B = Φ(E, I, C)

pri čemu je:

B - vektor odluka o ponašanju prilikom izvoza,

E - grupa internih i eksternih faktora okruženja (lokacija tržišta, tehnološki faktori, institucionalni faktori, ekonomske snage, pravno-politički uticaj itd.),

I - grupa informacionih podsticaja (iz masovnih medija, ličnih kontakata i iz prošlog iskustva),

C - sistemi za obradu informacija (uključujući učenje i izbor).

Odnos između varijabli na desnoj strani jednačine nije naznačen. Iako nije vršeno empirijsko testiranje modela, model upućuje na zaključke koji odgovaraju uočenom ponašanju preduzeća.

S. Cavusgil je predložio model ponašanja preduzeća u izvozu s otvorenom spregom sastavljen od nezavisnih osnovnih varijabli i onih kojima se upravlja (slika 4.) [prema 21]. On je izračunao koeficijente
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korelacije od po dve promenljive za svaku relaciju koristeći rezultate jednog ranijeg empirijskog istraživanja. To su brojevi pored linija sa strelicama na slici 4.

J. Johanson i J. Vahlne polaze od toga da se internacionalizacija razvija iz niza inkrementalnih odluka [65]. Ovo je konzistentno sa teorijom procesa razvoja izvoza po fazama. Stimulansi podstiču preduzeće da ide ka višoj fazi izvoza, iskustvo stečeno u toj fazi menja percepciju preduzeća, njegova očekivanja, mogućnosti menadžmenta itd., novi stimulansi zatim navode preduzeće da se kreće ka višoj izvoznoj fazi itd.

Ovo se može predstaviti kao:

S –► O –► R tip ponašanja gde su:

S – stimulansi, O – organizam, R – responzivnost sa povratnom spregom od R ka O koja stvara uslove za sledeću fazu. Značajno je ukazati na slučaj kada dve firme u datoj zemlji koje proizvode isti proizvod imaju različito ponašanje u pogledu izvoza – jedna izvozi, a druga ne. Prema prikazanom modelu obe su pod uticajem istih izvoznih stimulansa, razlika je u organizmu – u stavovima, interesima, znanju, očekivanjima menadžera.

W. Bilkey i G. Tesar razvili su model sa fazama kome odgovara sledeća jednačina višestruke regresije [13]:

A = a + bE - cI + dF + eM

gde su:

A - izvozna aktivnost preduzeća za datu fazu, 

E - očekivanja menadžera u pogledu koristi od izvoza,

I - inhibitori (uglavnom ozbiljne infrastrukturne i institucionalne prepreke) koje menadžeri opažaju kod iniciranja izvoza,

F - podsticaji (narudžbine, informacije, novčane subvencije, infrastrukturne i institucionalne pogodnosti) koje menadžeri uzimaju u obzir kada iniciraju izvoz,
M - kvalitet i dinamika menadžmenta preduzeća i organizacione karakteristike firme koje utiču na proces izvoza,

a, b, c, d, e - koeficijenti koji se razlikuju u svakoj fazi zbog iskustva iz prethodnih faza.

Model podrazumeva sledeće izvozne faze:

1. Preduzeće ne želi da izvozi.

2. Preduzeće samo ispunjava porudžbine, ali ne istražuje izvozne sposobnosti.

3. Preduzeće istražuje svoje izvozne sposobnosti.

4. Preduzeće probno izvozi na jedno ili nekoliko tržišta.

5. Preduzeće je iskusni izvoznik na ova tržišta.

6. Preduzeće istražuje mogućnosti izvoza na nova tržišta itd.

Na osnovu analiziranih modela proizilazi da je izvoz razvojni proces koji koncepcijski može da se formuliše ili kao model niza učenja sa povratnom spregom, ili kao model sa izvoznim fazama. Bitno je naglasiti da ukoliko preduzeće ima neiskorišćene kapacitete ili u slučaju da su granični troškovi dodatne domaće proizvodnje niski, izvoz može biti visoko profitabilan. Stoga je relevantan model u kome su diferencirane tri faze u proceni izvoznih šansi: identifikovanje izvoznih motiva, procena resursa preduzeća i analiza specifičnih izvoznih tržišta proizvoda (slika 5.) [23]. 

Naročito se ističe postojanje viška kapaciteta i iskorišćavanje ekonomije obima kao motiva za izvoz. U delu modela koji se odnosi na istraživanje resursa posebno bismo ukazali na značaj realne procene snaga i slabosti preduzeća. Smatra se da bi proizvodno preduzeće koje razmatra izvozne mogućnosti prvi put, trebalo da upozna prirodu tražnje za njegovom vrstom proizvoda na određenom inostranom tržištu – da li je verovatno da će ona biti stalna i rastuća. Takođe je važno da proceni da li raspolaže resursima (finansijskim, proizvodnim itd.) da zadovolji anticipiranu dodatnu tražnju koja bi proizašla iz izvoznih aktivnosti. Pri tome moramo imati u vidu da carine i transportni troškovi predstavljaju značajne prepreke kod izvoza mnogih proizvoda. Činjenica je da preduzeće koje često izvozi mora da se suoči sa zahtevima za adaptacijom proizvoda na ciljnom tržištu
tržištu. Generalno posmatrano, i regulatorne razlike, i razlike u ukusima potrošača moraju da se prevaziđu. Menadžeri bi trebalo da budu sigurni da se proizvodi preduzeća mogu prodavati profitabilno u konkurenciji sa inostranim proizvođačima. Pored toga, preduzeće mora da kreira konkurentske prednosti na inostranom tržištu [97].
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Rezultati empirijskih istraživanja i implikacije na menadžment izvoza

Empirijska istraživanja psihološke distance u izvoznom poslovanju obavljena u Švedskoj pokazala su da su preduzeća koja proizvode tehnološki intenzivne proizvode u većoj meri pod uticajem psihološke distance nego proizvođači drugih proizvoda, kao i da psihološka distanca više utiče na male firme nego na velike [20]. Kada je u pitanju ostvarenje profita kao cilja izvoza, rezultati empirijskih istraživanja američkih
preduzeća u prerađivačkoj industriji ukazali su da verovatnoća da preduzeće izvozi ima tendenciju da se menja u direktnoj zavisnosti sa profitom koji menadžeri očekuju od izvoza [127]. Relevantni su rezultati empirijskog istraživanja britanskih izvoznika u pogledu stava o najznačajnijim operativnim teškoćama u izvozu koje bi trebalo da prevaziđu. Tako je za britanske izvozmike (prema procentu spominjanja anketiranih) najozbiljnija prepreka bila vezana za finansiranje, odnosno za odlaganje plaćanja (26,2%), zatim za administraciju u vezi sa izvozom (14,4%), za tržišne informacije (14,4%) i za prilagođavanje proizvoda (14,3%) (slika 6.) [146]. Odgovarajuće empirijsko istraživanje obavljeno u SAD je pokazalo da su preduzeća isticala različite faktore kao barijere izvozu, a posebno birokratiju, bolje šanse u zemlji, teškoće u nalaženju kupaca i složenost izvoza [146].

Istraživanja u SAD su otkrila da je 96% preduzeća u državi Viskonsin, koja su imala određene karakteristike, izvozilo svoje proizvode. To su konkretno bile sledeće karakteristike: povoljna očekivanja u pogledu efekata izvoza na rast preduzeća, planiranje izvoza, očekivanja značajnog uticaja izvoza na povećanje tržišnog učešća. Sa druge strane, samo 5% preduzeća sa sledećim karakteristikama su bila izvoznici: imala su neutralna ili nepovoljna očekivanja u pogledu efekata izvoza na rast preduzeća, nisu sistematski istraživala podobnost za izvoz i pridavala su mali značaj rastu [21].

Posebno su značajna istraživanja kvaliteta menadžmenta kao determinante izvoza. Pri tome su vršene procene na osnovu kojih su preduzeća orijentisana na izvoz bila efikasnija i imala bolje planiranje proizvoda, razvijeniju istraživačko-razvojnu aktivnost i uspešniju propagandu. Kao mera kvaliteta menadžmenta uzimani su i odgovori koji predstavljaju rezultat procene sopstvenog menadžmenta. Izvoznici smatraju da su njihovi menadžeri u većoj meri agresivni i agilni nego što je to slučaj sa onima koji ne izvoze.
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U nekim istraživanjima kvaliteta menadžmenta upoređivani su stavovi i aktivnosti menadžera, poslovne funkcije preduzeća i njegova organizaciona struktura sa onim što se smatra uspešnom menadžerskom praksom. Studije koje su primenile ovaj pristup pokazale su da su izvozno-orijentisana preduzeća imala uspešniji menadžment nego preduzeća koja nisu imala razvijeno izvozno poslovanje [12]. Menadžment izvoza bi u svakom slučaju trebalo da bude bude orijentisan na afirmaciju izvoza kao razvojnog procesa. 

Sa stanovišta planiranja strategije značajno je da motiv izvoza bude dugoročni rast i razvoj preduzeća. Trebalo bi da se vrši poređenje sa uspešnim izvoznicima i da se proceni sopstveni izvozni potencijal. Kvalitet menadžmenta izvoza predstavlja svakako jednu od najznačajnijih determinanti uspešnosti izvoznog poslovanja preduzeća.
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