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Exportmarktoriéntatie en
informatieverzameling

Liane Voerman

SAMENVATTING Hoewel de afgelopen jaren meerdere onder-
zoeken zijn gepubliceerd over marktgerichtheid, staat de litera-
tuur over exportmarktoriéntatie nog in haar kinderschoenen. In
dit artikel wordt gekeken naar de informatieacquisitie van de
Europese MKB-ondernemer; de eerste stap tot exportmarkt-
gerichtheid in een internationale setting. De vraag is hierbij hoe
de risicohouding van de ondernemer dit informatiegedrag
beinvioedt en of MKB-bedrijven die meer informatie zoeken ook
daadwerkelijk beter presteren. Het blijkt dat een risicoaverse
ondernemer inderdaad minder informatie verzamelt en minder
hoge exportverkopen heeft. Ook is er een directe, negatieve link

te vinden tussen de risicohouding en de exportprestatie.

Inleiding

De afgelopen jaren hebben Europese bedrijven in een
stroomversnelling gezeten. De introductie van de
Europese unie, de euro en de mogelijke uitbreiding
van de EU tot een interne markt van bijna 500 miljoen
consumenten, zich uitstrekkend van de Atlantische
Oceaan tot de Russische federatie en van de Noord-
pool tot de Zwarte Zee, zijn daar voorbeelden van.
Daarnaast globaliseert en individualiseert de consu-
ment en worden productlevenscycli steeds korter.
Kortom, de veranderingen leiden tot een dynamischer
omgeving, een verhoogde concurrentie en een nood-
zaak tot heroriéntatie op de klant. Voor veel MKB-
bedrijven houdt dit een cultuuromslag in: om te over-
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leven op de steeds dynamischer markt is een focus op
verdedigbare concurrentievoordelen door markt-
gerichtheid centraal te stellen noodzakelijk. Voor
internationaal opererende MKB-bedrijven komt dit
neer op de adoptie van een exportmarktoriéntatie.
Een cruciaal onderdeel hiervan is het vergroten van
de kennis van de exportmarkt door het verzamelen
van exportmarktinformatie. Deze informatie dient,
naast het beter begrijpen van de klant, voor het verla-
gen van de inherente onzekerheden van internationa-
liseren. De centrale vraag in dit artikel is in welke
mate het Europese MKB inderdaad informatiebronnen
raadpleegt om de exportmarktkennis te vergroten en
of deze informatie de exportprestaties verbetert.
Tevens wordt onderzocht in hoeverre dit informatie-
gedrag uniform is voor alle bedrijven, of dat de hou-
ding van de MKB-ondernemer ten aanzien van onze-
kerheid een rol speelt.

In dit artikel wordt eerst de relevante literatuur op
het gebied van (export)marktoriéntatie, informatie-
acquisitie en exportsucces besproken (paragraaf 2).
Hierbij wordt informatieverwerving als component
van exportmarktoriéntatie beschouwd. Daarna wordt
inzicht gegeven in de invloed van de risicohouding
van de manager op informatiegerelateerde activitei-
ten. Vervolgens wordt in paragraaf 3 de Interstratos
dataset geintroduceerd, inclusief de gevolgde metho-
de. In paragraaf 4 staan de resultaten van de analyse
van de relatie tussen managementhouding, informa-
tiegedrag en exportsucces centraal, waarna geéindigd
wordt met de conclusies en een relativering (para-
graaf 5).

Literatuuroverzicht

In dit literatuuroverzicht worden eerst de studies
besproken die zich richten op marktoriéntatie (of
marktgerichtheid) en, meer specifiek, exportmarkt-
oriéntatie (EMO). Daarna wordt een essentieel onder-
deel van exportmarktoriéntatie behandeld, namelijk
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het verzamelen van exportinformatie. Ten slotte wor-
den de relaties tussen managementhouding, informa-
tiegedrag en exportprestatie beschreven.

2.1 Exportmarktoriéntatie

In de marketingliteratuur is marktgerichtheid een ge-
accepteerd concept (Kohli en Jaworski, 1990; Narver
en Slater, 1990; Jaworski en Kohli, 1993). Zo definié-
ren Kohli en Jaworski (1990) marktgerichtheid als
‘het organisatiewijd genereren van marktinformatie
met betrekking tot huidige en toekomstige klantenbe-
hoeften, verspreiding van de informatie tussen afde-
lingen en organisatiewijde respons daarop’ (vertaald
volgens Langerak, 2001). Bovendien blijkt dat han-
tering van een marktgerichte oriéntatie een positief
effect heeft op de bedrijfsprestaties (Narver en Slater,
1990; Jaworski en Kohli, 1993). Cadogan en
Diamantopoulos (1995) werken deze maatstaf verder
uit in een exportgeoriénteerde maatstaf van markt-
gerichtheid. Immers, bij internationaal opererende
bedrijven worden de internationale verrichtingen vaak
los geévalueerd van de nationale verrichtingen. Deze
exportgerichte marktoriéntatie bestaat uit vier com-
ponenten, waarbij het codrdinatiemechanisme door
Cadogan en Diamantopoulos (1995) is toegevoegd
aan de algemene componenten van marktgerichtheid:

1 het genereren van exportmarktinformatie (generation);

2 de verspreiding van exportmarktinformatie door de
organisatie (dissemination);

3 het reageren op exportmarktinformatie (responsiveness),
op elkaar afgestemd door

4 een coordinatiemechanisme (co-ordinating mechanism).

In dit artikel ligt de focus op de eerste, gedragsmatige
component, aangezien het genereren van marktinfor-
matie de eerste en cruciale stap is om tot export-
marktgerichtheid te komen.

2.2 Exportmarktinformatie

Exportmarktinformatie kan op verschillende manie-
ren worden verkregen door een verscheidenheid aan
bronnen te raadplegen. Zo maken Johanson en
Vahlne (1977) een onderscheid tussen objectieve
informatie, afkomstig uit secundaire of primaire
bronnen, en ‘ervaringsinformatie’, persoonlijk ver-
worven door direct contact met de markt of de con-
sument. Een andere classificatie is die van formele
versus informele informatie (zie bijvoorbeeld Hart,
Webb en Jones, 1994). Gerelateerd hieraan classificeren
Souchon en Diamantopoulos (1996, 1999) de moge-
lijke informatiebronnen als export market research
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(formele, systematische en objectieve informatie-
verzameling), export assistance (overheidssteun en
-advies), en export market intelligence (informele
informatieverzameling, verkregen tijdens het dage-
lijkse zakendoen). Het blijkt dat MKB-bedrijven
export market research vaak te duur vinden en daar-
door voornamelijk vertrouwen op export market
intelligence. Combineren we deze classificaties, dan
omvat formele informatie zowel export market
research als export assistance met de nadruk op objec-
tieve informatie, terwijl informele informatie staat
voor export market intelligence met de nadruk op
‘ervaringskennis’

2.3 Exportmarktinformatie en exportsucces

De literatuur op het gebied van algemene markt-
oriéntatie geeft dus aan dat informatieverwerving en
-gebruik de bedrijfsprestatie verhogen. Gezien de
jonge leeftijd van het begrip EMO is nog maar weinig
specifieke literatuur verschenen die uitgaat van het
concept ‘exportmarktgerichtheid’. Cadogan, Diaman-
topoulos en Pahud de Mortanges (1999) vinden dat
elk van de vier dimensies van exportmarktgerichtheid
een verhogend effect heeft op de exportprestatie. Rose
en Shoham (2002) concluderen daarentegen dat
alleen de componenten informatie generation en de
responsiveness een positieve invloed hebben op
exportsucces. Volgens de auteurs hebben de niet-sig-
nificante resultaten voor informatieverspreiding
waarschijnlijk te maken met het feit dat deze compo-
nent minder belangrijk is in MKB-bedrijven gezien
de grootte van deze ondernemingen. Van Does en
Pahud de Mortanges (1998) vinden slechts een positief
significant verband tussen exportmarktgerichtheid
(zonder de subdimensies te scheiden) en exportsucces,
als deze wordt gemeten met subjectieve maatstaven.
Worden objectieve maatstaven gebruikt, dan blijkt
EMO geen bijdrage te leveren.

Staat de literatuur op het gebied van exportmarkt-
gerichtheid nog in de kinderschoenen, over het effect
van exportinformatie op exportsucces zijn al vele
studies verschenen. Uit een review van veertig cross-
sectionele exportsuccesstudies blijkt dat exportpresta-
tie mede bepaald wordt door informatiegedrag (als
één van de onderdelen van het veelomvattende con-
cept exportstrategie), waarbij het verzamelen en
gebruiken van informatie een positief effect heeft
(Voerman en Zwart, 1997). In deze review komt ook
naar voren dat dit informatiegedrag gerelateerd is aan
karakteristieken van de onderneming (zoals grootte),
van de MKB-ondernemer (zoals risicoaversie) en de
omgeving (zoals turbulentie). Uit de review blijkt
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bovendien dat het gebruik van formeel exportmarkt-
onderzoek en het verkrijgen van ‘ervaringskennis’
exportsucces verbeteren, terwijl de resultaten aan-
gaande exportassistentie tegenstrijdig zijn. Een ver-
klaring hiervoor is dat gedurende het proces van
internationalisatie, exportinformatie van overheids-
bronnen te algemeen is om van nut te zijn. Vooral
(formeel) marktonderzoek levert belangrijke infor-
matie op; niet alleen verbetert deze informatie het
exportsucces rechtstreeks (Bijmolt en Zwart, 1994),
ook worden betere strategische beslissingen genomen
(Koh, 1991).

Voortbouwend op de voorgestelde categorisatie van
informatiebronnen  onderzoeken = Souchon en
Diamantopoulos (1997) het effect van de tijdsspanne
tussen verkrijging van de informatie en het daadwer-
kelijke gebruik hiervan. Zij ondersteunen het belang
van exportmarktonderzoek: gebruik van deze infor-
matie onmiddellijk na verzameling verbetert de inter-
nationale prestatie. Daarentegen, direct gebruik van
de informele exportmarktintelligentie of overheids-
assistentie verbetert de prestatie niet meteen. De oor-
zaak ligt, volgens de auteurs, in het gegeven dat deze
soorten informatie vaak worden bewaard voor toe-
komstig onderzoek, en dus de prestatie op de lange
termijn kunnen verbeteren.

Gezien bovenstaande kan de volgende hypothese
worden geformuleerd:

Hypothese 1: De hoeveelheid (formele of informele)
exportmarktinformatie die een MKB-onderneming ver-
zamelt, heeft een positief effect op de exportprestatie.

2.4 Risicohouding, exportmarktinformatie en export-
succes

Marktgericht gedrag op de exportmarkt wordt
bepaald door een veelvoud aan factoren. Zo bouwen
Cadogan et al. (2001) een conceptueel model waarin
de factoren exportcoordinatie, exportstructuur, om-
geving, export leadership, exportbeloningssystemen en
exportervaring worden meegenomen. Hierin worden
de karakteristieken van de MKB-ondernemer slechts
zijdelings meegenomen. Alleen bij export leadership
wordt ingegaan op de visie van het management ten
aanzien van exporteren en EMO, waarbij een hoge
betrokkenheid bij export een positief effect heeft op
het EMO-gedrag. Toch blijkt uit de MKB-literatuur
dat de MKB-ondernemer een centrale rol speelt bij
het bepalen van de strategie. Met name de risico-
houding blijkt een karakteriserende eigenschap van
een MKB-ondernemer te zijn (zie bijvoorbeeld
Kuratko en Hodgetts, 2001). Dit kan ook effect heb-

ben op het gedrag rondom exporteren. Axinn (1988)
vergelijkt het exporteren dan ook met een innovatie,
inclusief alle bijbehorende drempels en onzekerheid.
Daarom wordt in dit artikel de attitude van de MKB-
ondernemer ten aanzien van risico of onzekerheid
geintroduceerd als een antecedent van informatiege-
drag. Enerzijds is de verwachting dat risicomijdende
ondernemers meer informatie willen verzamelen,
zodat de inherente onzekerheden van het exporteren
verminderen. Aan de andere kant is het mogelijk dat
risicomijdende ondernemers juist minder informatie
verzamelen, omdat zij het exporteren toch als een te
risicovolle strategie zien. Kohli en Jaworski (1990)
stellen ook duidelijk dat senior-managementfactoren
marktgerichtheid kunnen bevorderen, dan wel belem-
meren: ‘Kenmerken van de top, zoals opleiding of
houding tegenover verandering of risico, zijn van
groot belang’ (vertaald volgens Langerak, 2001). In
een latere studie stellen Jaworski en Kohli (1993) dan
ook de hypothese op dat een risicoavers topmanage-
ment ertoe leidt dat medewerkers minder markt-
kennis genereren uit angst voor een mislukking'. Uit
de resultaten van Avlonitis en Gounaris (1999) blijkt
ook dat de mate van risicoaversie negatief gerelateerd
is aan de ontwikkeling van marktgerichtheid. In een
internationale context toetsen Zaheer en Zaheer (1997)
de invloed van onzekerheidsvermijding op infor-
matiegedrag en vinden inderdaad dat bedrijven uit
onzekerheidsmijdende landen minder informatie ver-
zamelen’. Daarnaast blijkt uit de exportsucceslitera-
tuur dat een management met een negatieve attitude
ten aanzien van risico een lagere exportprestatie
behaalt (zie bijvoorbeeld Holzmiiller en Stottinger,
1996). De volgende hypothesen resulteren:

Hypothese 2: In MKB-bedrijven met een risicomijdende
ondernemer wordt minder exportmarktinformatie ver-
zameld.

Hypothese 3: In MKB-bedrijven met een risicomijdende
ondernemer is de exportprestatie lager.

Data en operationalisering
3.1 Data

Het empirische gedeelte van dit artikel is gebaseerd
op data verzameld door de internationale onder-
zoeksgroep Interstratos’, die als doel heeft de interna-
tionalisatie van industriéle MKB-bedrijven in Europa
in kaart te brengen. In dit geval wordt een MKB-
bedrijf gedefinieerd als een onathankelijk bedrijf met
minder dan 500 werknemers'. Met behulp van een
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Tabel 1. Informatiebronnen gebruikt door Europese industriéle MKB-bedrijven

Hart, Webb en Jones Souchon en Interstratos Gebruik binnenlandse Gebruik buitenlandse
(1994) Diamantopoulos (1996) bron (Valide %) bron (Valide %)
Formele informatie Export Market Research Opleidingsinstituten 37,3% 6,6%
Business consultants 50,0% 19.1%
Kredietinstellingen 32,5% 5,9%
Onderzoeksinstellingen 19,9% 10,5%
Export Market Assistance Kamers van Koophandel 41,0% 211%
Internationale organisaties 9,0% 4,6%
(bijvoorbeeld EU)
Overheidsinstituten 21,7% 7,9%
Informele informatie Export Market Intelligence  Leveranciers 36,7% 30,3%
Klanten 35,5% 39,5%
Export clubs 28,3% 16,4%
Nationale handelsbeurzen 40,4% 12,5%
Internationale handelsbeurzen® 271% 53,3%

" De plaats van exportclubs en (internationale) handelsbeurzen als export market assistance- of export market intelligence-bronnen kan
bediscussieerd worden. Gezien de beschrijving van beide categorieén horen deze bronnen bij de ‘ervaringskennis’, aangezien het bij deze

bronnen gaat om het opstarten en onderhouden van (zaken)contacten, welke als informele kennis worden aangemerkt (conform

Dominguez en Sequeira, 1993).

Tabel 2. Constructen, variabelen en de schaal

Constructen Manifeste variabelen Schaal
Risicohouding ‘Changes in a business should be avoided at all costs’ Likert
‘A firm should not leave the regio where it is established’ Likert
Exportmarktinformatie Totaal aantal formele informatiebronnen op thuismarkt Ratio
Totaal aantal formele informatiebronnen op buitenlandse markt Ratio
Totaal aantal informele informatiebronnen op thuismarkt Ratio
Totaal aantal informele informatiebronnen op buitenlandse markt Ratio
Exportsucces Exportverkopen Ratio

schriftelijke enquéte zijn in 1995 gegevens verzameld
van bedrijven afkomstig uit zeven Europese landen
(Oostenrijk, Belgié, Nederland, Zwitserland, Noor-
wegen, Zweden en Finland) en vijf industriéle secto-
ren’. De steekproef bestaat dan uit 250 industriéle,
Europese MKB-bedrijven®.

3.2 Operationalisering
Bij het operationaliseren van de maatstaven is zoveel
mogelijk gebruikgemaakt van de bestaande literatuur.

Ten eerste, de mate waarin informatie wordt verza-
meld is gedefinieerd als het aantal informatiebronnen

april 2003

dat een bedrijf consulteert voor zijn internationale
activiteiten (conform bijvoorbeeld Yeoh, 2000).
Hierbij is gevraagd of de respondent de desbetreffende-
informatiebron op de thuismarkt of in het buitenland
heeft geraadpleegd in de afgelopen twaalf maanden.
In tabel 1 wordt een overzicht gegeven van deze infor-
matiebronnen, ingedeeld aan de hand van de eerder
beschreven schema’s.

De laatste twee kolommen geven weer welk percen-
tage van de respondenten de desbetreffende bron
de afgelopen twaalf maanden daadwerkelijk heeft
geraadpleegd. Zowel op de binnenlandse als de bui-
tenlandse markt zijn leveranciers, klanten en handels-
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Figuur 1. Het structurele model (t-waarden van de
parameters tussen haakjes)

-0,13

-

< Exportsucces
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Tabel 3. De fit-statistieken, parameters en
t-waarden van het geschatte model

Goodness-of-fit statistieken Waarde

X? (p-waarde) 0,02

RMSEA 0,07

GFI 0,98

AGFI 0,94

Structureel model Parameter
(t-waarde)

Exportmarktinformatie => Exportsucces (H1) 0,35(3,76)

Risicohouding => Exportmarktinformatie (H2) -0,13(-1,71)
Risicohouding => Exportsucces (H3) -0,31(-3,06)

beurzen populaire informatiebronnen. Om Denis en
Depelteau (1985) aan te halen: ‘The exporters most
valuable information is obtained in the field, in the
course of business transactions, rather than through
officially established services, whether public or private’
Daarnaast consulteren MKB-bedrijven op de thuis-
markt relatief vaak opleidingsinstituten, business
consultants, kredietinstellingen en de Kamers van
Koophandel. De minst populaire bronnen zijn die
door de overheid aangeboden, een bevestiging voor
eerdere opmerkingen aangaande exportassistentie.

Exportsucces wordt gemeten door exportverkopen.
Deze omzetgeoriénteerde prestatie-indicator is een
populaire maatstaf voor exportsucces, zowel in de
bestudering van exportprestatie (Voerman en Zwart,
1997) als zijnde een maatstaf die managers gebruiken
bij het bepalen van hun strategieén (Madsen, 1988).
De risicohouding van de manager wordt gemeten aan
de hand van antwoorden op twee statements, te weten
‘Changes in a business should be avoided at all costs’ en
A firm should not leave the regio where it is established’

Beide stellingen volgen een Likert-schaal, waarbij 1
staat voor ‘helemaal mee oneens’ en 5 voor ‘helemaal
mee eens. Tabel 2 geeft een overzicht van alle items
die worden gebruikt om de hypothesen te operatio-
naliseren.

3.3 Analyse methode

Voor het schatten van de relaties tussen de drie con-
structen (Risicohouding, Exportmarktinformatie en
Exportsucces) wordt de ML-schattingsmethode ge-
bruikt binnen het programma Lisrel. Lisrel is een
methode die het mogelijk maakt variabelen te koppe-
len aan onderliggende constructen (zoals bijvoor-
beeld risicohouding) om tegelijkertijd de relaties tus-
sen deze constructen te schatten. Daarbij geeft Lisrel
de mogelijkheid het totale effect te berekenen van
oorspronkelijke variabelen op de athankelijke latente
variabelen. De fit van het model wordt bepaald met
behulp van de gebruikelijke goodness-of-fit-maat-
staven, i.e. de x’-waarde®, de Root Mean Square Error
of Approximation (RMSEA)’, de goodness-of-fit statistic
(GFD)" en de adjusted goodness-of-fit statistic (AGFI)".
Ook de face validity en statistische significatie van de
geschatte parameters worden hierbij geévalueerd.

Resultaten

In figuur 1 worden de resultaten van het structurele
model weergegeven, terwijl in tabel 3 de fit-statistie-
ken staan weergegeven, evenals de waarde van de
parameters en de bijbehorende t-waarden.

Het geschatte model bezit een goede fit, met een GFI
en AGFI boven de 0,90. Ook de RMSEA komt onder
de norm van 0,1. Bijna alle parameters zijn significant
op 95%, met uitzondering van de relatie tussen risi-
cohouding en exportverkopen, maar deze is wel signi-
ficant bij een betrouwbaarheid van 90%. Ook hebben
alle parameters face validity, oftewel de richting van
de geschatte parameters is als verwacht.

De drie hypothesen worden dus aangenomen, zij het
de tweede bij een alpha van 0,10. Het blijkt dat het
verzamelen van meer informatie de resultaten van de
exportinspanningen verbetert (hypothese 1). Toch
vermindert het aantal geraadpleegde informatiebron-
nen, als managers risicomijdend zijn (hypothese 2).
Daarnaast is in bedrijven met risicomijdende
managers de exportomzet sowieso lager (hypothese 3,
op 10% significant).

Er is dus zowel een direct negatief effect van risico-
aversie op exportsucces, als een indirect effect via de
lagere informatieverzameling. In tabel 4 wordt, ter
aanvulling op de modelparameters, het totale effect
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Tabel 4. Totale effect risicohouding

Totale effect Risicohouding op Effect (t-waarde)
de structurele concepten:

Exportsucces -0,24 (-3,28)
Informatie Acquisitie -0,31(-3,06)
Totale effect Risicohouding op Effect (t-waarde)
de informatieverzameling

Formele informatiebronnen binnenland -0,16 (-3,06)
Informele informatiebronnen binnenland -0,07 (-1,91)
Formele informatiebronnen buitenland -0,17 (-3,08)
Informele informatiebronnen buitenland -0,22(-3,28)

van de risicohouding op de variabelen weergegeven.
Zo is het totale effect (direct + indirect) van
Risicohouding op Exportsucces -0,24 (t-waarde =
-3,28). Kijken we naar het informatiegedrag, dan zien
we dat het verkrijgen van informele informatie in het
buitenland het meest te lijden heeft onder een risico-
mijdend management (totale effect van risico is
-0,22), direct gevolgd door de buitenlandse formele
informatie en binnenlandse formele informatie
(respectievelijk -0.17 en -0.16). De attitude ten aan-
zien van risico heeft minder invloed op de binnen-
landse informele informatievergaring, hoewel toch
negatief (-0.07, significant op 90%).

Conclusie en relativering

Het verzamelen van exportmarktinformatie is een
fundamentele eerste stap voor exportmarktgericht-
heid en verbetert de exportprestatie aanzienlijk. Een
belangrijke factor hierbij is de attitude van de MKB-
ondernemer ten aanzien van risico. Als hij of zij zich
niet gemakkelijk voelt in een risicovolle situatie,
wordt er minder informatie gezocht, met name op de
buitenlandse markt. Uit een eerdere studie is gebleken
dat juist informatie uit buitenlandse bronnen een
sterke relatie heeft met exportsucces (Voerman,
1998). MKB-ondernemers zelf kunnen baat hebben
bij het zich bewust worden van het effect van hun
houding. Het is ook bekend dat veel exporterende
bedrijven het vinden van informatie als erg moeilijk
percipiéren, onder andere doordat men zich niet
bewust is van het bestaan en de vindplaats van de
informatie en doordat men de (verwachte) kosten
van de informatie te hoog vindt (zie bijvoorbeeld
Leonidou, 1995). De overheid zou risicomijdende
MKB-ondernemers dus meer bewust kunnen maken
van de noodzaak van exportmarktinformatie, waar-
door misschien een verandering in gedrag plaats-
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vindt. Misschien is het wel het gepercipieerde gebrek
aan informatie dat een ondernemer onzeker maakt.
Op langere termijn kan zelfs de houding ten aanzien
van exporteren als risicovolle activiteit veranderen.
Ten aanzien van de relatie tussen marktgerichtheid
(in de vorm van informatie verzamelen) en de resul-
taten van de exportinspanningen het volgende. Een
marktgerichte strategie zal alleen ddn succesvol zijn,
als de managementfilosofie deze oriéntatie centraal
stelt (zie ook Cadogan et al., 2001). Een marktgericht
exporterend MKB-bedrijf moet informatieverzame-
ling dus niet zien als een eenmalige actie, maar moet
deze veranderen in een structurele zoektocht naar
exportmarktkennis. Natuurlijk zijn de kosten en
de kwaliteit van deze informatie daarbij belangrijke
criteria. Immers, ‘elke strategie die wordt gekozen op
basis van de customer value, is een klantgerichte
strategie’ (Hoekstra, 2001, p. 9). Bedrijven die export-
marktkennis vergaren en gebruiken, zijn eerder klant-
gericht en kunnen eerder een superieure klantwaarde
bieden.

Dit artikel geeft niet alleen gehoor aan de oproep van
Van Does en Pahud de Mortanges (1998) om verder
onderzoek uit te voeren naar het concept van markt-
gerichtheid in een internationaal perspectief, ook de
focus op Europese bedrijven is betrekkelijk nieuw. De
meeste studies op het gebied van de exportmarkt-
informatie en exportsucces zijn namelijk gericht op
de Amerikaanse markt. Europese bedrijven opereren
per slot van rekening op een veel kleinere nationale
markt, waardoor zij sneller geneigd zijn stappen over
de grens te nemen. Minpunt is dat de dataset te klein
is om verschillen tussen landen te onderzoeken.
Daarnaast is informatieverzameling slechts één aspect
van informatiegedrag, hoewel het een cruciale, eerste
stap is. Ook de kwaliteit van de verzamelde informa-
tie en het informatiegebruik zijn belangrijke factoren
bij het behalen van succes. Als laatste hebben ook
andere variabelen, zoals bijvoorbeeld de veranderin-
gen in de omgeving waarin de onderneming zich
bevindt, invloed op het informatiezoekgedrag.

Tot slot, onze aanbeveling aan de overheid en MKB-
adviseurs met betrekking tot het bevorderen van de
export van Europese MKB-bedrijven is als volgt. Wijs
vooral de risicomijdende MKB-ondernemers op de
noodzaak van een structurele zoektocht naar export-
kennis als start van exportmarktgerichtheid. =
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Noten

1 De resultaten laten een niet significant verband zien tussen top

management risk aversion en intelligence generation.

2 Een resultaat tegengesteld aan hun verwachtingen, maar conform
mijn tweede redering.

3 De internationale onderzoeksgroep INTERSTRATOS (INTERnationaliza-
tion of STRATegic orientation of small- and medium-sized enterprises)
bestaat uit J. Hanns Pichler, Christian Lettmayer, Erwin Frohlich en
Peter Voithofer (Oostenrijk), Rik Donckels, Ria Aerts en Jan Degadt
(Belgié), Antti Haahti en Petri Ahokangas (Finland), Yvonne Prince,

Peter Zwart en Liane J.A. Voerman (Nederland), Per-Anders Havnes en

april 2003



Arild Saether (Noorwegen), Hakan Boter en Carin Holmquist (Zweden),
Margrit Habersaat en Hans Jobst Pleitner (Zwitserland).

4 Deze grens is iets ruimer dan de gebruikelijke afbakening binnen de
EU (250 werknemers).

5 NACE 43 & 465 textiel en kleding, NACE 34 elektronica, NACE 41 & 42
voedingsmiddelen, dranken en tabak, NACE 46 houten producten,
inclusief meubels, NACE 31 & 32 metalen producten en werktuig-
bouwkunde.

6 Onderverdeling steekproef naar landen: Oostenrijk 11,2%, Belgié 7,6%,
Nederland 5,6%, Zwitserland (en Liechtenstein) 10%, Noorwegen
12,2%, Zweden 44,4%, en Finland 8,8%. Gezien de soms kleine aantal-
len respondenten per land wordt er in dit artikel geen uitspraak
gedaan per land, maar alleen voor het Europese, industriéle MKB in zijn
geheel.

7 Merk op dat de aard van deze index parallellen heeft met een gedeelte
van de vragen die worden gebruikt om de dimensie generation of
intelligence te meten in MARKOR, zoals ‘We collect industry information
by informal means (e.g., lunch with industry friends, talks with trade
partners)’ (Kohli, Jaworski en Kumar 1993).

8 De chi-kwadraatwaarde geeft de fit aan tussen het model en de data.
Als deze significant is, dan past het model niet goed bij de data. Deze
statistiek is wel gevoelig voor niet-normaliteit en grote steekproeven.

9 De Root Mean Square Errors of Approximation (RMSEA) test of het model
de populatie covariantiematrix 'fit’, mocht deze beschikbaar zijn.
Waarden onder .05 indiceren een goede ‘fit', .08 tot .10 een middel-
matige fit, terwijl waarden groter dan .10 een slechte fit aangeven.

10 De goodness-of-fit-waarde (GFI) vergelijkt het model met de afwezig-
heid van enig verband. Hoe hoger deze waarde, hoe beter de geschikt-
heid van het model. De GFI moet hoger dan .90 zijn (Sharma, 1996,
p. 159).

11 Zie GFI, maar aangepast voor vrijheidsgraden. Hoe hoger de AGFI,
hoe beter het model. De AGFI moet hoger dan 0.80 zijn (Sharma, 1996,
p. 159).
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