dag. In
het verleden waren de diensten gratis, maar dit was niet efficiént. Veel bedrijven dachten

van te voren niet goed na over wat ze wilden vragen.

Resultaatmeting en effecten van de internationale business support

1.5.1 Resultaten

In het jaarverslag van 2012 worden verschillende resultaten genoemd. Zo wordt op basis
van onderzoek van een onafhankelijk onderzoeksbureau (in opdracht van UBIFRANCE)

gerapporteerd dat van de in 2012 begeleide bedrijven:

= 29% een deal heeft gesloten,
= 24% in onderhandeling is, met uitzicht op een deal,
= 27% een contact heeft opgedaan dat verder tot niets heeft geleid,

=  19% geen relevant contact heeft gevonden.

In totaal heeft UBIFRANCE in 2012 7700 bedrijven geholpen met een of meer diensten.
Daaronder valt ook het plaatsen van 4975 internationale vrijwilligers. Het jaarverslag
vermeldt verder dat er in december 2012 in totaal 7402 internationale vrijwilligers (VIE)
actief waren bij 1694 bedrijven in 129 landen. 700 bedrijven zijn ondersteund bij
aanbestedingen in het buitenland, waarvan een op de vijf de aanbesteding won of een

partnerschap sloot.

In een presentatie van onderzoeksbureau Ipsos worden de resultaten uitgesplitst naar
sector en land. In totaal zijn voor dit onderzoek 2351 bedrijven ondervraagd die tussen
juli 2011 en juni 2012 een dienst hebben afgenomen bij UBIFRANCE, maximaal een half

jaar na dit contact.

Jaarverslag 2012, p. 37.

Jaarverslag 2012, p. 37.
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Afrique du Sud
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Suisse
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: 2351 Entreprizes Hors VIE sur 7103 entreprizes accompagnees entre juillet 2011 of juin 2012
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De prestaties van UBIFRANCE zijn onlangs gelauwerd met een tweede prijs in de TPO
Network Awards, Developed Country Category, van het International Trade Centre (ITC)23.

1.5.2  Prestatiemeting

Volgens de directeur van UBIFRANCE Nederland is een belangrijke succesindicator het
aantal bedrijven dat binnen 6 maanden tot 2 jaar een business transactie heeft gedaan na
een door UBIFRANCE geregelde meeting. Als deze doelstelling behaald wordt, kan het
kantoor een bonus krijgen. Elke directeur van Ubifrance stelt jaarlijks tien doelstellingen
op in overleg met het hoofdkantoor. Kantoren moet maandelijks aan Parijs rapporteren

over de voortgang.

Een onafhankelijk bureau evalueert doorlopend de resultaten van ondersteuning van
bedrijven“. Daarnaast organiseert UBIFRANCE zelf ‘comités clients’ waarin bedrijven

feedback kunnen geven op het portfolio aan producten en diensten®.

In 2012 heeft UBIFRANCE de prestatiemeting uitgebreid door ook te vragen naar de

gegenereerde omzet.

3 http://www.intracen.org/layouts/three-column.aspx?Pageid=45735&id=63052.

2 Jaarverslag 2012, p. 10.

Jaarverslag 2012, p. 18.
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BIJLAGE

Invest in France: Created in 2001, the Invest in France Agency (IFA) is a public-private
body, which reports to the French Finance Minister and the Minister responsible for
Regional Development. The IFA is responsible for promoting, prospecting and facilitating
international investment in France, and for the economic attractiveness and image of the
country. The IFA network operates on an international, national and regional basis. The
agency works in close partnership with regional development agencies to offer
international investors outstanding business opportunities and customized services.

AFD: Agence Francaise de Développement is a financial institution and the main
implementing agency for France’s official development assistance to developing countries
and overseas territories. It finances projects, programs and studies through grants, loans,
guarantee funds and debt reduction-development contracts and provides capacity
development support to its partners in developing countries

INPI: The Patent Status Database for the French Patent Office is accessible through INPI
website and allows users to search for the current status on both French patent
documents and European Patent Office (EP) applications and granted patents which list
France as a designated state.

Programme France Export: France Export Programma ontmoetten elkaar voor het vierde
jaar, een selectie van ongeveer 1.000 collectieve acties gedreven door UBIFRANCE en haar
publieke partners, zoals het netwerk van Kamers van Koophandel in Frankrijk en in het
buitenland, en adepta SOPEXA worden geregeld (met financiéle steun voor de laatste van
het ministerie van Landbouw) en een honderdtal activiteiten onder het label. Dit
nationaal programma is het resultaat van een samenwerking tussen het Agentschap en
zijn partners om

Adepta: Adepta, Vereniging voor de Ontwikkeling van de internationale handel in
goederen en Food Processing Techniques, ondersteunt de internationale ontwikkeling van
de fabrikanten van apparatuur, leveranciers input, experts en onderzoeksafdelingen voor
de landbouw en de agro-industrie voedsel. Adepta onderdeel van het publieke systeem
om de buitenlandse handel van Frankrijk te steunen.

Sopexa: The referent of the International Food Marketing, Wine and Art group living In
France and in international markets, we offer innovative and effective marketing solutions
to develop the image, increase brand awareness and boost sales of your
products.Multicultural, connoisseurs of local markets and constantly listening trends,
consultants of our 31 agencies guarantee a subtle match your brand and your products
with local consumption hts in 43 countries, we are the experts

UCCIFE: The Union CCIFE guarantees the name "Chambers of Commerce and Industry
French Abroad."The main tasks of the UCCIFE: Participate in the development of CCIFE
and assist them, Animate the network CCIFE inform rooms, foster cooperation and
transfer of "know how" them, Represent CCIFE with French public authorities, particularly
the Minister of Foreign Trade, CCl, local authorities, but also professional associations and
businesses, Perform at the national level summary of their concerns and their projects,
Guide and coordinate their actions in accordance with the policy defined by the
government's Foreign Trade. Help promote actions abroad CCl in France by providing its
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network, and participating itself in joint operations. Zie ook:
http://www.cci.fr/web/international/debuter-a-I-export.

PME = catégorie des micro, petites et moyennes entreprises (<250)

ITE = entreprises de taille intermédiaire (250 et 4999 p)
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1.1

lerland

Economie

Tabel 1: Overzicht Bruto Binnenlands Product (2011)"

Aantal inwoners 4.722.028
Bruto binnenlands product $217,3 miljard
Bruto binnenlands product per $48.423
capita

% export van bruto binnenlands 107,0 %
product

lerland vertegenwoordigt met een BBP van $217 miljard een kleinere
economie dan Nederland met een BBP van $836 miljard. Het gemiddelde
BBP per persoon, $48.423, is echter vrijwel gelijk aan dat van Nederland,
(550.076). Van het BBP exporteert lerland $231 miljard. In vergelijking met
de benchmarklanden is dit net iets minder dan Zweden (5263 mld.) en
maar een derde van de Nederlandse export ($656). Het aandeel van
diensten en goederen in de lerse export is nagenoeg gelijk: $113 miljard
aan diensten tegenover $118 miljard aan goederen. Dit is opmerkelijk
gezien het aandeel in goederen voor zowel Nederland als de gekozen
benchmarklanden groter is. lerland exporteert dus relatief veel diensten.
De belangrijkste landen waar lerland aan exporteert zijn de Verenigde
Staten, Engeland en Belgié. Deze drie landen ontvangen samen meer dan
50% van de lerse export. lerland exporteert vooral machines, computers,
chemicalién en medische apparatuur’.

De economie van lerland is grotendeels afhankelijk van export, ruim 80%
van het BBP komt vanuit export. Tussen 2000 en 2009 groeide de handel
naar het buitenland met 4% per jaar, met name door een stijging van de
export in diensten. Met de komst van de economische crisis daalde echter

! Data Worldbank
? Data Worldbank



1.2

ook het lerse aandeel in de wereldhandel.® lerland belandde in een
recessie, de gemiddelde huizenprijzen daalden met maar liefst 47%. De
staatsschuld liep enorm op en overschreed de Europese normen,
waardoor de overheid zich gedwongen zag hulp te zoeken bij noodfondsen
van het IMF en de EU.*

Sinds de jaren "90 voert lerland een economisch beleid dat georiénteerd is
op de export en hanteert hierbij het Foreign Direct Investment model. Dit
betekent dat buitenlandse bedrijven relatief lage belastingen betalen, wat
veel multinationals heeft aangetrokken. Kenmerkend voor de lerse export
is dan ook het hoge aandeel producten afkomstig van buitenlandse
bedrijven die zich in lerland hebben gevestigd. De buitenlandse industrie in
lerland is verantwoordelijk voor maar liefst 85% van de totale lerse export.
Het Foreign Direct Investment model heeft er toe geleid dat 55% van de
fabrikanten in lerland een buitenlandse eigenaar heeft. Het BNP per hoofd
van de bevolking, ofwel alleen alle productie van lerse bedrijven, is dan
ook ruim $10.000 lager ($34.180) dan het BBP per hoofd van de bevolking.

Export- en handelsbevorderingsbeleid: strategie

1.2.1  Achtergrond

De lerse regering heeft in 2008 een overkoepelend kader uiteengezet voor
de wederopbouw en de herpositionering van lerland als een 'slimme
economie', met een bloeiend innovatie-gedreven bedrijfsleven en
hoogwaardige werkgelegenheid, genaamd ‘Building Ireland’s Smart
Economy’®. Zowel ‘Building Ireland’s Smart Economy’ als ’Making it
Happen’, een review van het ondernemingsbeleid van de lerse
regering”zien een toename van export als de sleutel voor toekomstige
economische groei in lerland en de weg om het land uit de recessie te

3 Trading and Investing in a smart economy : A strategy and Action Plan for Irish Trade, Tourism and

Investment — Department of Enterprise, Trade and Innovation Ireland (2010)

* CIA World Factbook: https://www.cia.gov/library/publications/the-world-
factbook/geos/ei.html

> Data Worldbank

6 Building Ireland’s Smart Economy — Government of Ireland (2008)

’ Making it Happen : Growing Enterprise for Ireland (2010)
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halen. Als open economie met een kleine binnenlandse markt is lerland
om te kunnen groeien afhankelijk van handel met het buitenland.

‘The department for Jobs, Enterprise and Innovation’ oftewel het
ministerie van Werk, Bedrijf en Innovatie is verantwoordelijk voor het
creéren en behouden van banen en hiermee ook voor de exportstrategie
van lerland. Het exportbeleid van het ministerie van Werk, Bedrijf en
Innovatie is gericht op twee sporen, namelijk op een aantal specifieke
kansrijke markten en op een aantal specifieke kansrijke sectoren. Deze
markten en sectoren zijn vastgesteld op basis van verwachte trends zoals
een groei in services en in de ontwikkeling van technologieén. De overheid
heeft vastgesteld dat de traditionele export partners niet de grootste
groeipotentie hebben. Er zijn daarom een aantal ‘fastest-growing markets’
geidentificeerd voor de export van zowel goederen als services.

Tabel 3: Identificatie Markten lerland

Fastest-growing markets goederen  Fastest- growing markets services

Roemenié China
Bulgarije Indonesié
Polen Egypte
Vietnam India
China Brazilié
Golfstaten Australié
India Japan

Daarnaast voorziet de overheid in de volgende sectoren groeikansen voor
export: services, toerisme, voedsel, onderwijs, life sciences, software,
creative industries, ‘Next Generation Network’ services (gericht op
informatiediensten), cleantech en green enterprise, bouw en ‘silver’
technologie (gericht op gezondheid van ouderen).

1.2.2 Doelstellingen en Strategie

De volgende doelen die de regering zichzelf in 2010 heeft gesteld, dienen
in 2015 behaald te zijn:
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= 150.000 extra banen direct gerelateerd aan export en een gelijk aantal
extra banen indirect gerelateerd aan export;

= Groeivan 33% aan export door lerse bedrijven

= Diversificatie bestemmingen van export van lerse bedrijven

= Groei van 8 miljoen buitenlandse toeristen

= @Groeivan 780 FDI projecten.

Hierbij ligt de focus op het vergroten van export van lerse (‘indigenous’)
bedrijven. Citaat uit lerse overheidsbeleid: “We see that foreign owned
firms are much more export intensive than Irish firms. Irish firms export

” 8

only 34%, where foreign owned firms enterprises export 93% of output”.
Het ministerie voorziet een groeipotentie in export van nationale bedrijven

doordat veel lerse bedrijven zich in eerste instantie richten op de
binnenlandse markt.

Tevens concludeert de lerse overheid in haar exportbeleid dat niet alleen
de export van producten en diensten (te) weinig diversificatie kent, lerland
exporteert ook naar een beperkt aantal landen. De overheid ziet de focus
op dit beperkte aantal landen als kwetsbaar en heeft daarom diversificatie
van bestemmingen op de agenda gezet. Gezien de veranderde
verhoudingen in de globale economie voorziet de overheid de komende
jaren een toename van handel met de BRIC landen (Brazili€, Rusland, India
en China), andere delen van Azié, Afrika en het Golfstaten.

& lreland’s foreign trade promotion policy: Developing international markets for Irish exports, pp. 19
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Figure 5: Destination of Irish indigenous agency-assisted company goods and services exports,
2009

CEERN: Central and Eastern Europe, Russia and Nordics

SEMELA: Southern Europe, Middle East, Africa and Latin America

ROW: Rest of world Source: Forfas, ABSEI 2009, unpublished data.’

Om bovenstaande doelstellingen te kunnen bereiken heeft het ministerie
van Werk, Bedrijf en Innovatie de volgende strategie bepaald:

1. Versterken van het imago en de reputatie van lerland in
snelgroeiende markten en het vergroten hiervan in bestaande
markten.

2. Vergroten en versterken van handels- en investeringsrelaties in
bestaande markten, vooral in Noord Amerika, Engeland, EU,
Australié, Azié en Japan.

3. Het diversifiéren van bestaande markten voor export en
investeren in exportrelaties met (opkomende snelgroeiende)
economieén in Azié, Latijns Amerika en Afrika, met een focus op
BRIC-landen, Midden-Oosten, Korea en Turkije.

4. Ondersteunen van bedrijven bij overbruggen van grote
geografische afstanden, taal- en culturele problemen om de
kosten en complexiteit van internationale handel te verminderen.

° Trading and Investing in a smart economy : A strateg  y and Action Plan for Irish Trade, Tourism
and Investment — Department of Enterprise, Trade and Innovation Ireland (2010)
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1.3

5. Het effect van agentschappen en diplomatieke relaties vergroten
door ‘in-market’ support te bieden aan exporterende bedrijven en
verzekeren van inkomende investeringen.

Met betrekking tot punt 4 en 5, het ondersteunen van bedrijven bij
internationale handel, pleit het ministerie ook voor het uitrollen van een
‘Export Outreach Programme’. Dit programma moet bedrijven die zich niet

bewust zijn van de mogelijkheden in exportondersteuning aangeboden
door verschillende organen proactief benaderen™ en tevens laten zien dat
deze ondersteuning bedoeld is voor elke realistische onderneming die wil
exporteren. Zo zijn er onder dit programma een periode lang vrouwelijke
entrepreneurs extra ondersteund en valt marktonderzoek speciaal voor
start-ups ook onder dit project.

Export- en handelsbevorderingsbeleid: organisatie en instrumenten

Binnen de uitvoering van deze strategie ondersteunen de volgende
organisaties en organen het ministerie van Werk, Bedrijf en Innovatie:
Enterprise Ireland; IDA Ireland; Tourism Ireland; Bord Bia; Culture Ireland;
ministerie van Buitenlandse Zaken; ministerie van Landbouw, Visserij en
Voedsel; ministerie van Toerisme, Cultuur en Sport; ministerie van
Onderwijs en Vaardigheden; Ministerie van Transport; Ministerie van
Justitie en Recht; ministerie van Financién; Centraal Bureau voor
Statistieken. Bovendien is er een ‘Foreign Earnings Committee and Trade
Advisory Forum’, die de samenwerking moet verbeteren tussen de
genoemde departementen, agentschappen en andere organisaties die een
rol spelen in de bevordering van export en handel.

IDA Ireland richt zich als zelfstandige publieke organisatie in handen van
het ministerie van Werk, Bedrijf en Innovatie uitsluitend op de bevordering
en ontwikkeling van kwalitatief hoogwaardige buitenlandse directe
investeringen. An Bord Bia, de lerse Food Board en semi-staatsbedrijf,
fungeert als schakel tussen de lerse voedsel-, drank- en
tuinbouwleveranciers en bestaande en potentiéle klanten over de hele

10 Trading and Investing in a smart economy : A strategy and Action Plan for Irish Trade, Tourism
and Investment — Department of Enterprise, Trade and Innovation Ireland (2010)
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wereld. Cultural Ireland and Tourism Ireland promoot wereldwijd
respectievelijk lerse kunst en lerland als vakantiebestemming. Alle vier de
organisaties dragen bij aan het versterken van het internationale profiel
van lerland en het bieden van ‘in-market’ support. Het ministerie van
Buitenlandse Zaken zet zich tevens in voor het versterken van het
internationale  profiel en het versterken van handels- en
investeringsrelaties.

Enterprise Ireland is als overheidsorganisatie in handen van het ministerie
van Werk, Bedrijf en Innovatie verantwoordelijk voor de ontwikkeling en
groei van lerse bedrijven in de wereldmarkt. Enterprise Ireland werkt
samen met lerse bedrijven en helpt hen te innoveren en exporteren.
Enterprise Ireland draagt in de exportstrategie van het ministerie van
Werk, Bedrijf en Innovatie bij aan zowel het versterken van het imago van
lerland in het buitenland, als aan de business support aan lerse bedrijven
en het verminderen van de complexiteit van internationale handel *'.

Onderstaande acties zijn door de overheid toebedeeld aan Enterprise
Ireland:

1. Toolkit ‘export preparedness’: om bedrijven die toegang zoeken tot
nieuwe exportmarkten op weg te helpen met informatie over
landen.

2. Ontwikkeling van een ‘outreach’ programma: om het bredere lerse
bedrijfsleven te bereiken voor exportprogramma’s.

3. Hulp bij het verkrijgen van investeringen of hulp bij overnames en
acquisities in het buitenland: de lerse overheid ziet dit als wegen
naar nieuwe markten en klanten, distributiekanalen, nieuwe
technologieén en vaardigheden en verlagen van de kostprijs en
verbeteren van de klantservices.

4. Om het lerse profiel in het buitenland te versterken wordt ingezet
op verbetering van de samenwerking met ambassades en
overheidsdelegaties in handelsmissies en andere vormen van
diplomatieke aanwezigheid in het buitenland en het verbeteren

n Trading and Investing in a smart economy: A strategy and Action Plan for Irish Trade, Tourism and
Investment — Department of Jobs, Enterprise and Innovation Ireland (2010)
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1.4

van de codrdinatie hiervan. Ook wordt potentie gezien in het
gebruik maken van de diaspora, lokale samenleving en
bedrijfsnetwerken.

5. Ontwikkelen van samenwerking met lerse banken zodat kennis en
expertise geboden kan worden aan lerse exporteurs.

Zowel de lerse ambassade als de lerse KVK spelen geen grote rol in het
stimuleren en ontwikkelen van lerse ondernemingen op het gebied van
export. Er komen van bedrijven dan ook niet veel aanvragen voor
informatie over export binnen bij de handelsattache van lerland.

Vormgeving van de internationale business support — Enterprise
Ireland

1.4.1  Organisatie

Enterprise Ireland is opgericht in 1998 en is in lerse termen een corporatie
gecreéerd door de wet ‘Act of the Oireachtas’ en wordt verwacht te
opereren als een commerciéle organisatie. Dit houdt in dat Enterprise
Ireland een overheidsorganisatie is, maar opereert als een zelfstandige
eenheid. Buiten de financiering die zij ontvangt van het ministerie van
Werk, Bedrijf en innovatie is zij geheel onafhankelijk. De vormgeving van
de organisatie van Enterprise Ireland is historisch zo gegroeid. Er is voor
zover hij weet van te voren niet over verschillende mogelijke
organisatievormen nagedacht.

Enterprise Ireland beschikt over 9 kantoren in lerland, 30 kantoren in het
buitenland en verleent zo toegang tot ruim 60 landen. Alle kantoren vallen
onder de verantwoordelijkheid van het hoofdkantoor in Dublin.? Het
hoofdkantoor van Enterprise Ireland bepaalt in overleg met de decentrale
managers waar groeikansen voor lerse export liggen en kantoren moeten
worden geopend of juist gesloten. De groeikansen worden zowel bepaald
door de werkelijke vraag van bedrijven in markten als de beoordeling van
Enterprise Ireland zelf waar kansen voor export zijn. Uit interviews volgt
dat de politiek ook een belangrijke rol speelt in het bepalen van de locaties

12 http://www.enterprise-ireland.com/en/About-Us/Our-Locations/
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van Enterprise lIreland. Als de politiek wil dat de export in
ontwikkelingslanden groeit, dan dient Enterprise Ireland hier rekening mee
te houden met het openen van kantoren. Enteprise Ireland wordt immers
betaald door de overheid, dus heeft de overheid invloed op de gang van
zaken.

Er worden regelmatig kantoren van Enterprise Ireland geopend en
gesloten. Volgens Enterprise Ireland heeft hun publieke status geen
invloed op de flexibiliteit waarmee dit gebeurt. Een hoge vraag in de markt
naar lerse producten zorgt er volgens Enterprise Ireland juist voor dat
kantoren makkelijker kunnen worden geopend en gesloten. Een overzicht
van de locaties waar kantoren van Enterprise Ireland zich bevinden is te
vinden in onderstaande figuur.

4 Enterprise Ireland vestiging @~ verantwoordelijk voor land buiten vestigingsplaats

/7. geen vestiging in eigen land

Uit interviews blijkt dat de trend is om meer op BRICS-landen te focussen.
Dat gebeurt in de eerste plaats door een afgelopen contract in een EU-land
niet te verlengen en in plaats daarvan bijvoorbeeld in Brazili€é iemand extra
aan te nemen. Er wordt ook vrij veel geschoven tussen |IE-kantoren. Ze zijn
makkelijk te openen of sluiten. De focus op BRICS is ingegeven door lers
overheidsbeleid, maar is er op lokaal niveau niet veel te merken van de
strategische documenten die wij noemen. Keuzes t.a.v. focus op sectoren
of type activiteiten worden lokaal gemaakt (op het IE-kantoor zelf), want
daar weet men het beste wat in de markt haalbaar is.
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Enterprise Ireland geeft aan dat bedrijven die zich bewust zijn van de
rechtsvorm van Enterprise Ireland, geloven dat de BSO hen de juiste
ondersteuning biedt: Enterprise Ireland handelt immers vanuit de overheid
en de overheid heeft ook als doel de handel te bevorderen. Tevens
waarderen ze dat Enterprise Ireland vrij is van commerciéle invloeden.
Enterprise Ireland voert in hun communicatie geen logo van de overheid,
maar volgens de organisatie weten bedrijven wel dat het een
overheidsorganisatie is.

1.4.2 Personeel

Een kantoor beschikt gemiddeld over vier tot vijf medewerkers. Zowel het
kantoor van Enterprise Ireland in Nederland als in Brussel bestaat uit 5
man personeel. Nederland vertegenwoordigd de vijffde — op vier na
grootste — exportmarkt voor lerland. In landen als Duitsland en Engeland is
de exportmarkt nog groter, per kantoor van Enterprise Ireland zijn hier dan
ook meer medewerkers werkzaam.

In totaal zijn er ongeveer 550 mensen in dienst voor Enterprise Ireland in
lerland en 150 mensen werkzaam voor Enterprise Ireland buiten lerland.
Het is gebruikelijk dat de manager van een kantoor van Enterprise Ireland
van lerse afkomst is en het overige personeel afkomstig van het
betreffende buitenland. Elke vijf jaar wisselt de manager van standplaats;
het lokale personeel wisselt een keer in de vier jaar. Deze personele
wisselingen hebben geen specifieke reden en zijn waarschijnlijk tot stand
gekomen doordat in diplomatieke settingen vaak ook deze wisselingen
plaatsvinden. De continue verschuiving van personeel betekent wel dat
men ervoor moet zorgen dat een netwerk niet alleen rondom een individu
wordt opgebouwd.

1.4.3 Diplomatieke status

Het personeel van Enterprise Ireland beschikt niet over een diplomatieke
status. Volgens de manager Benelux van Enterprise Ireland, is dit ook niet
nodig, althans niet voor de Benelux. Voor landen waar men allerlei visa en
andere officiéle documenten moet aanvragen is een diplomatieke status
wel handig.
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1.4.4  Doelstellingen en Strategie

De missie van Enterprise Ireland is om in samenwerking met ondernemers,
lerse bedrijven en onderzoeks- en investeringsorganen de ontwikkeling
van de lerse internationale handel, innovatie, leiderschap en
concurrentievermogen te stimuleren en zo het ultieme doel te bereiken:
groei in export, stijgende werkgelegenheid en welvaart in lerland.

De overkoepelende strategie van Enterprise Ireland is gebaseerd op ‘het
Actie Plan voor Banen’ van het ministerie van Werk, Bedrijf en Innovatie.
Dit plan wil lerland terug krijgen in de top 5 ranking van landen met een
groot internationaal concurrentievermogen, bouwen aan clusters van
wereldklasse in de meest kansrijke sectoren, realiseren van een groter
marktaandeel in export en tot slot het aantal werkende mensen in de lerse
economie terug te doen groeien naar twee miljoen in 2020. In het
verlengde van dit plan ligt de focus van Enterprise Ireland daarom op het
promoten van start-ups, bevorderen van exportgroei, stimuleren van
innovatie, groei in concurrentievermogen, het steunen van toegang tot
financiéle middelen voor bedrijven en het bevorderen van leiderschap- en
managementcapaciteiten.”

Enterprise Ireland focust op het midden- en kleinbedrijf. Grote bedrijven
hebben vaak de middelen om voor zichzelf te zorgen en beschikken over
budget om bepaalde onderzoeken/trainingen te doen, kleine bedrijven
niet. Ook bepaalt Enterprise Ireland in de uitvoering van de strategie zelf
wat voor activiteiten ze doen en stelt dat de kantoren van Enterprise
Ireland over een hoge mate van autonomie beschikken.

1.4.5 Samenwerking

Enterprise Ireland geeft in het jaarverslag van 2012 aan dat zij in
partnerschap samenwerken met IDA Ireland, Forfds, the County and City
Enterprise Boards, Science Foundation Ireland, Bord Bia, SOLAS, Bord
lascaigh Mhara, Udards na Gaeltachta, Shannon Development en the

B Annual Report & Accounts 2011 — Enterprise Ireland
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Higher Education Authority. Ook werken ze nauw samen met Invest
Northern Ireland en InterTrade Ireland.

1.4.6 Activiteiten

Enterprise Ireland beschikt over verschillende mogelijkheden om
ondernemers die willen exporteren naar het buitenland te ondersteunen.

Overzicht middelen Enterprise Ireland:

=  Funding supports, zijn fondsen voor het ondersteunen van de

ontwikkeling van high-potential start-ups, het midden en klein bedrijf
en grote ondernemingen. Ook biedt Enterprise Ireland onderzoekers
die verbonden zijn aan de universiteit financiéle steun. Er staan zo’n
3.500 cliénten ingeschreven voor financiéle ondersteuning.

= Export assistance, staat voor het bieden van ‘exploring exporting’

workshops, ‘export awareness events’, marktinformatie,
marktonderzoek, programma’s voor het ontwikkelen van
verkoopstrategieén en verkoop vaardigheden, handelsmissies (+/ 20
per jaar) en handelsfairs.

= Supports to develop competitiveness, staat voor het helpen van

bedrijven bij het verbeteren van hun concurrentiepositie. Beschikbare
tools zijn een bedrijfs ‘healthcheck’, inhuren van consultants en het
integreren van groene en duurzame processen.

= R&D stimulation and collaboration, is het ondersteunen van de

research & development afdeling binnen een bedrijf, zowel financieel
als met behulp van het sluiten van partnerschappen. Ook hebben
bedrijven de mogelijkheid om zelf in R&D projecten te investeren.

= Management, strategy and advice, zijn op maat gemaakte

management ontwikkelingsprogramma'’s die Enterprise Ireland in
samenwerking met leidende organisaties in dit vakgebied aanbiedt om
bedrijven van de juiste tools, technieken en kennis te voorzien.

= Connections and introductions to customers overseas — Toegang tot

een wereldwijd netwerk, van vertegenwoordigers van overheden tot
consumenten.

Bedrijven die willen exporteren zoeken zelf een kantoor van Enterprise

Ireland op voor ondersteuning. Een bedrijf krijgt dan een accountmanager
van  Enterprise Ireland in lerland toegewezen, ook wel
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ontwikkelingsadviseur genoemd. Deze adviseur heeft kennis van
verschillende sectoren en heeft ervaring met bedrijven in alle stadia van
ontwikkeling.

De ontwikkelingsadviseur bekijkt samen met het bedrijf, oftewel de cliént,
over welke kennis de onderneming beschikt, in welke mate het bedrijf
strategisch advies nodig heeft en wat de mogelijkheden voor
ondersteuning zijn. Sommige bedrijven, zoals start-ups, wordt een
ontwikkeltraject aangeboden met trainingen in bijvoorbeeld hoe te
investeren en differentiéren. Hierna wordt een bedrijf gevraagd naar
welke drie markten deze het liefst zou willen exporteren en
geintroduceerd aan een medewerker van Enterprise Ireland in de
betreffende markten. Het kan wel zeven maanden duren voordat een
ontwikkeltraject is voltooid en bedrijven worden doorverwezen naar een
vestiging van Enterprise Ireland in het buitenland. De vestigingen van
Enterprise Ireland in het buitenland gaan voor de cliénten op zoek naar
lokale bedrijven voor een eventueel partnership. Volgens Enterprise
Ireland is het aangaan van een partnership de meeste lucratieve manier
om succesvol te exporteren. Na het voorstel voor een mogelijk partnership
geven bedrijven aan of ze de buitenlandse markt willen betreden. Mocht
de cliént de markt niet willen betreden, dan is dit volgens Enterprise
Ireland geen verloren investering. Enterprise Ireland heeft het bedrijf juist
behoed voor een te groot risico en verlies.

Ontwikkelingsadviseurs kunnen bedrijven ook introduceren aan
specialisten van Enterprise Ireland. Enterprise Ireland beschikt over
deskundigen gespecialiseerd in technologie, HRM Development en
investeringen.

Kosten

Bedrijven die gebruik maken van de services van Enterprise Ireland, welke
service dan ook, hoeven slechts de belasting over de verleende diensten te
betalen. Het komt voor dat bedrijven ook voor evenementen die
Enterprise Ireland organiseert moeten betalen. Een bijdrage aan een
evenement bedraagt ongeveer 1.000,- euro.
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1.4.7 Budget

Uit de jaarrekening van Enterprise Ireland (tabel 3) is op te maken dat de
overheidssubsidie aan Enterprise Ireland bijna € 300 miljoen bedraagt, dus
90% van het totaalbudget. Uit eigen inkomen verdient Enterprise Ireland
ruim € 9 miljoen. Dit eigen inkomen bestaat voor bijna € 3 miljoen uit
vergoedingen die Enterprise Ireland ontvangt van bedrijven voor
onderzoek, tests, marktprojecten en consultancy. Dit is slechts 0,9% van
het totale inkomen van Enterprise Ireland, en logisch als je bedenkt dat
cliénten alleen belasting over de door Enterprise Ireland verleende services
dienen te betalen. De rest van het eigen inkomen van Enterprise Ireland
bestaat uit financiéle restitutie, dividend en inkomen uit huur. Fondsen
van derden en verkoop van vaste activa maken een totaal aan inkomsten
voor Enterprise Ireland van € 322 miljoen. **

Zie voor een uitgebreide specificatie van de inkomsten en uitgaven het
jaarverslag van Enterprise Ireland 2012.

Tabel 3: Inkomen en uitgaven 2012"

Budget

Overheidssubsidie € 292.853.000
Bestaande uit allerlei fondsen/beurzen en

programma’s

Eigen inkomen € 9.587.000

Bestaande uit vergoedingen voor advies
(o.a. ‘Personal Fee Income’) en huur e.d.

Bestaande uit o.a. Europese fondsen of
fondsen van agentschappen

Fondsen van derde partijen € 23.328.000

Verlies uit verkoop van vaste activa € -3.766.000

Totaal € 322.002.000

" Annual Report Enterprise Ireland 2012

 Annual Report & Accounts 2012 — Enterprise Ireland
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1.5

Resultaatmeting en effecten - Enterprise Ireland

1.5.1 Resultaten en meting

Enterprise Ireland gebruikt als prestatie-indicatoren de gecreéerde groei in
banen, export en investeringen in R&D van hun klanten. In het jaarrapport
van 2012 vermeldt Enterprise Ireland dat de omzet in export van hun
cliénten in 2012 tot een historisch hoogtepunt van ruim € 16 miljard is
gestegen. In het jaar 2011 bedroeg het bedrag aan export van cliénten van
Enterprise Ireland nog maar € 15,2 miljard.

De werkgelegenheid van cliénten van Enterprise Ireland is gegroeid met
3.338 banen in lerland in 2012, resulterende in een totaal van 169.451 full
time banen. In 2011 was het aantal full time banen nog maar 141.228.
Tevens hebben cliénten in 2012 medegedeeld dat zij verwachten dat hier
nog eens 7.000 banen extra bijkomen, waaronder 250 nieuwe banen van
het bedrijf Eishtec in Co Wexford.*®

Enterprise Ireland meet het aantal investeringen in innovatie van klanten
met behulp van twee indicatoren: het aantal cliénten dat significant heeft
geinvesteerd in R&D met een bedrag van meer dan 100.000 euro per jaar
en het aantal cliénten dat significant heeft geinvesteerd in R&D met een
bedrag van meer dan 1 miljoen euro per jaar. In 2012 spendeerde 798
bedrijven meer dan 100.00 euro aan R&D en 134 bedrijven meer dan 1
miljoen aan R&D."

Verder vermeldt het jaarrapport van 2012 dat in Amerika, Canada en Azié
de lerse export het snelst is gegroeid. Evenals de export van software en
machinebouw, deze zijn beide met ruim 15% gegroeid in 2012. 383
cliénten hebben voor het eerst een aanwezigheid overzees weten te
realiseren en 777 nieuwe internationale klanten geworven. High-potential
start-ups realiseerden 104 nieuwe klanten. Deze nieuwe klanten zijn allen
gerealiseerd met behulp van assistentie van Enterprise Ireland. Ook namen
521 individuele ondernemers deel aan het ondernemersprogramma van
Enterprise Ireland en ruim 1000 managers namen deel aan het

'® Annual Report & Accounts 2012 — Enterprise Ireland
Y Annual Report & Accounts 2012 — Enterprise Ireland
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management ontwikkelingsprogramma. Meer resultaten zijn te vinden in
het jaarverslag van Enterprise Ireland van 2012.

Aan de behaalde resultaten van Enterprise Ireland als geheel en aan de
behaalde resultaten van elk kantoor van Enterprise Ireland zitten geen
consequenties verbonden. Zo is het op voorhand niet vastgesteld dat een
kantoor van Enterprise Ireland minder budget krijgt als de gecreéerde
export in zijn of haar regio tegenvalt.

Veel lerse bedrijven, wel 30 tot 40%, die zich vestigen in het buitenland zijn
gemiddeld na 5 jaar vertrokken. Vaak is dit het gevolg van het aflopen van
een contract. Zo speelde een lers bedrijf een grote rol bij het opzetten van
een windmolenpark in Nederland, maar toen het park eenmaal stond was
het lerse bedrijf niet meer nodig. Enterprise Ireland probeert te
achterhalen wat de reden is van het vertrek van veel bedrijven uit het
buitenland en bedrijven met deze kennis beter wil inbedden in een land.

1.5.2 Bekendheid

Enterprise Ireland doet geen onderzoek naar de bekendheid van de BSO
onder het midden- en klein bedrijf, maar men veronderstelt vanwege de
verhouding tussen het aantal klanten van Enterprise Ireland (350.000) en
het aantal inwoners van lerland (4.000.000) de bekendheid wel hoog moet
zijn.

Enterprise Ireland doet wel onderzoek naar de klanttevredenheid van hun
diensten. Dit doen zij met behulp van een enquéte naar hun klanten. De
klanttevredenheid is wvrij statisch, af en toe stijgt en daalt de
klanttevredenheid, maar blijft zo rond de 65/75% liggen.
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1.2

Oostenrijk

Economie

Tabel 1: Overzicht Bruto Binnenlands Product (2011)*

Aantal inwoners 8.219.743
Bruto binnenlands product S 417,7 miljard
Bruto binnenlands product per capita $ 49.609

% export van bruto binnenlands product 57,0 %

Oostenrijk is met ruim 8 miljoen inwoners en een BBP van 418 miljard dollar (plaats 26 op de
wereldranglijst) een iets kleinere economie dan Nederland. Het welvaartsniveau is in beide landen
vrijwel gelijk: Oostenrijk heeft een inkomen per hoofd van de bevolking van 49.609 euro en
Nederland: 50.076 euro. In verhouding met de Nederlandse economie brengt Oostenrijk iets meer
industriéle producten voort dan diensten: 29% van het BBP wordt voortgebracht uit de industrie en
69% door de dienstensector, tegen 24% en 74% voor Nederland. De relatieve omvang van de
industrie is vergelijkbaar met die van Duitsland, ook al kleeft aan Oostenrijk het imago van een land
dat zijn geld vooral verdient met Alpentoerisme. Toerisme staat pas op de tiende rang van sectoren
met de grootste bijdrage aan BBP, na onder meer de bouw, voertuigen, metaal, chemicalién en
hout.

De Oostenrijkse export vertegenwoordigde in 2011 een waarde van 57% van het BBP. Geéxporteerd
wordt er vooral naar Duitsland: ruim een derde van de goederen en diensten gaat naar de
Noorderburen. Daarna volgen Itali€, Zwitserland en Frankrijk als belangrijkste handelspartners, met
een aandeel per land van 4 tot 8%. Ondanks een korte recessie in 2008, veroorzaakt door de
bankencrisis, maakt de Oostenrijkse economie de laatste jaren weer een bescheiden groei door. De
grote verwevenheid met de Duitse economie, die de crisis ook relatief goed doorstaan heeft, heeft
hier mogelijk aan bijgedragen. Overigens is tegelijkertijd een binnenlands beleid gevoerd, gericht op
het voorkomen van werkloosheid.?

Export- en handelsbevorderingsbeleid: strategie

1.2.1  Achtergrond

De slogan van het buitenlands economisch beleid luidt “succes door openheid en innovatie”’.

Oostenrijk bevindt zich in het geografische midden van de EU en profileert zichzelf als ‘rotonde’ van

! Data Worldbank

? Bronnen: Worldbank (2011), CIA (2012).

® Bron: Bundesministerium fiir Wirtschaft, Familie und Jugend (2009) Das osterreichische
AuRenwirtschaftsleitbild.



de Europese economie: het logistieke centrum en de ideale vestigingsplaats voor het
(hoogtechnologische) internationale bedrijfsleven. In het belangrijkste strategiedocument, waarin de
hoofdlijnen van het buitenlands economisch beleid uiteengezet worden, benadrukt het
verantwoordelijke Bundesministerium fiir Wirtschaft, Familie und Jugend dat Oostenrijk flink heeft
geprofiteerd van zijn integratie in de Europese Unie (toetreding in 1995 en invoering van de Euro in
1999). De Oostenrijkse handelsbalans vertoont over de jaren steeds grotere overschotten. Ook in
kapitaalstromen gemeten is Oostenrijk netto-exporteur geworden. Het ministerie schrijft de groei
van de Oostenrijkse economie en de welvaart voor een wezenlijk deel toe aan deze internationale
handel. Openheid wordt gezien als dé succesfactor voor de Oostenrijkse economie. Die openheid
moet echter wel gepaard gaan met innovatie. Dat is nodig omdat de concurrentie stijgt van
opkomende economieén als China, die goedkoper kunnen produceren, door lagere loonkosten en
doordat niet iedereen zich houdt aan internationale (milieu)verdragen.

1.2.2 Doelstellingen en strategie

Het ministerie benadrukt dat de comparatieve voordelen van Europese landen liggen in
hoogwaardige diensten en goederen. De strategie is om niet de strijd aan te gaan met de
opkomende economieén, maar om complementair te zijn. Oostenrijk moet dus vooral kwaliteit,
hoge technologie en creativiteit bieden.

In het buitenlands economisch beleid staan de volgende inhoudelijke thema’s centraal:

- duurzaamheid als kans benutten (de druk op natuurlijke bronnen en het klimaat neemt toe,
Oostenrijk kan een behoefte vervullen op het gebied van verduurzamende technologie en
kennis),

- toegang tot energie verzekeren (verminderen van de afhankelijkheid van energie-importen
en hogere energie-efficiéntie zijn nodig, rol Oostenrijk hierbij blijft onduidelijk),

- samenwerking tussen buitenlands economisch beleid en ontwikkelings-samenwerking.

Behalve de stijgende concurrentie van opkomende economieén worden de exponentieel groeiende
wereldhandel, de ‘Global Europe’-strategie (opheffen handelsbelemmeringen in WTO-verband), de
Lissabon-agenda en het groeiende belang van de handel in diensten genoemd als relevante
achtergronden. In dit kader acht Oostenrijk het voor haar kleine, open en sterk van export
afhankelijke economie van levensbelang dat de wereldhandel vrij en onbelemmerd is. Daar moet het
beleid zich dan ook op (blijven) richten. Verder moet het buitenlandse economische beleid het
concurrentievermogen vergroten, dicht bij de markt zitten en het imago van Oostenrijk versterken.
Naast innovatie worden daarom als aanvullende strategieén wordt genoemd:
- economisch onderzoek doen naar nieuwe kansen voor export,
- versterken van de bekendheid met Oostenrijk door ‘branding’,
- de internationalisering van het MKB stimuleren, zo nodig door codperatieven of
partnerschappen te sluiten om zo de schaalnadelen van het MKB op te heffen,
- de efficiency verhogen door verdere specialisatie en arbeidsdeling in grensoverschrijdende
waardeketens.
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Export- en handelsbevorderingsbeleid: organisatie en instrumenten

Het export- en handelsbevorderingsbeleid valt onder verantwoordelijkheid van het ministerie van
Economie, Familie en Jeugd (Bundesministerium fiir Wirtschaft, Familie und Jugend) en bestaat uit
de volgende elementen:

- internationale handelspolitiek  (lobby  bij internationale  organisaties  voor
handelsliberalisering),

- het ‘internationaliseringsoffensief’ (ondersteuning van Qostenrijkse bedrijven die
exporteren of in het buitenland investeren; het programma loopt sinds 2003; in 2011-2012
is hiervoor 39 miljoen euro uitgetrokken)®,

- investeringspolitiek (0.a. exportverzekeringen)’,

- duurzaamheidspolitiek (stimuleren maatschappelijk verantwoord ondernemen),

- Competitive Identity Project/ Nation Brand Austria’ (systematische opbouw van de identiteit
en het merk ‘Oostenrijk’ in het buitenland)®,

- bilaterale en multilaterale economische betrekkingen.

Vooral het internationaliseringsoffensief is hier van belang, omdat dit mede wordt uitgevoerd door
de business support offices in het buitenland. Dit programma loopt sinds 2003 en in het laatste
kabinetsprogramma is het belang ervan opnieuw bevestigd, met als inhoudelijke zwaartepunten
milieutechnologie en toerisme.” Het internationaliseringsoffensief moet de Oostenrijkse export op
twee manieren uitbreiden:
- entree vinden bij nieuwe landen, zoals Turkije en de BRICS-landen, zodat de afhankelijkheid
van exporten naar Europese landen vermindert,
- de verhouding hoog- tot laagtechnologische producten en diensten veranderen, ten gunste
van de kennisintensieve export.8
De belangrijkste partner van de overheid bij het realiseren van deze doelen is de Wirtschaftskammer
Oberdsterreich (WKO), in het bijzonder hun internationale afdeling AuBenwirtschaft Osterreich
(AWO). Meer hierover volgt in paragraaf 4.

Onder het internationaliseringsoffensief voert het ministerie nog een aantal andere, gerelateerde
activiteiten uit. Zo is het in de vorige paragraaf beschreven strategiedocument een van de vruchten
van het offensief. Verschillende werkgroepen, bestaande uit bedrijfsleven, politiek en wetenschap,
hebben hieraan bijgedragen. Verder vallen onder het huidige pakket aan maatregelen:

http://www.bmwfj.gv.at/Aussenwirtschaft/internationalisierungsoffensive/Seiten/default.aspx

Het volledige instrumentarium (exportkredieten e.d.) is te vinden op de portal voor bedrijven,

Unternehmensservice Portal:

https://www.usp.gv.at/Portal.Node/usp/public/content/aussenwirtschaft/handeslpolitische _massnahmen/aussenhandelsfoerderun

g/Seite.590600.html

http://www.bmwfj.gv.at/Aussenwirtschaft/nationbrandingaustria/Seiten/default.aspx

Bron: Kabinetsprogramma 2009-2013, artikel 4.2. Starkung der Exporte von Waren und Dienstleistungen

Bron: http://www.bmwfj.gv.at/Aussenwirtschaft/internationalisierungsoffensive/Seiten/default.aspx.
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1.4

- ‘Invest in Austria’ (gratis ondersteuning voor buitenlandse bedrijven die in Oostenrijk willen
investeren)®,

- subsidiefonds voor clusterinitiatieven, uitgevoerd door de investeringsbank Austria
Wirtschaftsservice GmBH (clusters of netwerken van Oostenrijkse bedrijven kunnen hiermee
ondersteuning krijgen voor hun samenwerkingsverband, als zij van plan zijn gezamenlijk te
werken aan internationalisering; subsidies variéren van 10.000 tot 50.000 euro; in totaal is
131.000 euro beschikbaar)™.

- ‘Forschungsschwerpunkt Internationale Wirtschaft’ (onderzoekscentrum dat statistieken
verzamelt en publiceert over internationale handel)",

- ‘respACT’ (platform voor MVO)™.

Vormgeving van de internationale business support

1.41  Organisatie

De internationale business support is oorspronkelijk een initiatief van de Oostenrijkse kamers van
koophandel en de buitenlandse kantoren, de AuBenwirtschaftsCentern, die inmiddels zijn
omgedoopt tot Advantage Austria en zijn verenigd in de organisatie Aussenwirtschaft Osterreich
(AWO0), vallen daar nog altijd onder. Inmiddels is de business support uitgegroeid tot een complex
publiek-privaat samenwerkingsverband. AWO is onafhankelijk van de overheid. De commercial
counselor van de AWO in Nederland geeft aan dat ze zichzelf niet letterlijk introduceren als een
private organisatie, omdat dit voor de meeste bedrijven niet uitmaakt.

Er zijn momenteel 78 kantoren van Advantage Austria in evenveel landen®. In sommige gevallen
bevinden de kantoren zich op hetzelfde adres als Oostenrijkse ambassades of consulaten. Er is een
‘understanding’ met de ambassades, dat men elkaar wederzijds op de hoogte houdt van activiteiten
en samenwerkt. In een enkel geval is Advantage Austria elders gevestigd, maar wordt wel gebruik
gemaakt van het postadres van de ambassade. Daarnaast zijn er binnen Oostenrijk nog negen
vestigingen, verspreid over de negen deelstaten. Volgens de commercial counselor van Den Haag lag
het aantal buitenlandse vestigingen voor de crisis rond de 90. Vanwege terugvallende inkomsten
door de crisis (de lidmaatschapsbijdragen van bedrijven is deels afhankelijk van hun omzet) is dat
aantal teruggesnoeid. Voor wat betreft de locatiekeuze en bezetting is de trend is nu om meer
mensen naar Latijns Amerika en Rusland te sturen en minder naar EU-landen.

1.4.2 Personeel

Advantage Austria heeft in totaal 750 medewerkers en 40 consultants (Counselors) in dienst. De
vestiging in Den Haag, waarvan de Commercial counselor voor deze evaluatie is geinterviewd, heeft

http://investinaustria.at/DE/Home/ABA-Invest+in+Austria.aspx
http://www.awsg.at/Content.Node/46819.php
http://www.fiw.ac.at

10

11

12 (http://www.respact.at

B http://www.advantageaustria.org/international/index.en.html.


http://investinaustria.at/DE/Home/ABA-Invest+in+Austria.aspx
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in totaal 6 man personeel in dienst en is daarmee een gemiddeld kantoor. De kantoren in Duitsland
bijvoorbeeld zijn groter en die in New York is de grootste, maar daar is ook meer ondersteunend
personeel in dienst (chauffeur, beveiliging en dergelijke). De Commercial counselor beslist over welk
personeel hij aanneemt, binnen de randvoorwaarden van het budget dat hij krijgt van het
hoofdkantoor van Advantage Austria. Tegelijkertijd wordt iedere kandidaat eerst voorgelegd aan de
ambassadeur, voordat hij mag worden aangenomen. Personeel van Advantage Austria zijn niet
gespecialiseerd in een bepaalde sector en alleen de Commercial Counselor rouleert binnen het
netwerk van Advantage Austria.

Volgens de Commercial counselor is de laatste trend op personeelsgebied om kantoren licht te
bemannen met een commercial counselor en daarnaast slechts een lokale assistent. Een andere
constructie is om de commercial counselor op de ene ambassade te plaatsen en een (Oostenrijkse)
assistent op en andere ambassade en die twee samen de twee landen te laten bestrijken (of een
hele regio).

1.4.3 Diplomatieke Status

Het hoofd van een Advantage Austria-vestiging, de Commercial Counselor, heeft een diplomatieke
status, ook al is hij geen medewerker van de ambassade of het ministerie van Buitenlandse Zaken. In
het verleden hadden niet alle commercial counselors van QOostenrijk de diplomatieke status. Die
werd alleen toegekend aan commercial counselors in ‘moeilijke’ landen, dat wil zeggen de
communistische landen. Dit werd door sommige commercial counselor als belemmering ervaren.
Alleen mensen met diplomatieke status krijgen een uitnodiging voor bepaalde events waar men
weer contacten kan leggen. Nu hebben alle commercial counselors een diplomatenpaspoort. Maar
inmiddels geldt voor Nederland en de rest van de EU dat de diplomatieke status weinig aanzien
heeft, dus maakt het niet meer zoveel verschil.

1.4.4  Doelstellingen en Strategie

Advantage Austria heeft als doel haar leden te ondersteunen bij het exporteren van goederen of
diensten. Het programma Go International, dat wordt betaald door het ministerie van Economie,
Familie en Jeugd, en uitgevoerd door Advantage Austria heeft als doel om het voor bedrijven
makkelijker en kosteneffectiever te maken om zaken te doen in het buitenland of om nieuwe
markten te betreden.

De strategie en activiteiten van Advantage Austria worden bepaald zonder inmenging van de
overheid. De Commercial counselor draagt zelf aan het hoofdkantoor van Advantage Austria aan
welke sectoren hij belangrijk acht. Het hoofdkantoor bundelt de informatie aangedragen door alle
Commercial Councelors om daarmee de strategie te bepalen. Ook de jaarlijkse Exporttag maakt
onderdeel uit van deze strategiebepaling. Dit is een conferentie in Wenen, waar rond 1000 bedrijven
naar toe komen. Over concrete activiteiten van Advantage Austria wordt op lokaal niveau wel met

" WKO & BMWIF (2011) Go International Broschure



ambassades afgestemd. En bij de kennisontwikkeling van Advantage Austria speelt het door het
ministerie van Economie ingestelde instituut Forschungsschwerpunkt Internationale Wirtschaft
(FIW) een rol. Dit door het ministerie van Economie ingestelde instituut ontvangt volgens onze
respondent bij Advantage Austria Den Haag ook een bijdrage van de Oostenrijkse Kamer van
Koophandel, onder meer voor onderzoek naar handelsstromen.™

De relatie tot de private sector is direct en automatisch, aangezien Advantage Austria een onderdeel
is van de Oostenrijkse kamer van koophandel. Advantage Austria verzendt daarnaast elke vijf tot
zeven jaar een enquéte naar alle leden die zich in het bestand van Advantage Austria hebben
ingeschreven (+/- 35.000). Daarin mogen zij aangeven op schaal van 1-5 wat ze belangrijk vinden,
bijvoorbeeld welke landen zij essentieel achten. Dat wil niet zeggen dat Advantage Austria zich
volledig laat sturen door de wensen van de meerderheid. Bedrijven vinden Duitsland en Brazilié
meestal zo interessant dat daar naar verhouding 40 kantoren geopend zouden moeten worden,
hetgeen niet realistisch is. Ook houdt Advantage Austria overwegend meer rekening met de wensen
van grotere bedrijven (die leveren immers de grootste financiéle bijdrage).

De feitelijke locatiebepaling kantoren wordt gedaan door Advantage Austria in overeenstemming
met het Ministerie van Economie, Familie en Jeugd. De huidige trend is om meer mensen naar
Latijns Amerika en Rusland te sturen en minder naar EU-landen. Daarnaast worden er over het
algemeen regelmatig kantoren geopend en gesloten. De minister counselor van de AWO in
Nederland geeft aan dat de private status van de AWO de mate van flexibiteit waarmee dit gebeurt
soms bemoeilijkt, bijvoorbeeld in landen buiten Europa. Onderstaande kaart toont de locatie van

Advantage Austria kantoren.

r Op de website van FIW wordt echter alleen het ministerie als opdrachtgever genoemd:

http://www.fiw.ac.at/index.php?id=16.
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1.4.5 Activiteiten

Het netwerk heeft, geheel in lijn met de nationale strategie om aan nation branding te doen, al hun
activiteiten ondergebracht onder de naam en het logo van ‘Advantage Austria’. Dat wil zeggen dat
de voormalige AulBenwirtschaftsCentern nu Advantage Austria heten en dat zij gebruik maken van
alle bijbehorende communicatiemiddelen (slogans, informatiemateriaal, vormgeving website™, etc.).
De naam Advantage Austria bestaat nu vijf jaar, maar de geintegreerde webportal is van recenter
datum."” De oorspronkelijke activiteiten bestaan uit het ondersteunen van bedrijven die zich melden
bij AWO. Op de volgende pagina is een menukaart te vinden met verschillende diensten. Daaraan is
te zien dat Advantage Austria niet alleen aan exportbevordering doet, maar ook activiteiten
aanbiedt die zijn samen te vatten onder®®:

- kennis (informatieverstrekking over buitenlandse markten en concrete kansen voor sectoren
of specifieke bedrijven),

- contacten (met potentiéle klanten en partners),

- promotie (bekendheid genereren voor Oostenrijkse bedrijven, o.a. door de organisatie van
events).

Ondernemers kunnen ook hulp krijgen bij concrete problemen (‘Pannenhilfe’). Een kort overzicht
van de in 2013 beschikbare diensten is opgenomen op de volgende pagina.

Naast hun eigen activiteiten voeren de kantoren van Advantage Austria op contractbasis een deel
van het Oostenrijkse handelsbevorderingsbeleid uit, namelijk het overheidsprogramma Go
International. Go International is oorspronkelijk een plan van het ministerie van Economische Zaken.
Er was geen geld voor een aparte organisatie voor Go International en daarom is met AWO een
contract gesloten om dit programma door de kantoren van Advantage Austria te laten uitvoeren®.
Dit contract (dat begonnen is in 2008) is steeds verlengd, in april dit jaar opnieuw met 2 jaar. Naar
buiten wordt het gepresenteerd als een gezamenlijk initiatief.

Go International heeft ervoor gezorgd dat Advantage Austria meer kan doen voor kleine bedrijven
en niche sectoren. Het extra budget maakt het mogelijk om ook voor hen events te organiseren,
tegen een lagere bijdrage in de kosten. Zo is specifiek voor kleinere sectoren, met maar een paar
Oostenrijkse bedrijfjes, een nieuw soort, kleinschalige handelsmissie bedacht (‘Zukunftreise’). Een
ander type activiteit onder het programma Go International is het ‘Liasonprogramm Go Tech’ in

% http://www.advantageaustria.org/international/index.en.html

Y Het lijkt erop dat dit een nogal recente ontwikkeling is, gezien de lancering van het webportaal eind 2012:

http://portal.wko.at/wk/format_detail.wk?angid=18&stid=660523&dstid=8257 en
http://portal.wko.at/wk/format detail.wk?angid=18&stid=661108&dstid=8360.

¥ WKO (2013) AUSSENWIRTSCHAFT SERVICES_lang 2013.

19 o . e . . .
Dit is de visie van een van onze respondenten. Of er ook andere redenen zijn geweest voor uitbesteding

van het programma is niet bekend, omdat we over het contract in de documentatie niets terugvinden —
het wordt gepresenteerd als een gemeenschappelijk initiatief. Contractomvang is dus ook onbekend.


http://www.advantageaustria.org/international/index.en.html
http://portal.wko.at/wk/format_detail.wk?angid=1&stid=660523&dstid=8257
http://portal.wko.at/wk/format_detail.wk?angid=1&stid=661108&dstid=8360

samenwerking met MIT, om Oostenrijkse bedrijven te helpen nieuwe technologieén te
vermarkten.”® Deze producten staan niet in het overzicht op volgende pagina.

De kantoren van Advantage Austria bevorderen niet alleen de export vanuit Oostenrijk, zij zijn
tegelijkertijd het visitekaartje van Oostenrijk voor buitenlandse bedrijven, met als doel is om
buitenlandse investeerders geinteresseerd te krijgen om naar in Oostenrijk te komen. Omdat deze
activiteit wezenlijk verschilt van de ondersteuning van het Oostenrijkse bedrijfsleven, gaan we hier
niet verder op in.

Kosten

Voor leden van de Oostenrijkse Kamer van Koophandel (Wirtschaftskammern Osterreichs, WKO) zijn
de eerste acht uur advies van Advantage Austria gratis. Daarna betalen bedrijven een tarief van 100
euro per uur, excl. BTW. In de menukaart op de volgende pagina zijn de starttarieven per product of
dienst gegeven. Dit zijn de originele tarieven van Advantage Austria. Voor de diensten die onder Go
International vallen, gelden lagere tarieven.

20 WKO & BMWIJF (2012) Go International_Go Tech_AUSSENWIRTSCHAFT_Liaisonprogramm_2012



Figuur 1: Overzicht dienstenaanbod AussenwirtschaftCentern 2013
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1.5

1.4.6 Budget

De activiteiten van Advantage Austria worden grotendeels bekostigd uit de
lidmaatschapsbijdragen van de meer dan 400.000 leden.?! Oostenrijkse bedrijven
die lid zijn van de KvK. Daaruit wordt ook het Forschungsschwerpunkt
Internationale Wirtschaft betaald. Het hoofdkantoor in Wenen beslist over de
toekenning van budgetten aan afzonderlijke kantoren.

Een kleiner deel van de inkomsten bestaat uit bijdragen van klanten voor
verleende diensten. Voor vestigingen Advantage Austria is het de bedoeling dat
zij vijf procent van hun omzet uit betaalde diensten halen.

Met de uitvoering van het programma Go International was in 2009 en 2010
jaarlijks 19 miljoen euro gemoeid®. De kosten voor de overige activiteiten onder
Advantage Austria worden niet gerapporteerd.

Resultaatmeting en effecten van de internationale business support

1.5.1 Resultaten

Het buitenlands economisch beleid van Oostenrijk en de behaalde resultaten zijn
in 2010 geévalueerd. Helaas is het evaluatierapport volgens het
Bundesministerium fur Wirtschaft, Familie und Jugend niet openbaar
toegankelijk. Andere openbare informatie over prestaties en prestatiemeting is
niet gevonden, behalve het feit dat Advantage Austria een prijs heeft gewonnen
voor “excellence in trade export development””. Volgens de commercial
counselor van Den Haag is deze prijs toegekend vanwege de nauwe contacten
met het bedrijfsleven, een direct gevolg van de organisatiestructuur. Andere
landen, zoals Zwitserland, zouden lang niet zoveel contact met hun eigen
bedrijfsleven hebben en dat maakt het moeilijker iets voor ze te doen. Ook zou
het programma Go International meegespeeld hebben en eren project in
Californié, waarbij jonge Oostenrijkse start-ups in Californié een jaar lang
ondersteuning kregen®*.

2l http://portal.wko.at/wk/wirueberuns.wk?ftyp=4, geraadpleegd. 19-06-2013.

2 Jaarverslagen WKO 2009 en 2010.

> De ‘TPO Network Awards 2012, Developed Country category’, een initiatief van het

International Trade Centre (ITC), zie: http://www.intracen.org/layouts/three-
column.aspx?Pageid=45735&id=63052.

4 Waarschijnlijk is dit het eerder genoemde ‘Liasonprogramm Go Tech’.


http://portal.wko.at/wk/wirueberuns.wk?ftyp=4
http://www.intracen.org/layouts/three-column.aspx?Pageid=45735&id=63052
http://www.intracen.org/layouts/three-column.aspx?Pageid=45735&id=63052

Het programma Go International wordt volgens de commercial counselor
beschouwd als succesvol en dat het daarom ook steeds is verlengd. Het meest
tastbare resultaat is dat sinds het begin van het programma 10.000 Oostenrijkse
bedrijven hun eerste internationale stap gezet hebben. Het is echter niet met
zekerheid te zeggen dat dit door het internationaliseringsoffensief komt.

Advantage Austria publiceert geen eigen jaarverslag maar is onderdeel van de
verslaglegging van de WKO. In de laatst gevonden jaarverslagen van de WKO
wordt bij het onderdeel internationalisering genoemd welke activiteiten er
hebben plaatsgevonden en hoeveel deelnemers er waren. Ook wordt het totale
aantal exporterende bedrijven genoemd (40.000 in 2010), zonder dat duidelijk
gemaakt wordt in hoeverre de activiteiten van AWO daaraan hebben bijgedragen.

Figuur 2: Overzicht activiteiten uit jaarverslag 2010

Veranstalinngsart Veranstaltungen Teilnehmer
Gruppenansstellongan 03 1.50¢2
Wirtschaftemissionen &0 738
Marktsondiemmgsraizan 85 1.785
Anstria Showrase T4 1.163
Eatalogausstellung 102 052
Sonstige Auslandsveranstaltungen 340 3324
Summe Apsland T34 0474
Inlandsveranstaltungen N 15095
Gesamtergebnis 2010 1.111 24.569

1.5.2 Prestatiemeting

In het gesprek bij Advantage Austria heeft de commercial counselor het systeem
van de prestatiemeting binnen AWO uitgelegd. Het hoofdkantoor van AWO houdt
de prestaties van alle kantoren in de gaten. De afdeling ‘control’ meet hoeveel
mensen contact hebben gezocht, wat ermee is gedaan, wat de feedback is
geweest, hoe het budget is besteed enzovoorts. Prestaties van kantoren worden
met elkaar vergeleken in pools van ‘like-minded’ landen. De resultaten vormen de
basis van jaarlijkse feedback sessies, waarbij voor elk kantoor ook targets worden
vastgesteld. Verder is een algemene richtlijn dat er binnen drie dagen gereageerd
dient te worden op een verzoek van een bedrijf.

Onderdeel van het systeem is dat na elke verleende dienst moet een kantoor het
geholpen bedrijf een vragenlijst sturen waarop het kan aangeven of het iets aan
de dienst heeft gehad. De waardering varieert van 1 (hoog) tot 5 (laag) en moet
minimaal een 2 zijn. Bij slechtere scores loopt een kantoor het risico gekort te
worden op de formatieplaatsen.
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Onze respondent schat de bekendheid van Advantage Austria onder het midden-
en kleinbedrijf ongeveer 20%.
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