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Forord

Kommissionen forventer i [gbet af 1999 at praesentere en meddelelse som indeholder fordlag til,
hvorledes de mindre og mellemstore virksomheder i sterre udstraskning kan motiverestil at
deltage i offentlige udbud.

Denne problematik er specielt relevant for Danmark, eftersom den danske erhvervsstruktur er
domineret af denne type virksomheder. | tillagg hertil er det en kendsgerning, at Danmark har et
underskud pa handel shalancen vedrgrende offentlige udbud, d.v.s. offentlige myndigheder i
Danmark er meretilbgjelige til at tildele kontrakter til udenlandske leverandarer, end det
offentlige i udlandet tildeler danske virksomheder kontrakter.

Med henblik pa at tegne et billede af de mindre og mellemstore danske virksomheders deltagelse
i offentlige udbud i udlandet, herunder de barrierer, som virksomhederne mader, og de
muligheder, som disse virksomheder ser ved offentlige udbud, er naavaarende analyse udarbejdet.
Analysen skal endvidere pege painitiativer, der kan styrke indsatsen overfor denne gruppe af
virksomheder, og som ligger udover Konkurrencestyrel sens eksisterende aktiviteter.

Konkurrencestyrelsen tilbyder allerede i dag virksomheder assistance, nar de mader barrierer i
forbindel se med offentlige udbud i udlandet. Derudover medvirker styrelsen ved identifikation af
markedsomrader, hvor danske virksomheder forventes at have muligheder ved offentlige udbud.
En falgegruppe bestdende af repraesentanter fra danske myndigheder, erhvervsorganisationerne
og fravirksomheder med erfaringer pa omradet som sparringspartner for Konkurrencestyrelsens
initiativ.

Konkurrencestyrelsen har bedt konsulentfirmaet Strategi & Ledelsesradgivning om at udfaardige
analysen, og takker i denne forbindelse Henrik Schrader og Jacob Scharff for et godt samarbejde
i denne anledning. Endvidere takker Konkurrencestyrelsen medlemmerne i Falgegruppen for de-
resindsatsi forbindel se med udarbejdel sen af analysen.

Kgabenhavn d. 1. september 1999

Finn Lauritzen M erete Rasmussen
direkter kontorchef



1. Executive Summary

The present public procurement market in the EU amounts to more than 5.000 million DKK. The
size of this market alone makes it interesting to look at the opportunities for Danish companies
abroad. However, only avery small part of this gigantic market is performed as cross border
contracts.

The lack of integration in procurement markets played akey role when the Commission initiated
a broad European debate on the future of public procurement in the EU, i.e. the Green Paper
(1997) and later the Communication (1998). The debate has centred an immense focus on SMEs.
What are their opportunities, their obstacles? How can SMES be stimulated to seek new
procurement markets abroad?

In a Danish context, SMES, in particular, play avital role due to their dominant business struc-
ture. With this background, the Danish Competition Authority has conducted a study into the ex-
periences, possibilities and barriers of Danish SMEs in relation to EU-procurement abroad. The
target is clear; by providing an insight into SMEs and EU-procurement, the Competition Author-
ity seeks to take on initiatives that stimulate a more fruitful EU-procurement climate. Thiswill,
hopefully, lead to more Danish companies participating in procurement contracts in the Member
States.

The scope of the study isfivefold. Firstly, to provide information on which type of Danish com-
panies have experience in EU-procurement abroad, and which type of companies that do not.
Secondly, to provide information on future perspectives for Danish SMEs. Thirdly, to identify the
most important barriers for a higher participation in tenders abroad. Fourthly, to investigate views
and experiences of Danish companies on complaints over presumed legal breaches of the pro-
curement directives. And lastly, to bring forward concrete recommendations dealing with the per-
spectives and barriers for Danish SMESs in the area of procurement contracts abroad.

The study is the first quantitative of its nature in Denmark, and is based on two telephone surveys
involving more than 2.000 interviews with Danish companies.

What arethe conclusions?

The report concludes that Danish companies expect a higher degree of participation in EU-
procurement abroad. These positive assessments do not only stem from companies that presently
have sales primarily in the public sector in Denmark, but include to an even larger extent the
companies that are already engaged in EU-procurement abroad.

Thus, the analysis show that amongst companies with no experiences with procurement abroad,
some 10% have expectations to move into these markets. Thiswould lead to an increase of active
Danish companies, in total, by some 30%. Furthermore, 47% of companiesthat are already active
on procurement markets abroad have expectations of more exports.

The analyses have also given a comprehensive insight into the companies that are particularly
targeted towards public contracts abroad. Despite the fact that larger companies have a higher ex-
port-rate than smaller companies, the majority with exports to the public sector abroad (54%) are
to be defined as SMEs (those with less than 100 employees). Furthermore, 64% of these compa-
nies are based in only three main lines of business — mainly production businesses within the
sectors of iron and metal, financial and business services and furniture.



More key results:

2 Some 78% of the companies supplying the public sector in Denmark are SMEs with less than

100 employeses.

Companies supplying the Danish public sector are more inclined to also supply the public

sector abroad than typical export-oriented companies.

Access to information on EU-tendersis primarily gained through personal contacts and local

agents rather than through official channels, i.e. the Official Journal.

Few companies are inclined to only participate in EU-tenders — the mgjority also bid for na-

tional and local tenders below the threshold values.

The key procurement markets for Danish companies are the bordering countries — especially

Germany, Sweden and Norway. However, Danish companies are engaged in most European

countries.

Some 60% of Danish companies supply the public sector abroad through local agents, and

some 38% have direct sales to public authorities.

2 On average, Danish companiesthat are active in this field participate in less than 10 EU-
tenders annually and actually win about half of those tenders.
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All in al, the survey brings forward some very optimistic messages. Firstly, many companies are
optimistic in terms of increased engagements with EU-tenders abroad. Secondly, supplying the
public sector abroad is not a perspective reserved for larger companies — SMESs are active and
able to match international competition.

A long term strategy towards SMEsin the field of public procurement must, however, be based
on a solid understanding of the barriers and problems that SMEs meet abroad. The study of
problems and barriers has divided the businesses into two segments: those businesses that are ac-
tive in exporting to the public sector abroad, and those who are not active in thisfield.

Barriersfor businesses with no experiencesin public procurement abroad

The report concludes that EU-procurement abroad is relevant to a key segment of exporting com-
panies. In other words, participating in this field of businessis not relevant to many Danish com-
panies. Thisis either due to the fact that the nature of their products are, to a lesser extent, rele-
vant for the public sector, or the fact that the companies organising their exports through local
agents or subsidiary.

However, the companies that are potential suppliersto the public sector abroad point at three
main types of barriers as the background of not addressing these markets:

2 Commercial barriers. Companies being of the opinion that the “ efforts invested in EU-
procurement participation would not bear comparison with the final results’

2 Psychological barriers: Many smaller companies ook upon themselves as being too small to
participate in EU-procurement. Furthermore, many companies are of the opinion that success-
ful EU-procurement is based on having international subsidiaries.

2 Barriersrelated to export strategies: Many companies are content staying only in the Dan-
ish procurement market or are lacking open and more aggressive export strategies.




These types of barriers are characterised as being internal barriers that the companies themselves,
to acertain extent, can influence. However, at the same time public authorities, business unions
etc. have responsibilities to address initiatives dealing with these types of problems.

Therefore, it is recommended to establish four types of initiatives. In short, the recommendations
are:

1. Recommendation: Analyse market opportunitiesfor Danish SME’swithin certain sectors

It isrecommended to initiate further investigations — in co-operation with embassies and business
unions - into what main business lines Danish SME'’ s have particularly favourable opportunities
regarding public procurement.

2. Recommendation: Improvethe SME’s possibilitiesto search for information.

It is recommended to establish a one-point information shop regarding European and national
procurement tenders.

3. Recommendation: Mentor -arrangement.

It is recommended to establish a“ mentor-arrangement” whereby Danish companies, that are ex-
perienced within public procurement abroad, are motivated to assist companies that are about to

participate in their first EU-procurement bid. In other areas, such a construction has shown to be
very successful.

Barriersfor businessesthat already have experiences with EU-procurement abroad

In total, some 10% of the businesses taking part in the survey are active on procurement markets
abroad. These businesses have overcome the greatest barrier: submitting the first bid. The results
show that this segment of active companies regard public procurement as interesting markets.

All in al, this segment of companies sends a very positive message; the vast mgjority do not en-
counter essential problems related to presumed infringements of the public procurement direc-
tives. Unfortunately, one out of four companies do meet such problems. This must be considered
asan aarmingly high rate.

When analysing the barriers for businesses that export to public authorities abroad, the
Competition Authority has concentrated on external barriers. The report concludes that the most
damaging barrier isthe indirect discrimination of foreign companies in the tender dossier (tender
specifications). In all, the results show that the barriers are the following:




Thetender dossier is, in practice, compiled so that it constitutes a barrier of discrimination for
foreign companies.

Negotiations are indeed taking place, even though the tendering procedure does not allow ne-
gotiations.

In practice, the announced awarding criteria are not applied.

Important information does not reach certain companies.

The cost of bidding etc. istoo high.

Late or non- payment for delivered products and services.

Language problems.

00O O 0O

The Danish Competition Authority believes that these obstacles can be reduced or eliminated,
mainly through concerted actions at a European level. In short, the recommendations are:

4. Recommendation: Implementation and compliance with rules.

It is recommended to increase the focus on implementation and compliance with procurement
directivesin all Member States, as well as strengthening and establishing national complaint
boards and monitoring bodiesin all Member States.

5. Recommendation: Influence on therevision of therules.
It is recommended to intensify the scope on simplifications of the public procurement directives,

for instance through the Commission’ s proposals of introducing a new and simpler tendering pro-
cedure.

Danish experiences with complaints over presumed legal breaches

The report concludes that Danish companies most often encounter problems with breaches on the
procurement directivesin Germany, France and Italy. However, it has to be taken into account
that Germany is aso the most important procurement market. On the other hand, countries such
as Sweden, Norway and Holland, that are also important procurement markets, do not appear on
the list of countries where Danish companies meet problems.

The analysis shows that the businesses are reluctant to complain when they meet breaches of the
procurement directives. Only three out of ten companies have either actually complained or have
considered making a complaint. There is atendency towards the fact that smaller companies
complain more than larger companies.

On the basis of the results, the recommendations are, in short:

6. Recommendation: Increased used of the Danish Competition Authority’s assistance.

It is recommended that that the companies, to a greater extent, become aware of the possibilities
of the Competition Authority to investigate a complaint for the companies. The information to
businesses shall in particular deal with ” best practice’ casesin away that the businesses become
convinced the that it can be beneficial to complain.




In order for the above recommendations to happen effectively, a concerted effort from the central
actors who are more or less actively operational in the area of public procurement isvital. There-
fore, it islastly recommended that the Danish Competition Authority should seek to work out a
precise action plan dealing with the above listed recommendations.



2. Indledning
2.1 Baggrund og formal

Det samlede offentlige indkgb af varer, tjenesteydel ser og bygge- og anlaggsopgaver indenfor EU
er meget omfattende. Det skannes, at dette marked udger mindst 5.000 mia. kr., svarende il ca.
12% af det samlede bruttonational produkt i EU. Kun en mindre del - ca. 3-7%" - af dette indkgb
leveres af udenlandske virksomheder, hvilket er betydeligt mindre end den private importkvote.

Den manglende gramseoverskridende handel pa det offentlige omrade var en af arsagernetil, at
Kommissionen med Grgnbogen i 1996 igangsatte en bred europaa sk debat om fremtidens ud-
budsregler. Kommissionen opfordrede i denne forbindel se medlemsstaterne til at komme med
fordag til initiativer der kunne styrke udbudsreglernes anvendel se. Efterfalgende er en raskke ini-
tiativer blevet foreslaet og ivarksat — heriblandt en samlet lovpakke, der skal sikre en forenkling
af og @get fleksibilitet i anvendelse af EU’s udbudsregler?.

Et af de centrale fokusomrader i debatten har vearet sikringen af de sma og mellemstore virksom-
heders deltagelse i offentlige udbudsforretninger - bade inden- og udenlands. Som et konkret re-
sultat af denne diskussion forventer Kommissionen i 1999, at praesentere en meddelelse som in-
deholder konkrete forslag, der kan stimulere de sm& og mellemstore virksomheders engagement
og deltagelse i offentlige indkab.

Set med danske gjne har netop de sméa og mellemstore virksomheder en speciel interesse, grundet
den betydelige dominans af disse virksomheder i den danske erhvervsstruktur.

Malet med naarvaarende rapport er fem-dobbelt: For det farste, at opndenindsigt i (issa) de sma
og mellemstore virksomheders markedsforventninger til udenlandske udbudsforretninger. For det
andet, at tegne et pracist billede af de virksomheder, som er aktive med salg til den offentlige
sektor i udlandet — og et billede af dem, som ikke er aktive. For det tredje er det rapportens mal,
at identificere de interne og eksterne barrierer virksomhederne mader ved EU-udbud. For det
fjerde, at undersgge danske virksomheders holdninger og erfaringer til, at klage over formodede
brud pa EU’ s udbudsregler. Endelig vil rapporten pege pa en raskke anbefalinger, der kan styrke
danske virksomheders deltagel se i udenlandske udbudsforretninger.

Det er sdledes K onkurrencestyrel sens forhdbning at denne rapport udger et konstruktivt bidrag til
en dansk holdning i den debat, der métte efterf @l ge K ommissionens forventede meddel el se.

Det er endvidere Konkurrencestyrelsens opfattelse, at en raskke forhold har indvirkning pavirk-

somhedernes fokusering pa EU-udbud i udlandet. For det farste skal de markedsmaessige mulig-
heder vagre il stede. For det andet skal virksomhederne have den nadvendige kompetence, se de
forretningsmaessige muligheder og have interesse for omradet. For det tredje skal EU’s udbuds-

regler vaare fleksible og enkle, og endeligt for det fjerde skal udbudsreglerne efterleves af de lo-

kale myndigheder.

Detteillustreresi nedenstaende figur:

! Athemngig af om der er tale om direkte eksport eller salg gennem dattersel skaber, EU-K ommissionen: Granbog om offentlige
indkeb i EU, november 1996, p. 6
2 K ommissionens Meddelelse om offentligeindkeb i EU, 1998



Figur 2.1: Forhold der stimulerer de sma og mellemstor e virksomheder s deltagelsei
offentlige udbudsforretninger i udlandet

Markedsmuligheder Fleksible og enkle
(ekstern) udbudsregler
(ekstern)

SMV’ ernes ggede
deltagelsei
offentlige udbuds-

forretninger

SMV ernes kompe-
Lokal efterlevelse tencer, forretningsmu-
af udbudsreglerne ligheder og interesse
(ekstern) (intern)

Nedenfor vil disse elementer blive beskrevet.

Markedsmuligheder

Offentlige indkeb kan generelt betragtes som et stabilt, voksende marked. Dette marked er —
modsat mange private markeder —forholdsvis uafhaengigt af konjunkturudsving.

Antallet af EU-udbud bade i Danmark og udlandet synes at vaare i vaekst. De danske erfaringer
peger p&en stigning i antallet af EU-udbud.® Derudover gges kendskabet til udbudsreglerne fort-
sat, og kravet til reglernes efterlevelse er stigende hos de offentlige myndigheder over hele EU. |
de fleste EU-lande er der ligeledes et stakt politisk fokus pa mulighederne ved udlicitering af of-
fentlige opgaver, hvilket ogsd maforventes at bidragetil en stigning i antallet af offentlige EU-
udbud.

Kommissionen opger i Gregnbogen fra 1996, at importkvoten m.h.t. offentlige udbud indenfor EU
for den direkte eksport er steget fra1,4% i 1985 til 3,5% i 1995*. Denne tendens forventes at fort-
sadte og vil dermed @ge virksomhedernes markedsmuligheder pa dette omrade.

Samtidig kan det dog konstateres, at en del af det offentlige udbudsmarked i EU ikke er relevant
for danske virksomheder. Enten fordi deres produkter/ydelser ikke er relevante for salg til den of -
fentlige sektor, eller fordi en afsatning af de pagaddende produkter/ydelser kreever en lokal til-
stedevegelse.

Men samlet set er der tale om et betydeligt marked, som danske virksomheder kun i begraanset
omfang bearbejder. Konkurrencestyrelsens analyse fra 1997°, viser at Danmark har et betydeligt
underskud pa "handelsbalancen" med offentlige indkab, dvs. at danske myndigheder i starre ud-

% Kommunernes Landsforening og K onkurrencestyrelsen: Danske EU-udbud i tal i 1996, 1998

* For den indirekte eksport — gennem dattersel skaber og importgrer — er stigningen géet fra4% i 1985 til 7% i 1995, jf. Kommis-
sionens Grgnbog om offentligeindkeb i EU, 1996, p. 6

® Konkurrencestyrelsen: Danske virksomheders muligheder ved salg til udenlandske offentlige myndigheder, 1997
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strakning er tilbgjeligetil at tildele udenlandske virksomheder ordrer i Danmark, end udenland-
ske myndigheder er tilbgjeligetil at tildele danske virksomheder ordrer i udlandet.

Forenkling af reglerne og efterlevelse af disse

Sammenhol dt med disse markedsmasssige gunstige vilkar, har det ogsa betydning, at der er politi-
ske kradter til stede for at lette virksomhedernes barrierer for deltagelse i udbudsforretninger. Der
er ingen tvivl om at selvom EU's udbudsregler har vaaet i funktion i mange ar, fungerer de endnu
ufuldstaendigt pa en raskke omrader. |mplementeringen og efterlevelsen af reglerne er endnu langt
frafuldstaandig i mange af EU-landene. Selv i de lande, hvor reglerne er fuldtud implementeret,
ma det konstateres, at der er forskel mellem teori og praksis— en forskel som i sidste ende bety-
der vanskeligheder for den virksomhed, der gnsker at deltage i offentlig udbudsforretninger i ud-
landet. Dette gadder specielt for de mindre og mellemstore virksomheder, der med en begramset
kapacitet og begramsede erfaringer, ofte vil opleve barriererne mere en starre virksomheder.

| Danmark etablerede K onkurrencestyrelsen i efteraret 1996 det sdkaldte EU-initiativ, der sigter
paat bista danske virksomhederne ved udenlandske myndigheders formodede brud pa EU's ud-
budsregler. Med det mdl at sikre en hurtig og effektiv indsats ved formodede brud, spiller samar-
bejdet med de andre udbudsmyndigheder en central rolle for den lokale efterlevel se af udbuds-
reglerne. Det samme vil et nyt pilotprojekt, der er et samarbejde mellem udbudsmyndighedernei
seks EU-lande. Pilotprojektet skal fracentralt hold bl.a. medvirkettil at sikre en effektiv efterle-
velse og handhaevel se af udbudsreglerne.

Udover Konkurrencestyrelsensinitiativ er fleretiltag sat i gang for at |ette proceduren for virk-
somheders tilbudsgivning ved EU-udbud.

Som naevnt overvejer Kommissionen at praesentere en samlet lovpakke, der skal gare udbudsreg-
lerne mere fleksible og enkle. Dette gadder isaa forslagene om indfarelse af en dialogbaseret ud-
budsform (den konkurrencepraegede dialog), og en sammenskrivning af de tre klassiske udbuds-
direktiver til et samlet direktiv. Dette vil pasigt gge interessen og gare det mere attraktivt for
virksomhederne.

Det forventes endvidere, at den uafhaengige kontrol og klageinstanser fortsat vil blive styrket i de
enkelte medlemslande.

SIMAP-projektet (www.simap.int.eu) er Kommissionensinitiativ til elektronisk annoncering og
laesning af EU-udbudsannoncer. Dette initiativ vil pasigt gare det |ettere for virksomhederne at
tilvejebringe informationer om offentlige udbud i udlandet - og dermed deltage i disse.

Endelig — som indledningsvist naevnt - arbejder Kommissionen med en samlet strategi for smaog
mellemstore virksomheder pa udbudsomradet, hvis mal er, at denne gruppe af virksomheder i ti-
gende udstragkning skal deltagei offentlige udbudsforretninger.

Virksomheder nes kompetence og inter esse

Med forventningen om den positive markedsmaessige udvikling samt konkrete politiske initiati-
ver til at forenkle og sikre overholdelse af udbudsreglerne, er det i stor udstragkning op til virk-
somhederne at deltage i de udenlandske udbudsforretninger.

Her vil danske virksomheder som udgangspunkt sta staarkt. Generelt har danske virksomheder et

relativt hgjt videns- og uddannel sesniveau, og danske virksomheder - savel de mindre og mellem-
store som de starre virksomheder — har traditionelt en stor udenrigshandel. De er vant til at arbej-
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de med fremmede kulturer og sprog - og burde saledes vaare godt forberedt til ogsa at deltagei
offentlige udbudsforretninger udlandet. Den store offentlige sektor i Danmark har ogsa betydet, at
mange danske virksomheder har erfaringer med at handle med dette segment. Derfor er skridtet
til handel med den offentlige sektor i udlandet for mange virksomheder ikke stort. Endelig vil de
mindre virksomheder ofte vaare i besiddelse af en innovations- og omstillingsevne, der ger, at de
kan bega sig i konkurrence med vassentligt sterre virksomheder.

Sammenfattende kan det konkluderes, at det markedsmaessige potentiale er til stede. Der er
krediter i gang for at forenkle udbudsreglerne og sikre deres efterlevel se, samtidig med at de sma
og mellemstore danske virksomheder har forudssgningerne for at deltage i offentlige udbudsfor-
retninger i udlandet.

Konkurrencestyrel sens analyse fra 1997 fokuserede i stor udstraskning pa de markedsmaesssige
muligheder, herunder isaa mulighederne pa nermarkederne - Sverige, Tyskland, England og
Frankrig. Derudover vurderede ovenstdende analyse de enkelte naamarkeder (antal ordregivere
mv.), samt virksomhedernes opfattelse af det samlede regelvaak (de fire udbudsdirektiver).

Markedsbeskrivelserne er efterfalgende suppleret med udarbejdelse af tre guider, der indenfor
hvert direktivomrade, redeger for hvordan danske virksomheder skal gribe offentlige udbud an i
de enkelte lande og indenfor de forskellige direktivomrader.

Pa denne méade har tidligere arbejder i vassentlig grad daskket undersggel sen af markedsmulighe-
derne samt behovet for fleksible og enkle udbudsregler (den gverste del af figur 1).

Naavaaende undersggel se bygger videre pa det arbejde, som er skabt med den naevnte rapport fra
1997 samt guiderne. | relation til figuren vil naervaaende undersggel se koncentrere sig om virk-
somhedernes oplevel se med udbudsreglerne, om hvordan virksomhederne opfatter forretnings-
mulighederne, og om virksomhederne har den ngdvendige kompetence og interesse (altsa den
nederste del af figur 1).

Rapportensformal

Malet med rapporten vil sdledes vaare at pege painitiativer, der kan vaare med til at sikre, at dan-
ske virksomheder — isaa de sma og mellemstore virksomheder - i betydelig starre udstragkning
kommer til at deltage i offentlige udbudsforretninger i udlandet. Hvad skal der til, for at danske
virksomheder udnytter de muligheder, der eksisterer? Rapporten vil ogsa sgge at fa et overblik
over hvilke virksomheder, der deltager i offentlige udbud i udlandet, og hvilke der ikke gar, og
hvad baggrunden er for dette. Rapporten vil blive afrundet med en ragkke anbefalinger, der som
naevnt sigter pa skabe et bidrag til Kommissionen i dennes fortsatte arbejde med fremtidens of -
fentlige udbud indenfor EU og de sma og mellemstore virksomheders rolle pa dette felt. Anbefa-
lingerne vil endvidere sigte pa at styrke og malrette K onkurrencestyrel sens indsats pa omradet.

Det er tillige malet, at rapporten blandt de centrale aktarer pa dette omrade i Danmark, dvs. er-
hvervsorganisationer, brancheorganisationer, virksomheder, Euro-info centre, radgivere m.v., vil
laegge op til en debat om emnet, der kan vaae med til at understette virksomhedernes mulighe-
derne ved deltagelsei offentlige udbud i udlandet.
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Formalet med undersggel sen er mere specifikt at undersage fal gende:

< Hvordan vurderer de virksomheder, som er aktive med salg til den offentlige sektor i udlan-
det, og de virksomheder, som ikke er, fremover mulighederne pa dette omrade?

2 Huvilke danske virksomheder sadger til det offentlige i udlandet?

2 Huvilke barrierer oplever de danske virksomheder, som sadger til det offentligei udlandet, og
de virksomheder, som ikke gaer ved udbudsforretninger?

< Hvorvidt virksomhederne klager, hvem de klager til, baggrunden for at de eventuelt ikke kla-
ger, og hvad der vil gge incitamentet til at klage?

2 Om virksomhederne kender K onkurrencestyrel sens radgivning pa omradet og om de vil vaare
indstillet pa at anvende denne i konkrete sager.

Pa baggrund af undersagelsen er det endvidere malet at fremkomme med anbefalinger, der sigter
p&

o at ggeincitamentet til at deltage i offentlige udbudsforretninger i udlandet hos de danske virk-
somheder, der har potentialet, men som i dag ikke er aktive pa dette omrade,

o at ggeincitamentet til at deltagei offentlige udbudsforretninger i udlandet hos de danske virk-
somheder, som i dag allerede er aktive pa dette omrade,

< at gge virksomhedernesincitament til at klage, nar de mader barrierer i forbindelse med del-
tagelse i udbudsforretninger i udlandet,

o a eage kendskabet til Konkurrencestyrelsensinitiativ.

2.2 Afgraensning og metode

| forbindelse med fastlaaygel se af undersagel sens metode har forskellige kontaktformer (bl.a. in-
terviews, udsendel se af spargeskema og telefoninterview) vaget overvejet. Af ressourcemasssige
arsager ville det kun vaare muligt at foretage personlige interview med et begramset antal virk-
somheder, og svarprocenterne ved spargeskemaundersggel ser er typisk forholdsvis lave. Da det
paforhand har vazret kendt, at antallet af virksomheder, der deltager i EU-udbud i udlandet, er
begramset, har det vaaet et mal at fa kontakt med sd mange danske virksomheder med interesse
for EU-udbud i udlandet som muligt. Derfor er telefoninterview valgt som metode. Telefoninter-
viewerne har faet en grundig, skriftlig introduktion til omradet og de problemstillinger, som un-
dersggel sen skal afdaskke.

Flere af de undersggelser, som tidligere er gennemfert, er udarbejdet med basisi de virksomhe-
der, som har vundet kontrakter. Datamaterialet er typisk tilvejebragt gennem TED-databasen.
Udover, at det kun er vinderen af udbudsforretningen, der fremgar af TED, lider dette da-
tagrundlag ogsa af den svaghed, at resultaterne af mange udbudsforretninger ikke bliver offent-
liggjort. Derudover fremgar underleveranderer ikke, og netop i relation til sma og mellemstore
virksomheder er underleverandererne en vigtig gruppe. Patilsvarende vis vil en dansk leverander
til en forhandler i udlandet heller ikke fremga af TED-databasen, séfremt forhandleren sadger di-
rekte til den offentlige udbyder. P& denne baggrund er det besluttet ikke at anvende det materiale,
som kan tilvejebringes via TED-databasen.
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Der er foretaget to interview-undersaggel ser i november /december 1998. Begge er foretaget
blandt virksomheder med mere end 20 ansatte. Dette kriterium er udvalgt dels for at begraanse
malgruppen, og dels fordi det ma formodes at kun et begramset antal virksomheder med mindre
end 20 ansatte vil have interessei offentlige udbud i udlandet.

Tabel 2.1: Statistisk oversigt over deto interviewunder sggel ser

Interviewundersagelse 1l Interviewundersggelse 2

Kriterier 20 ansatte og derover 20 ansatte og derover
Mindst 5% eksport

Bruttobase ca. 3500 5376

Nettobase 1692 5376

Antal gennemfarte interviews 1201 1000

Antal interviewsi % af bruttobase 71% 17%

| den fer ste under sggel se er mal gruppen desuden begramset til virksomheder med mere end 20
ansatte og mere end 5% eksport. Derudover er der foretaget en kvalitativ reduktion i antallet af
virksomheder i malgruppen ved at frasortere brancher, som pa forhand matte forventes ikke at
have salg til den offentlige sektor. Denne frasortering er bl.a. sket med baggrund i Kommunernes
Landsforenings og K onkurrencestyrelsens analyse®, hvor der er foretaget en brancheopdeling af
de danske EU-udbud.

| alt blev 1201 virksomheder interviewet i den farste undersagelse. Selvom det er en stor del af
malgruppen, der har vaaret kontaktet, skal det understreges, at der saledes ikke er tale om en to-
talundersggel se af de danske virksomheder, som deltager i offentlige EU-udbud i udlandet. Dels
er der et starre antal virksomheder i den udvalgte malgruppe, der ikke har vaaret kontaktet, dels
vil der antagelig vaare virksomheder med under 20 ansatte, for hvem EU-udbud i udlandet er inte-
ressant, og dels kan der i den kvalitative frasortering vaare udskilt brancher, for hvilke EU-udbud
i udlandet rent faktisk er et relevant forretningsomrade.

Deni bilaget (spargeskema 1) viste spagrgeramme har vagret anvendt.

| den anden under spgelse er som naavnt ogsa virksomheder med mere end 20 ansatte blevet ud-
valgt. Ma gruppen for denne analyse har vagret virksomheder, der sadger til det offentligei Dan-
mark. | alt 1000 virksomheder har vaaet interviewet. Den i bilaget (spergeskema 2) viste sparge-
ramme har vaget anvendt.

For begge undersagel ser gadder det, at der - udover besvarelsen af de faktiske spergsmdl - har
vaget afgivet et stort antal kvalitative besvarelser, der uddyber virksomhedernes svar pa de pa-
gaddende spargsmal. Disse besvarelser er i en vis udstrakning blevet indarbejdet i rapporten.

| mange af tabellerne er datamaterialet opdelt pa brancher eller virksomhedssterrelser. | bilag 3 er
den anvendte branche-opdeling (NACE) specificeret. Med hensyn til virksomhedssterrel sen skal
det naevnes, at der rent definitorisk er forskel pa den EU-statistiske definition af sma og mellem-
store virksomheder (SMV' er), og hvad der i Danmark typisk opfattes som en SMV. | Danmark
sadtes gramsen normalt til omkring 50 ansatte, mens gramsen i EU-statistikken er 250 ansatte.

® Kommuner nes Landsforeni ngs og Konkurrencestyrel sen: ” Danske EU-udbud i 1996" , sep-
tenber 1998
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2.3 Rapportensindhold og opbygning

| kapitel 3 belyses det hvor mange danske virksomheder, der er aktive mht. offentlige udbud i
udlandet i forhold til hvor mange der rent faktisk har potentiale til at kunne deltage. Her tamnkes
sl edes ikke udel ukkende pa EU-udbud, men salg til det offentlige generelt. Som udgangspunkt
vil man forvente, at en stor del af de virksomheder, som deltager i offentlige udbud i Danmark
ogsavil kunne deltage i udbudsforretninger i udlandet. Der kan dog vaare forhold omkring virk-
somhedens starrel se, dens produkter e.l., der reelt betyder, at det ikke er muligt for virksomheden
at deltage i udenlandske udbudsforretninger.

Derudover vil det i afsnittet blive belyst hvordan danske virksomheder - bade de der deltager, og
de der ikke deltager, i offentlige udbud i udlandet — fremover ser deres muligheder pa dette mar-
ked. Afhaangig af hvilken branche, virksomhederne reprassenterer, ma de forventes at se forskel-
ligt pa disse muligheder.

| kapitel 4 vil der blive tegnet et billede af danske virksomheder, som deltager i offentlige EU-
udbud i udlandet, herunder hvordan virksomhederne tilvejebringer informationer om udbudene,
hvilke afssgningskanaler man afgiver tilbud gennem (dattersel skab, agent eller andet), omfanget
af virksomhedernes deltagel se og hvor stor succes virksomhederne har pa dette omrade. Hvor det
er relevant, vil analysens resultater blive vurderet i forhold til, virksomhedens sterrel se, samt
hvilket branchemaessigt tilharsforhold virksomheden har.

Kapitel 5 vil fokusere pa de barrierer, som danske virksomheden mader i forbindelse med salg til
den offentlige sektor i udlandet. | kapitlet skelnes der imellem to typer af barrierer: dels en ragkke
interne barrierer, som virksomhederne selv har indflydelse, dels eksterne barrierer, som virksom-
hederne ingen eller ringe indflydelse har p& Hvor stor en del af virksomhederne mader barrierer,
hvilke problemer er typiske, og i hvilke lande mader virksomhederne de forskellige problemty-
per?

| kapitel 6 belyses de erfaringer som virksomhederne har gjort sig med at klage, nér de faler sig
uretmaessigt behandlet ved et EU-udbud. Hvem har virksomheden klaget til, og hvad var bag-
grunden for at klage? Endelig bliver det vurderet, hvilket kendskab virksomheden har til Konkur-
rencestyrelsensinitiativ.

| det afsluttende kapitel 7 fremsadtes en raskke anbefalinger pa baggrund af undersggel sen. Anbe-
falingerne vil vurdere hvordan virksomheder kan motiverestil en gget deltagelsei udenlandske
udbudsforretninger — anbefalinger, der rettes bade mod virksomheder, som har erfaringer med of -
fentlige udbud i udlandet, og de virksomheder, der ingen erfaringer har.

Anbefalingerne vil som naavnt primaat rette sig mod de sma og mellemstore virksomheder -dels
hvordan de virksomhedsrel aterede forhold (interne barrierer) kan afhjad pes, og dels hvordan for-
hold vedragrende udbudsreglerne, den lokale efterleverelse af reglerne m.v. (eksterne barrierer)
kan afhjad pes.
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3. Danske virksomheder s forventninger til det udenlandske
offentlige indkgbsmarked

Som indledningsvis naevnt er en ragkke nuvaarende initiativer med til at stimulere
virksomhedernes adgang og interesse for det offentlige indkgbsmarked. Selvom flere forhold
omkring virksomheders deltagelse i offentlige udbud i udlandet kan forbedres, synes
rammebetingel serne for en styrket indsats fra danske virksomheder at vaaetil stede.

| dette kapitel vil der blive fokuseret pa, hvor mange virksomheder, der skensmasssigt er aktivei
udlandet pa dette omrade, men mere vigtigt: hvad er virksomhedernes forventninger til en gget
deltagelse i offentlige udbud i udlandet?

3.1 Hvor mange danske virksomheder sadger til den offentlige sektor
| udlandet?

Der er ikke tidligere foretaget samlede analyser af det antal virksomheder, som er aktive pa det
udenlandske, offentlige indkabsmarked.

Som naavnt tidligere deltog 1.201 virksomheder i den farste analyse, som fokuserede pa eksport-
virksomheder med mere end 20 ansatte. Af disse virksomheder var 237 aktive med offentlige ud-
bud i udlandet. P4 baggrund af det udvalg, der er sket af virksomheder, kan antallet af danske
virksomheder - der er aktive med offentlige udbud i udlandet - herefter forsigtigt skennestil
mindst 500.

Dette estimat stemmer overens med den anden gennemfarte analyse, hvor en stikprgve pa 1.000
virksomheder blev udvalgt fra en base med 5.000 virksomheder med mere end 20 ansatte. Der ma
sdledes formodes at vagre et vist sammenfald mellem de virksomheder, som deltog i henholdsvis
farste og anden undersggelse. Af de 1.000 deltog 139 virksomheder i offentlige udbud i udlandet.
For samtlige 5000 virksomheder ma der derfor forventes at vaare 6-700 virksomheder, som delta-
ger i offentlige EU-udbud i udlandet.

Pa baggrund af de to analyser skennes det, at 5-700 danske virksomheder aktuelt er aktive pa det
udenlandske, offentlige indkgbsmarked. Det skal understreges, at der i undersggel serne ikke kun
er spurgt til egentlige EU-udbud, men ogsa spurgt til offentlige udbud generelt (dvs. nationale
udbud under taarskelvaardierne).

3.2 Hvilke perspektiver ser de aktive virksomheder ?

Af de virksomheder, som allerede sadger til den offentlige sektor i Danmark, mener 39%, at deres
produkt/ydelse ikke er relevant for udlandet. Dette daskker over den kendsgerning, at
virksomhedernes produkt/ydel se vanskeligt kan eksporteres, men antagelig daskker det ogsa over,
at virksomhederne opfatter sig selv som vagende for smatil at deltagei offentlige
udbudsforretninger i udlandet.

Samtidig svarer andre 31%, at de ikke sadger til udenlandske ordregivere, fordi virksomhederne

har datter- eller sasterselskaber i andre lande. Tages der hgjde for, at virksomhederne har afgivet
flere svar pa spargsmalet, betyder det saledes, at 60-70% af de virksomheder, som sadger til det
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offentligei Danmark, i praksisikke har mulighed for at eksportere til den offentlige sektor i
udlandet. Et tilsvarende tal gadder for de virksomheder, som blev udvalgt blandt
eksportvirksomhederne (se neamere herom i afsnit 5.1).

Det betyder med andre ord, at i starrelsesordenen 30-40% af de virksomheder, som i forvejen
sadger til den offentlige sektor i Danmark, har potentialet til ogsa at eksporteretil offentlige
myndigheder i udlandet.”

Pa denne baggrund er de virksomheder, som kun sadger til den offentlige sektor i Danmark,
blevet spurgt, hvorledes de ser pa forventningernetil at orientere sig mod eksport til offentlige
myndigheder og institutioner indenfor EU:

Tabel 3.1: Forventningernetil eksport til den offentlige sektor i EU for
danskevirksomheder, der sadger til den offentlige sektor i Danmark, men ikkei EU

Procent 20-49 50-99 100-199 200-499 500-+ Antal lalt
ansatte ansatte  ansatte ansatte ansatte virks.

Stigende 8 12 15 26 14 40 10

forventninger

Neutrale 84 82 82 68 84 323 83

forventninger

Ved ikke 8 6 3 5 0 28 7

| alt 100 100 100 100 100 100

Antal 255 76 34 19 7 391

virksomheder

Af tabel 3.1 ovenfor ses det, at omkring 10% af de virksomheder (svarende til 40 virksomheder
ud af basen pa 391 virksomheder), der er aktive i Danmark men ikke i udlandet, forventer at
pabegynde eksport til den offentlige sektor indenfor EU. Dette kunne umiddelbart anses som et
beskedent antal, men tages der hensyn til, at der kun er 139 virksomheder ud af stikpreven pa
1000 virksomheder, der eksporterer til denne sektor i udlandet, forekommer tallet alligevel
ganske imponerende.

Nér det antages at stikpreven pa de 1000 virksomheder er reprassentativ ud af dei alt 5000
danske virksomheder (med mere end 20 ansatte) kan falgende beregning fremsadtes: | alt 695
virksomheder (5x139) er aktive pa det udenlandske udbudsmarked og 200 virksomheder (5x40),
der hidtil ikke har vaaet aktive med salg til det offentligei udlandet, forventer fremover at
orientere sig mod dette marked.

Safremt det lykkes disse 200 virksomheder at igangsadte en eksport til den offentlige sektor i
udlandet, er det udtryk for en vaskst pa nassten 30% i antallet af danske virksomheder, som er
aktive pa dette marked.

Ser man pa virksomhedssterrelsen, viser resultaterne, at virksomheder med mellem 20 og 49
ansattei lidt mindre udstragkning end de starre virksomheder forventer at pabegynde eksport til
det offentlige i udlandet. Dette haanger som naavnt antageligt sammen med, at de mindre
virksomheder oplever starre vanskeligheder ved at pabegynde et salg til den offentlige sektor

" Der vil senere—i kapitel 5 - blive redegjort for mange af de begramsninger og barrierer, som virksomhederne ser ved deltagelse i
offentlige udbud i udlandet.
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indenfor EU, ligesom mange mindre virksomheder opfatter eksport til den offentlige sektor i
udlandet, som forbeholdt de starre virksomheder.

Af tabel 3.2. nedenfor fremgar endvidere virksomhedernes forventninger fordelt efter brancher
(industrien er samlet under ét):

Tabel 3.2: Forventningernetil eksport til den offentlige sektor i EU for danske
virksomheder, der sadger til den offentlige sektor i Danmark, men ikkei udlandet

Procent Indu Energi- Bygge Handel Transp.,, Fin.og And Antal |
-stri ogvand- og m.v. postog forret. et virks. alt
forsyn.  anlag telekom. service

Stigende 13 9 3 8 12 20 13 40 10
forventninger

Neutrale 80 82 95 84 76 63 87 323 83
forventninger

Ved ikke 7 9 2 8 12 17 0 28 7
| alt 100 100 100 100 100 100 100 100
Antal 128 11 109 64 17 54 8 391 100
virksomheder

Det fremgar af tabellen, at det isar er virksomheder indenfor finansiering og forretningsservice,
(dvs. bl.a. pengeinstitutter, forsikringsselskaber, arkitekter, r&dgivende ingenigrer mv.®) og til
dels virksomheder indenfor industrien, der har erfaringer med salg til det offentligei Danmark,
som ogsa har forventninger om salg til det offentligei EU.

Omvendt har kun 3% af virksomhederne indenfor bygge- og anlagy, der i forvejen sadger til den
offentlige sektor i Danmark, planer om at pabegynde et sag til den offentligei EU. Denne type
virksomheder vil formentligt ogsaindga med en betydelig veegt blandt de mindre virksomheder
(med 20 til 49 ansatte), hvor det ovenfor blev konkluderet, at dei mindre grad end de avrige
virksomheder forventede at pabegynde eksport til det offentligei EU. Der vil her antagelig veare
tale om mindre entreprengr- og handvaarksvirksomheder, som sadger deres ydelser til de lokale
kommuner og amter, men som ikke ser sig i stand til at eksportere deres ydelser.

3.3 Danske virksomheder, som deltager i offentlige udbud i udlandet

Ser man pa de virksomheder, som allerede sadger til den offentlige sektor i udlandet, tegner der
sig et endnu mere positivt billede.

Af tabel 3.3 nedenfor fremgar det, at hele 47% af virksomhederne forventer en stigende aktivitet
pa dette omrade. Sammenholdt med de virksomheder, som ikke har erfaringer, kan resultaterne
tages som udtryk for, at en aktiv orientering mod det udenlandske offentlige indkgbsmarked
generer flere forventninger om et stigende marked. Med andre ord: Den farste deltagelse ved
udbudsforretninger i udlandet skal overvindes far virksomhederne for alvor ser dette marked som
en mulighed.

Beregningerne (jf. tabel 3.3 nedenfor) tyder endvidere p3, at der ikke er sammenhaang mellem
virksomhedernes starrel se og deres forventninger til udenlandske udbudsmarkedet. Det betyder,

8 Se evt. hilaget for en samlet oversigt over brancheinddelingerne.
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at nar de mindre virksomheder farst har faet erfaringer med salg til det offentlige i udlandet, sa
ser denne type virksomheder de samme muligheder, som andre typer virksomheder.

Tabel 3.3: Forventningernetil en stigende eksport til den offentlige sektor i EU for danske
virksomheder, der allerede er aktive pa dette omrade, pr. virksomhedsstarrelse

Procent 20-49 50-99 100-199 200-499 500- + Antal
ansatte ansatte ansatte ansatte ansatte virks.

Stigende 46 49 57 38 0 66

forventninger

Neutrale 38 43 38 50 100 56

forventninger

Vedikke 17 8 5 13 0 17

| alt 100 100 100 100 100

Antd 72 37 21 8 1 139

virksomheder

| alt

47

40

12

100

100

Analyserne har ogsa dbnet mulighed for at se pa de enkelte branchers forventninger til fremtiden.

En meget stor del af virksomhederne indenfor finansiering og forretningsservice (76%) forventer
en gget aktivitet overfor den offentlige sektor i udlandet, mens en forholdsvislille del af
virksomhederne indenfor bygge og anlagg (14%) forventer en stigende aktivitet pa dette marked. |

kapitel 5 vil baggrunden for denne sidstnaevnte branches manglende konkurrenceevne blive

vurderet.

Undersagelsen har ogsa belyst om virksomhedernes afsagtningskanal (dvs. om de sadger direkte
eller gennem dattersel skab, agenter m.v.), har betydning for hvilke forventninger de har til det

fremtidige aktivitet med hensyn til offentlige udbud i udlandet:

Tabel 3.4: Forventningernetil en stigende eksport til den offentlige sektor i EU for danske

virksomheder, der allerede er aktive pa dette omrade, pr. salgskanal

Udenl. Direkte Via
datter- agent
selskab
Stigende 61 48 56
forventninger
Neutrale 24 46 39
forvetninger
Ved ikke 15 7 6
| alt 100 100 100
Antal 46 46 36
virksomheder

Bem.: Virksomheder har afgivet flere svar pa spergsmélet.
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55
27
18

100
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Under Andet/ Antal

-lev.

35

53

12

100

17

ved

ikke
25
25
50

100

virks.

66

56

17

139

| alt

47

12

100



Resultaterne i tabel 3.4 viser, at det isaa er virksomheder, der ssedger gennem udenlandske
dattersel skaber og til dels gennem agenter, der forventer en stigende aktivitet m.h.t. salg til den
offentlige sektor i udlandet.

Virksomheder, der sadger til det offentligei EU gennem underleverandarer, ser mindre positivt
paforventningerne end andre virksomheder. Ovenstdende skal betragtes som indikationer, idet
datamaterial et visse steder er forholdsvis begramset.

3.4 Sammenfatning

Resultaterne dokumenterer, at der er betydelige forventninger hos danske virksomheder til et salg
fremover til den offentlige sektor i EU. Det gadder dels de virksomheder, som i dag kun sadger til
den offentlige sektor i Danmark (og som ikke er aktive i udlandet), men i endnu sterre
udstraekning de virksomheder, som allerede eksporterer til den offentlige sektor i udlandet. Savel
mindre som sterre virksomheder deler de positive forventninger.

Resultaterne viser ogs3, at skensmaessigt 500-700 i dag er aktivei udlandet. S&fremt
forventningerne hos de virksomheder, der allerede sadger til den offentlige sektor i udlandet,
indfries, vil det betyde en tilgang i antallet af aktive virksomheder pa ca. 30%.

Samlet konkluderer analyserne, at danske virksomheder fremover forventer en forgget deltagel se
pa det offentlige udbudsmarked indenfor EU.
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4. Virksomheder som deltager i offentlige udbud

| dette kapitel vil der blive fokuseret pa karakteristika hos de virksomheder, som deltager i of-
fentlige udbudsforretninger i udlandet. Eftersom de gennemfarte undersagel ser daskker en meget
stor del af de danske virksomheder, som deltager i offentlige udbudsforretninger, vil undersggel -
sernes resultater tegne et praecist billede af denne gruppe af virksomheder.

Det gadder bade med hensyn til hvilke brancher, der isaa eksporterer til det offentlige, virksom-
hedens starrel se, virksomhedens eksportandel, antal EU-udbud virksomheden deltager i pr. ar
0SV.

En af de gruppe virksomheder, som pa forhand matte forventes, at have en relativ stor grad af
eksport til offentlige myndigheder i udlandet, er den gruppe af virksomheder, som i forvejen sad-
ger til det offentligei Danmark.

4.1 Hvilke brancher sadger til det offentligei udlandet ?

Af tabel 4.1 fremgar branchefordelingen af de virksomheder, der deltager i offentlige udbud i
udlandet.

Det fremgar af tabellen nedenfor, at op mod halvdelen af de virksomheder, der deltager i offentli-
ge udbud i udlandet, er virksomheder indenfor jern- og metalbranchen. Set i forhold til antal virk-
somheder i stikpraven kan det konstateres, at virksomheder indenfor jern- og metalindustrien,
sten-, ler- og glasindustrien, landbrug og finansiering og forretningsservice (det vil bl.a. sige edb-
radgivning, radgivende ingenigrer og arkitekter) er relativt aktive indenfor omradet. Traditionelt
har mange radgivningsopgaver vaaret udbudt i licitation, hvorfor det er naturligt at virksomheder
indenfor bl.a. forretningsservice er staakere reprassenteret end andre brancher.
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Tabel 4.1: Virksomheder som deltager i offentlige udbud i udlandet, pr. branche

Virksomheder %-visfor- Heraf virk. %-visfor-
i stikpreaven deling Aktivemed ud deling
bud i udlandet

Bygge og anlagy 44 4% 7 16%
Energiforsyning 8 1% 1 13%
Finansiering, forretnings- 74 6% 25 34%
service
Handel m.v. 73 6% 9 12%
Jern og metal 438 36% 106 24%
Landbrug 20 2% 7 35%
Mineralolie, kemi, plast 128 11% 20 16%
Mabelindustri m.v. 119 10% 21 18%
Naaing, nydelse 21 2% 3 14%
Sten, ler, glas 46 4% 12 26%
Tekstil, beklaedning 53 4% 9 17%
Transport, telekomm. 41 3% 4 10%
Trag papir, grafisk 132 11% 12 9%
Uoplyst 4 0% 1 25%
| at 1201 100% 237 20%

Omvendt er danske virksomheder indenfor mineralolie, kemisk- og plastindustri og trae, papir og
grafisk industri i ringere udstraskning aktive ved udbudsforretninger i udlandet. Udover den
kendsgerning, at det offentlige indkab indenfor disse brancher formentlig er begraanset, spiller det
ogsaind, at der er tale brancher, hvor danske virksomheder traditionelt ikke har haft sealige styr-
kepositioner. Samlet set viser resultaterne, at 20% af de udval gte virksomheder deltager i offent-
lige udbud.

4.2 Hvor storeer de virksomhederne, der sadger til det offentligei
udlandet ?

Det er en udbredt opfattelse, at starre virksomheder i langt hgjere grad end mindre virksomheder
deltager i offentlige udbud i udlandet. Opfattel sen begrundes ofte med, at der er tale om starre
projekter, hvor det udover en betydelig ekspertise og knowhow, maske ogsa kraeves lokal repree
sentation i form af et datterselskab e.l.. Begge dele vil den mindre virksomhed antageligt have
vanskeligheder med at prasstere. Nedenstaende tabel 4.2 belyser dette forhold:
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Tabel 4.2: Eksportvirksomheder nes deltagelsei offentlige udbudsforretninger, fordelt efter
virksomhedssterrelse

Eksportvirk- %-visforde-  Heraf virk. aktive %-visfordeling
somheder i stik- ling med ud bud i
proven udlandet
20- 49 ansatte 570 47% 75 13%
50- 99 ansatte 286 24% 54 19%
100-199 ansatte 171 14% 41 24%
200-499 ansatte 105 9% 40 38%
500- + ansatte 65 5% 26 40%
Uoplyst 4 0% 1 25%
Virksomheder 1201 100% 237 20%

Som forventet viser resultaterne den omtalte sammenhaang: Jo starre virksomhederne er, jo starre
er sandsynligheden for at de deltager i offentlige udbud. Kun 13% af virksomheder med mellem
20 og 49 ansatte deltager i offentlige udbudsforretninger, mens hele 40% af virksomheder over
500 ansatte er aktive med salg til den offentlige sektor i udlandet.

Dette billede vil med stor sandsynlighed ogsa traade frem, hvis man undersagte virksomhedens
samlede eksport, dvs. den private og offentlige eksport under ét. Her vil der vaare en snaever
sammenhaang mellem eksporthyppigheden og virksomhedens starrel se.

Pa grund af Danmarks saregne erhvervsstruktur med mange sma og mellemstore virksomheder
gadder det, som det fremgar af ovenstéende tabel, at mere end halvdelen (54%) af de danske virk-
somheder, der deltager i offentlige udbud, er virksomheder med under 100 ansatte. Med andre
ord: Selvom 40% af de udvalgte virksomheder med mere end 500 ansatte sadger til den offentlige
sektor i udlandet, udger de kun 11% af det samlede antal virksomheder, der deltager i udenland-
ske udbudsforretninger.

Som det vil fremga af afsnit 4.8. deltager sterre virksomheder som forventet i flere udbud end
mindre virksomheder. Fokuseres der saledes pa det samlede antal EU-udbud, som danske virk-
somheder deltager i, vil de starre virksomheder indga med en betydeligt hgjere vasgt.

Samlet set er konklusionen dog (se tabel 4.3 nedenfor), at tilbgjeligheden til at eksportere til det

offentlige i udlandet stiger i takt med virksomhedens starrelse. Det samme manster gadder for
eksportvirksomheder.
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Tabel 4.3 Eksportvirksomheder nes deltagelse i offentlige udbudsforretninger, fordelt efter

virksomhedsstarrelse

Virksom- Eksport- %-andel af  Antal virk- %- % -andel
heder i alt virksom-  virksomhe-  somheder andd af af eks
i Dan- heder i alt derialtmed medsalgtil virk- portvirk-
mark I Danmark eksport det off. i somhe- somheder i
udlandet der i alt alt
20- 49 ansatte 5358 2842 53% 206 4% 7%
50- 99 ansatte 1522 1096 72% 148 10% 14%
100-199 ansatte 740 590 80% 112 15% 19%
200-499 ansatte 393 321 82% 110 28% 34%
500- + ansatte 189 175 93% 71 38% 41%
Uoplyst 3 0%
Virksomheder 8202 5024 61% 650 8% 13%

Bem.: Betegnel sen eksport dakker over virksomhedernes afgiftsfri omsagning. Antallet af eksportvirksomheder pr.
gruppe af ansatte stammer fraen seakarsel fra Danmarks Statistik, februar 1999. Antallet af virksomheder med salg
til det offentlige i udlandet stammer dels fratabel 3.1 og tabel 4.2.

Som det fremgar af tabellen ovenfor er der gjensynligt markante barrierer for de mindste virk-
somheder med eksport til udenlandske offentlige myndigheder. Kun 4% af virksomhedsgruppen
med 20-49 ansatte eksporterer til det offentligei udlandet, mens 53% af samme gruppe virksom-
heder har privat eksport. Problemet for de mindste virksomheder understreges af en sammenlig-
ning med resultaterne for de sterre virksomheder, hvor f.eks. 38% af virksomhederne med mere
end 500 ansatte har eksport til udenlandske offentlige myndigheder (93% af de sterste virksom-
heder har privat eksport).

4.3 Salg til den offentlige sektor i forhold til anden eksport

Ser man pa hvor stor betydning eksporten til den offentlige sektor har for den enkelte virksom-
hed, fremtraader et lidt polariseret billede, jf. tabel 4.4 nedenfor.

For en stor del af virksomhederne (48%) er der tale om en eksport, der udger under 10% af virk-

somhedens eksport. Og for en anden stor gruppe af virksomhederne (23%) er der tale om, at eks-
porten til den offentlige sektor udger mere end 40% af virksomhedens eksport:
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Tabel 4.4: Eksporten til den offentlige sektors som en andel af
virksomheder nes eksport, pr. branche

Antal virk- Pr ocent

somheder
1-10 % eksport til offentlig sektor 113 48%
11-20% eksport til offentlig sektor 18 8%
21-40% eksport til offentlig sektor 22 9%
Over 40% eksport til den offentlige sektor 54 23%
Ved ikke 30 13%
| alt 237 100%

Med resultaterne er der antageligt tale om en underbygning af det forhold, at et stort antal danske
virksomheder betragter deltagelse i offentlige udbudsforretninger i udlandet som et supplement til
den @vrige omsagning, herunder den private eksport. Det betyder ogs3, at disse virksomheder har
betydelige eksport-erfaringer, men begramsede erfaringer m.h.t. salg til det offentlige. Pa bran-
cheniveau drejer det sig issa om trae, papir- og grafisk industri, tekstil- og beklaadningsindustri
og sten-, ler- og glasindustri, hvor eksporten til offentlige myndigheder kun udger en mindre del
af virksomhedens eksport.

Pa den anden side er der et antal virksomheder for hvem eksporten til den offentlige sektor udger
sterstedelen af virksomhedernes eksport. Dette gadder isaa visse bygge- og anlaggsvirksomheder
og visse virksomheder indenfor finansiering og forretningsservice. Som det er blevet papeget tid-
ligere er det brancher, hvor der historisk er en lang tradition for handel gennem offentlige licitati-
on, hvorfor dette forhold ikke er overraskende.

4.4 Hvor far virksomhederneinformation fra ?

Virksomhederne far information om de offentlige udbud i udlandet gennem en raskke forskellige
kanaler. Det fremgar af nedenstaende tabel:
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Tabel 4.5: Hvor virksomhederne far information om EU-udbudenei udlandet, i % pr.
branche

Procent Finan- Hande Jern, Mine, Mgbler Treepa- An- | alt
sering, mv metal kemisk pir mv. dre
forret. plast
Service
EF-Tidende 32 0 10 5 10 8 16 12
Brancheorgani sati- 12 0 7 10 0 0 11 7
onens service
Personlige kon- 28 33 30 35 19 25 35 29
takter
National agent / 20 44 58 70 57 50 43 50
forhandler
Anden udbudser- 20 0 7 5 24 17 19 11
vice
Kunden kontakter 12 0 9 0 0 0 11 7
Fagblade/internet 40 11 6 5 5 8 16 11
Andet 32 22 33 30 20 24 46 30
| at 196% 110% 160% 160%  135%  132% 197% 157%
Antal virksomhed 7 9 106 20 21 12 37 237

Bem.: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spergsmalet, og visse brancher er sldet sammeni ” Andre” .
Under " Andet” indgér bl.a. ” Aviser”, " Licitation”, ” Euro-Info-Ccentre’, " EU’ s internetservice”, ” Lobbyister”
" Datter/sgsterselskaber” og” Messer”.

Det fremgar af ovenstdende, at virksomhederne stadig far kendskab til udbudene gennem rel ativt
traditionelle informationskanaler. Et stort antal virksomheder (50%) far stadig informationer om
udbudene via national e agenter, forhandlere m.v., mens 29% far informationerne via personlige
kontakter. Det betyder at virksomhederne i meget stor udstrakning er afhaangige af, at andre per-
soner - maske mere eller mindre tilfaddigt - far kendskab til de udbud, som er relevante for virk-
somheden. Dette underbygges af falgende udsagn fra virksomhederne:

"Vi bliver gjort opmaaksom pa udbudene af mellemhandlere, megbelhandlere eller arkitekter".
"Vi sadger via mund-til-mund metode".

"Vi s ger gennemtidligere eller nuvearende samarbejdspartnere, der gar opmaaksom pa vores
ekspertise”.

EF-Tidende benyttes kun af 12% af virksomhederne og fagblade/internet kun af 11%. Det er isaa
virksomheder indenfor forretningsservice, der benytter disse medier, i modsagning til bl.a. indu-
strien. Tabellen antyder, at de muligheder der i dag eksisterer bl.a. padet elektroniske omrade,
kun udnyttes i begraanset omfang. Der er tale om relativt nye informationskilder, og det vil natur-
ligt tage en periode indtil virksomheder har faet kendskab og har vaanet sig til anvendelse af dis-
se medier. Stadig nye kilder kommer til, f.eks. EF-Tidende, der nu kun findes pa CD-Rom, TED-
databasen painternet samt Statens Information, der har lanceret en ny elektronisk udbudsavis.

Hverken brancheorganisationernes eller Euro-1nfo-Centrenes udbudsservice anvendesi saaligt

omfang. "Anden udbudsservice" anvendes dog af 11% af virksomhederne, og bl.a. mange af
Dansk Industris medlemmer naevner organisationens udbudsservice. Lobbyister anvendes ikke,
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og Dagbladet Licitation anvendes — ikke overraskende - stort set udelukkende virksomheder in-
denfor bygge- og anlaggsbranchen (indeholdt i ” Andre”).

Datamaterialet indikerer, at mange virksomheder indenfor finansiering og forretningsservice sad-
ger direkte og derfor ikke fainformationer gennem agenter og forhandlere. Til gengadd anvender
denne branche generelt mange medier for at tilegne sig information om udbudene.

Mod forventning naevner ingen virksomheder, at de har vanskeligheder ved at tilvejebringe in-
formationer om udbudene, hvilket i gvrigt stemmer overens med rapportens senere analyser af
barrierer i forbindelse med EU-udbud (se kapitel 5). En svensk undersagelse® har ogsa konklude-
ret, at der ikke er behov for at styrke svenske virksomheders informationstilgang omkring udbud i
udlandet - dels fordi virksomhederne kun i ringe udstragkning anvender dem, og dels fordi virk-
somhederne far informationer andre steder fra.

4.5 EU-udbud €eller nationale udbud under teerskelvaerdierne ?

Det er i analyserne undersegt hvilken form virksomhedernes salg til den offentlige sektor i udlan-
det antager. Er det overvejende EU-udbud eller udbud under tearskel vaardierne? Resultaterne som
vist nedenfor i tabel 4.6 viser, at et meget stort antal af virksomheder (46%) alene sadger i form
af nationale udbud under taarskelvaardierne, og ikke deltager i egentlige EU-udbud.

Tabel 4.6: Virksomhedernes deltagelse i EU-udbud og i nationale udbud, pr. branche

EU-udbud Udbud u. teer- Badeog | alt
skelveerdier

Bygge og anlagg 3 4 7
Energiforsyning 1 1
Finansiering og forret- 6 6 13 25
ningsservice

Handel m.v. 1 5 3 9
Jern og metal 7 49 50 106
Landbrug 3 4 7
Mineralier, kemi, plast 13 7 20
Mgbelindustri. m.v. 8 13 21
Naaing, nydelse 2 1 3
Sten, ler, glas 2 6 4 12
Tekstil, beklaadning 1 4 4 9
Transport, telekomm. 1 3 4
Trag papir, grafisk. 3 6 3 12
Uoplyst 1 1
| alt 21 108 108 237
Procent 9% 46% 46%  100%

Kun et mindre antal virksomheder (9%) deltager alenei egentlige EU-udbud. Ogsa her er virk-
somheder indenfor finansiering og forretningsservice overrepraesenteret.

¥ NUTEK: " Svenska smé och medal stora féretags deltagande i offentlig upphandling inom EU” , Regional eekomiska analyser,
arbetspapper nummer 3/97: Hakan Staflund, Anders Bergquist, Asa Liljestrom.

27



Nedenfor er den samme opdeling foretaget pa virksomhedens starrelse. Umiddelbart kunne det
forventes, at mindre virksomheder ville have en starre tilbgjelighed til at deltage i nationale ud-
bud under taarskelvaadierne, og at de store udbudsforretninger var forbeholdt de starre virksom-
heder. Dette viser sig imidlertid ikke at vaare tilfad det:

Tabel 4.7: Virksomheder nes deltagelse i EU-udbud og i nationale udbud, fordelt efter
virksomhedssterrelse

EU-udbud Udbud under taerskel- Bade og Virksomheder

vag dierne

20- 49 ansatte 12% 44% 44% 75
50- 99 ansatte 6% 54% 41% 54
100-199 ansatte 10% 39% 51% 41
200-499 ansatte 8% 46% 45% 40
500- + ansatte 8% 42% 50% 26
Uoplyst 100% 1
| alt 9% 46% 46% 237

Virksomheder 21 108 108

Det fremgar af ovenstdende, at det overraskende er virksomheder med mellem 20 og 49 ansatte,
der har en lidt starre tilbgjelighed til kun at deltage i EU-udbud. Virksomheder med mellem 50
0g 99 ansatte deltager hyppigst kun i nationale udbud under taarskelvaardierne. Totalt set er for-
skellene dog beskedne, dvs. at der ikke kan spores signifikante forskelle mellem store og sma
virksomheder i salgsformen (EU-udbud €eller national e udbud).

Undersggel sen har endvidere dbnet mulighed for at se p, hvilket af de fire udbudsdirektiver, som
anvendes hyppigst af virksomhederne. Af tabel 4.8 nedenfor fremgér det, at varei ndkabsdirekti-
vet er det direktiv som flest virksomheder orienterer sig mod.

Tabel 4.8: De mest relevante dir ektiver for virksomheder ne

Direktiv Antal svar

Bygge og anlaggsdirektivet 27
Forsyningsvirksomhedsdirektivet 7

Tjenesteydel sesdirektivet 23

Varei ndkgbsdirektivet 29

Ved ikke 43
| at 129

Tabel 4.8 skal dog tages med nogen forbehold. Det er undersagel sens resultat, at virksomhederne
er lidt opmaaksomme p4, hvilket direktiv der er mest relevant for dem selv. Dette skyldesisa, at
det i farste omgang er produktet/ydel sen som virksomhederne orienterer ssig mod —og i mindre
grad hvilket direktiv det drejer sig om.

Sdledes viser resultaterne, at en meget stor del af virksomhederne ikke har kendskab til hvilket
direktiv, der er mest relevant for virksomheden. Dette er formentlig ogsa forklaringen pa, at byg-
ge- og anlaggsdirektivet anses for nassten lige sa relevant som tjenesteydel ses- og vareindkabsdi-
rektivet. Erfaringerne viser, at netop EU-udbud pa disse to omrader udger langt hovedparten af
det samlede antal udbud — og bygge- og anlasgsomradet stér antal smasssigt kun for en mindre del.
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4.6 1 hvilkelande deltager virksomhedernei udbud ?

Danske virksomheders deltagelse i offentlige udbud i udlandet er spredt pa et stort antal lande.
Som forventet er det issar de traditionelle neamarkeder (Sverige, Tyskland og Norge), hvor dan-
ske virksomheder primaat deltager i udbudsforretninger. Men spredningen er stor, og tabel 4.9
viser at danske virksomheder ogsa er aktive i Holland, England, Frankrig og Belgien. Sidst-
naevnte er formentlig udtryk for flere EU-udbud foretaget EUs egne institutioner.

Tabel 4.9: Lande hvor danske virksomheder primaert deltager i offentlige udbud

| alt
Tyskland 44%
Sverige 36%
Norge 29%
England 26%
Holland 25%
Frankrig 22%
Belgien 22%
Italien 14%
Spanien 12%
@strig 12%
@vrige Vesteuropa 46%
@vrige lande 29%
| alt 314%
Antal virksomheder 129

Bem: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spargsmalet.

Et stort antal virksomheder (29%) er primaat aktive i "@vrige lande", som dakker over udbud fra
en rakke international e ingtitutioner, heriblandt Verdensbanken, FN mv. Det fremgar sdledes, at
udbud fra disse institutioner er et vigtig element for de danske virksomheder, der er aktive delta-
gerei offentlige udbud i udlandet.

Selvom andelen af virksomheder, der har salg til den offentlige sektor i Sverige og Norge er hgje-
re end til de fleste andre lande, overrasker det aligevel, at kun henholdsvis 36% og 29% af virk-
somhederne angiver disse lande som der, hvor de primaat er aktive. En amindelig forventning
mavage, at virksomheder der sedger til eksempelvis Tyskland eller Holland, samtidig ville have
potentialet til at orientere sig mod de nordiske lande. Resultaterne peger derfor i retning af, at
danske virksomheders sal g til udenlandske offentlige myndigheder ofte er et udslag af tilfaddig-
heder, et biproduktet af en privat eksport eller en underleverance, snarere end udtryk for en stra-
tegisk prioritering fravirksomhedens side, jf. afsnit 4.4.

| gennemsnit sadger de virksomheder, som er aktive pa offentlige udbud i udlandet, primaat til
mere end 3 forskellige lande. Sammenhol des resultaterne med Danmarks samlede eksport star
Tyskland omtrent for 21%, Sverige 12%, England 10% og Norge 6%. Danske virksomheders
deltagelsei offentlige udbudsforretninger i udlandet afspejler sAledesi stor udstragkning de vel-
kendte samhandel smanstre.
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Branchemasssigt er virksomheder indenfor "Forretningsservice m.v." sa aktive i Belgien (EU) og
i "@vrige lande”, at 90% af virksomhederne angiver, at de primaat deltager i disse lande. Om-
vendt deltager kun ca. hver femte virksomhed indenfor denne branche primaat i udbudsforretnin-
ger i Tyskland. For industrien angiver naesten hver anden virksomhed, at de primaat deltager i
udbudsforretninger i Tyskland.

Sammenholdes materialet til den svenske undersggelse fraNUTEK, fremgar det, at danske virk-
somheder er betydeligt mere internationaliserede end svenske. Ud af 51 svenske virksomheder,
der havde vundet udbudsforretninger i udlandet i 1996/97, havde blot 7 af disse virksomheder
vundet udbud udenfor Norden.

4.7 Gennem hvilke kanaler eksporterer virksomhederne ?

Konkurrencestyrel sens analyse fra 1997 pegede pa, at danske virksomheders chancer for at delta-
gei offentlige udbud er mindre, séfremt de ikke er reprassenteret pa det pagad dende marked. Ser
man pa virksomhedernes samlede salg til det offentlige (savel EU-udbud som udbud under taa-
skelvagdierne) har virksomhederne falgende af segningskanaler:

Tabel 4.10: Danske virksomheder s organisering af eksporten til det offentlige i udlandet,
pr. branche

Datter - Agenter Direkte Samar- Under- Andet | alt

selskaber begjdemed leveran-
andre der af-
taler

Bygge og anlagy 2 2 4 2 1 2 7
Energiforsyning 1 0 1 0 0 0 1
Finansiering, forret- 5 5 17 6 2 1 24
ningsservice

Handel m.v. 2 5 2 9 1 1 9
Jern og metal 27 73 33 7 14 3 106
Landbrug 3 4 2 4 0 1 7
Mineral, kemi, plast 2 14 11 1 2 1 20
M gbelindustri mv. 3 17 5 3 0 1 21
Naaing og nydelse 2 2 0 0 0 0 3
Sten, ler, glas 4 6 5 1 2 0 12
Tekstil + beklaadning 2 5 6 3 1 0 9
Transport, telekomm. 0 2 1 1 0 0 4
Trag papir, grafisk 3 7 4 1 2 0 12
Uoplyst 0 1 0 0 1 0 1
| alt 56 143 91 26 25 10 351
% af de 237 virksom- 24% 60% 38% 11% 11% 4% 148%

heder i stikpreven
Bem.: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spergsmalet.

Af tabel 4.10 ses det, at mange danske virksomheder benytter sig af flere forskellige kanaler. Det
betyder, at virksomhederne f.eks. godt kan have en agent i et land og et datterselskab i et andet
land. Agentformen er stadig den mest benyttede, idet 60% benytter sig af denne distributions-
form. 24% sadger gennem dattersel skaber.
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Hele 38% af de spurgte virksomheder sadger direkte til den offentlige myndighed i udlandet,
hvilket er ensbetydende med, at det ikke nagdvendigvis er en forudsagning for danske virksomhe-
der, at de selv er reprassenteret pa det pagad dende marked for at kunne deltage i offentlige ud-
budsforretninger i landet.

Bortset frai jern- og metalindustrien anvendes underleveranderaftaler kun i begraaset omfang.

Jern- og metalindustrien og mgbelbranchen, hvis virksomheder ofte er kendetegnet ved, at vaae
mindre eller mellemstore virksomheder, sadger primaat gennem agenter. Virksomheder inden for
forretningsservice og finansiering, og som ofte er kendetegnet ved at skulle levere ydelser, der i
en vis udstrakning skal produceres lokalt, sadger direkte til myndigheden - uden noget mellem-
led.

En anden antagelse er, at der er sammenhaang mellem virksomhedens starrel se og hvordan virk-
somheden organiserer eksporten. Starre virksomheder forventes at sedge gennem dattersel skaber
og filialer, mens mindre virksomheder forventes at sadge direkte eller gennem agenter:

Tabel 4.11: Danske virksomheder s organisering af eksporten til det offentligei udlandet,
pr.virksomhedsstarrelse

Datter - Agenter Direkte Samar-  Under- Andet | alt

selskaber bede leveran-
med an- deraftale
dre
20- 49 ansatte 10% 46% 28% 5% 8% 3% 92
50- 99 ansatte 16% 43% 25% 9% 5% 2% 81
100-199 ansatte 17% 40% 28% 6% 9% 0% 65
200-499 ansette 18% 42% 21% 8% 8% 3% 62
500-+ ansatte 24% 26% 28% 10% 6% 6% 50
Uoplyst 0%  100% 0% 0% 0% 0% 1
| alt 16% 40% 26% 7% 7% 3% 351
% af de 237 virk- 24% 60% 38% 11% 11% 4% 148%

somh. i stikpregven
Bem.: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spergsmalet.

Den formodede sammenhaang synes bekradtet af tabel 4.11, idet et signifikant billede traader frem
med virksomheder, der har mere end 500 ansatte. For virksomheder under 500 ansatte synes der
ikke at vaare den store forskel pa virksomhedernes organisering af eksporten til det offentligei
udlandet.

Det ses endvidere, at virksomheder med mere end 500 ansatte i starre udstraskning end andre
virksomheder sadger gennem dattersel skaber, og at virksomheder med mindre end 500 ansatte i
markant sterre udstragkning ssdger gennem agenter, end det er tilfaddet for de sterste virksomhe-
der.
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4.8 Hvor mange udbud i udlandet deltager virksomhedernei ?

Virksomhederne er blevet spurgt til, hvor mange offentlige udbud i udlandet de deltager i pr. ar,
samt hvor mange udbud heraf, der skensmaessigt vindes.

Det fremgar af tabel 4.12, at sterstedelen af virksomhederne afgiver 4-10 tilbud pr. ar. 21 virk-
somheder afgiver mere end 11 tilbud pr. ar. En forholdsvis stor andel af virksomhederne (49 i alt)
ansker ikke at besvare dette spargsmal.

Som naavnt under afsnit 4.2. ma det forventes, at der er den sammenhaang mellem virksomheden
sterrelse og antal udbud virksomheder deltager i. Nedenfor er dette forhold belyst:

Tabel 4.12: Antal udbud virksomhederne deltager i pr. ar, pr. virksomhedssterrelse

1-3 udbud 4-10 udbud Over 11 ud- Ved ikkelikke | alt

bud svare
20-49 ansatte 11 9 4 18 42
50-99 ansatte 4 7 4 10 25
100-199 ansatte 8 7 5 5 25
200-499 ansatte 3 5 5 8 21
500-+ ansatte 1 4 3 8 16
| alt 27 32 21 49 129

Det bekradtes af tabel 4.12, at det isaa er de mindre virksomheder, som deltager i et beskedent
antal udbudsforretninger, mens der blandt de sterre virksomheder er flere, der deltager i 4-10 ud-
bud eller i flere end 11 udbud pr. ar.

Ser man pa virksomhedernes succes ved deltagelse i udenlandske udbud fremkommer fglgende
billede, hvor virksomhedernes antal afgivne tilbud er sat i forhold til antal udbud, der skensmaes-
sigt vindes:

Tabel 4.13: Antal udbud virksomheder ne deltager i, ift. antal udbud der vindes

Vindes\Deltager i 1-3udbud 4-10udbud Over 11udbud Vedikke

Ingen 8 0 0 8
1-3 udbud 14 25 4 2
4-10 udbud 0 7 6 0
Over 11 udbud 0 0 11 0
Ved ikkelikke svare 5 1 0 38
| alt 27 33 21 48

Det ses af tabel 4.13, at danske virksomheder gjensynlig har rimelig succes med de udenlandske
udbudsforretninger, de deltager i. Over halvdelen af de virksomheder, som kun deltager i 1-3 ud-
bud, vinder 1-3 udbud, mens 75% af de virksomheder, som deltager i 4-10 udbud, vinder 1-3 ud-
bud. Mere end halvdelen af de virksomheder, som deltager i mere end 11 udbud, vinder ogsa me-
re end 11 udbud. Pa baggrunden af ovenstaende tal kan det forsigtigt skennes, at danske virk-
somheder i gennemsnit vinder omtrent halvdelen af de udbud, som de deltager i.
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4.9 Salg til det offentligei Danmark og i udlandet

En betydelig del af danske virksomheder har ikke et salg til den offentlige sektor i Danmark. |
sagens natur er der mange virksomheder, hvis produkter/ydel ser ikke eftersparges af den
offentlige sektor. Derudover kan der vaae en rakke individuelle begrundel ser for at ikke at
orientere sig mod salg til den offentlige sektor™.

| teorien vil alle de virksomheder, som sadger til den offentlige sektor i Danmark, potentielt
kunne sadge til den offentlige sektor i udlandet ogsa. Der vil dog vaare en betydelig del af de
mindre virksomheder, der reelt ikke har ressourcer til eller anske om at sedgetil den offentlige
sektor i udlandet. Der drejer sig isaa om handvaaks- eller servicevirksomheder, som ofte er
mindre og hvor ydelsen skal produceres tag pa den pagad dende offentlige myndighed i udlandet.

I de gennemfarte analyser er en stor del af disse virksomheder blevet sorteret fra, idet stikpraven
som tidligere naavnt udel ukkende indeholder virksomheder, der har mere end 20 ansatte.

Af nedenstdende tabel 4.14 fremgér det, hvor mange virksomheder, der deltager i offentlige
udbud i Danmark. Derudover fremgar det, hvor mange af disse virksomheder, der samtidig
deltager i offentlige udbud i udlandet. Tabellen er her foretaget pr. amt, idet der kunne vaare
forskel pa, hvor aktive virksomhederne er fra den ene ende af landet til den anden.

Tabel 4.14: Virksomheder med salg til den offentlige sektor i Danmark ogi EU, pr. amt

Antal virk- Heraf salgtil %-vis Herafsalg % af % af

somheder i offentligei til det salg til samtlige
stikproven  Danmark offentligei  det off.
EU

K gbenhavn/ 113 68 60% 22 32% 19%
Frederiksberg

kommuner

K gbenhavn 184 114 62% 34 30% 18%
Frederiksborg 63 41 65% 4 10% 6%
Roskilde 34 21 62% 6 29% 18%
Vestgadland 33 14 42% 3 21% 9%
Storstrem 33 17 52% 3 18% 9%
Bornholm 6 4 67% 0 0% 0%
Fyn 72 31 43% 6 19% 8%
Senderjylland 46 20 43% 4 20% 9%
Ribe 43 22 51% 4 18% 9%
Vejle 63 25 40% 9 36% 14%
Ringkabing 83 35 42% 10 29% 12%
Arhus 102 52 51% 17 37% 17%
Viborg 38 17 45% 4 24% 11%
Nordjylland 87 49 56% 13 27% 15%
| alt 1000 530 53% 139 26% 14%

1% Denne problemstilling belyses endviderei afsnit 5.1.



Det fremgar af tabellen, at hyppigheden blandt de 1000 udvalgte virksomheder til at sedgetil den

offentlige sektor i Danmark er starre i det Storkgbenhavnske omréde (incl. Roskilde og

Frederiksborg Amt) end i resten af landet. Dette haanger formentligt sammen med, at mange af de
statslige institutioner er lokaliseret i hovedstadsomradet.

Af de virksomheder, som sadger til den offentlige sektor i Danmark, giver datamaterialet ikke
anledning til at konkludere, at der fraamt til amt er forskel m.h.t. tilbgjeligheden til ogsa at sedge

til den offentlige sektor i EU. | alt 26% af de virksomheder, som sadger til det offentligei

Danmark sad ger ogsatil den offentlige sektor i EU. Det vil formentlige vaare et begramset antal
virksomheder, som har salg til den offentlige sektor udenfor EU uden ogsa at have salg til den
offentlige sektor i EU.

Det er tidligere —i afsnit 4.2 — blevet pavist, at en stor del af de eksportvirksomheder, der er

aktive med offentlige udbud i udlandet, er virksomheder med mindre end 100 ansatte. Ser man pa

sterrelsen hos de virksomheder, der sadger til det offentligei henholdsvis Danmark ogi EU,

fremkommer fal gende tabel:

Tabel 4.15: Virksomheder med salg til den offentlige sektor i Danmark og i EU, fordelt

efter virksomhedssterrelse

20-49 ansatte
50-99 ansatte
100-199 ansaite
200-499 ansatte
500 + ansatte
| alt

Antal virk-
somheder i
stikpregven

612

218

99

52

19

1000

Heraf salgtil  %-vis

offentligei
Danmark
327 53%
113 52%
55 56%
27 52%
8 42%
530 53%

Heraf salg til
det offentligei
EU
72
37
21
8
1
139

% -Vis

22%
33%
38%
30%
13%
26%

Af tabel 4.15 ovenfor fremgér det, at der ikke er sammenhaang mellem virksomhedernes starrelse
og salget til den offentlige sektor i Danmark. For salg til den offentlige sektor i udlandet viser
resultaterne derimod, at jo starre virksomhederne er, jo mere tilbgjelige er detil at eksportere til
den offentlige sektor i EU,

Forskellen virksomhedsgrupperne imellem er dog ikke starre end, at virksomheder med mellem

20 og 49 ansatte, star for mere end halvdelen af det samlede antal danske virksomheder, der
sadger til den offentlige sektor i EU. Det skal dog bemaakes, at 60% af stikpreaven bestér af
virksomheder i denne starrelse. Denne konklusion er enslydende med rapportenstidligere
analyser hvor eksportvirksomhederne blev analyseret, jf. afsnit 4.2.

1 Det skal bemagkes, at talmateriaet ikke er reprassentativt for virksomheder med mere end 200 ansatte.
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Tabel 4.16: Virksomheder med salg til den offentlige sektor i Danmark ogi EU, pr. branche

Antal virk- Heraf salg til %-vis Heraf salgtil %-vis

somheder i offentligei DK det off.i EU

stikpreven
Bygge og anlagg 159 116 73% 7 6%
Energiforsyning 13 12 92% 1 8%
Finansiering og for- 134 79 59% 25 32%
retningsservice
Handel m.v. 129 86 67% 22 26%
Jern og metal 176 87 49% 33 38%
Landbrug 7 3 43% 0 0%
Mineral, kemi, plast 32 12 31% 4 33%
M gbelindustri m.v. 30 8 27% 5 63%
Naging, nydelse 29 5 17% 1 20%
Sten, ler, glas 18 14 78% 4 29%
Tekstil, beklaadning 32 9 28% 5 56%
Transport, telekomm. 107 21 20% 4 19%
Trag papir, grafisk 105 60 57% 20 33%
Uoplyst 29 18 62% 8 44%
| alt 1000 530 53% 139 26%

Endvidere ses det af tabel 4.16 ovenfor, at der er stor forskel pa, hvilke brancher, der deltager i
salg til det offentlige i Danmark og hvilke brancher, der deltager i salg til det offentligei EU.

| gennemsnit sedger ca. hver anden af dei stikpreven udvalgte virksomheder til det offentlige i
Danmark. Men virksomheder indenfor bygge- og anlaag, finansiering og forretningsservice, han-
del m.v., jern og metal samt trae papir og grafisk industri deltager i sterre udstraskning i salget til
den offentlige sektor i Danmark, end gennemsnittet af virksomheder. Omvendt sadger virksom-
heder inden for mineralie-, kemisk- og plastindustrien, mgbelindustri, nagrings- og nydel sesindu-
stri, tekstilindustri og transport og telekommunikation kun i ringe udstragkning til den offentlige
sektor i Danmark.

Ser man pa salget til den offentlige sektor i EU, kan det konstateres, at 26% af de virksomheder,
som sadger til det offentligei Danmark, ogsd sadger til det offentligei EU.'? Sammenfattende
med resultaterne i tabel 4.1 kan det konkluderes, at sandsynligheden for, at en virksomhed er ori-
enteret mod det offentlige udenlandske udbudsmarked, er starre blandt virksomheder der sadger
til det offentlige i Danmark, end blandt typiske eksportvirksomheder.

Det fremgar endvidere af tabel 4.16, at f.eks. mange virksomheder indenfor bygge- og
anlaggssektoren sadger til det offentlige Danmark, men at kun en meget lille del af disse
virksomheder (6%) ogsa sadger til det offentligei EU. Forklaringen er den, at mange mindre og
mellemstore virksomheder indenfor for bygge- og anlasgssektoren Igser opgaver for de lokale
kommuner eller amter, men ikke er aktive med salg udenfor landets graanser.

Af de (f&) mgbelvirksomheder, som sadger til det offentligei Danmark, sedger en stor del (63%)
ogsa til udenlandske offentlige myndigheder. Herudover kan et konstateres, at virksomheder

2pet skal benssrkes, at tabellen ikke um ddel bart er sammenli gnelig nmed tabel 4.1.,
i det der her udel ukkende var tale om eksportvirksomheder
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indenfor jern- og metalbranchen, finansiering og forretningsservice — f. resultaterne i tabel 4.1. —
udger en forholdsvis stor andel af de virksomheder, som sadger til det offentlige i udlandet.

4.10 Sammenfatning

Med ovenstaende undersagel ser kan der nu tegnes et forholdsvis klart billede af de danske virk-
somheder, der deltager i udenlandske offentlige udbud, hvor de far informationerne om udbudene
fra, hvor de deltager og gennem hvilke kanaler de deltager, hvor ofte de deltager m.v.:

=

=

Selvom tilbgjeligheden til at deltage i offentlige udbud i udlandet er starst blandt store virk-
somheder, har 54% af eksportvirksomhederne, som er aktive pa dette omrade, under 100 an-
satte. Af virksomheder, som sadger til den offentligei Danmark, udger gruppen under 100
ansatte 78% af de virksomheder, som ogsa sadger til den offentlige sektor i udlandet.

64% af virksomhederne kommer fratre brancher, nemlig jern- og metalvirksomhed, finansie-
ring og forretningsservice eller mgbel virksomhed.

Virksomheder, der i forvejen sadger til det offentlige i Danmark, har en sterre tilbgjelighed
til, at ssdgetil det offentlige i udlandet, end eksportvirksomheder.

Informationerne om udbudene fas i overvejende grad gennem personlige kontakter og agenter
og forhandler pa det pagad dende marked.

Fa virksomheder deltager kun i EU-udbud — de fleste deltager ogsai nationale udbud €eller
kun i nationale udbud (under taarskelvaardierne).

Der er stor spredning, hvad angér de lande, hvori danske virksomheder deltager i offentlige
udbud, selvom vore nabolande, Tyskland, Sverige og Norge, er de vaesentligste offentlige ud-
budsmarkeder for danske virksomheder.

60% af danske virksomheder saedger gennem agenter til det offentlige i udlandet og 38% sad-
ger direkte.

Danske virksomheder, der er aktive pa dette omrade, deltager typisk i mindre end 10 udbud
pr. ar, og vinder i gennemsnit omkring halvdelen af disse.

Danske virksomheder har en hgj grad af fokus pa produktet/ydel sen, fremfor en orientering
mod hvilket af de fire udbudsdirektiver, der er ssaligt relevant for deres virksomhed.

Med udgangspunkt i denne analyse vil de barrierer, som danske virksomheder oplever ved EU-
udbud i udlandet, blive vurderet i det efterfal gende kapitel.
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5. Danske virksomheders barrierer ved salg til den offentlige
sektor i udlandet

| dette kapitel vil der blive fokuseret pa de barrierer og problemer som danske virksomheder star
overfor ved sal g til den offentlige sektor i udlandet. Analyserne af barrierer og problemer er
opdelt sdledes at der:

2 | farstedd af kapitlet fokuseres alene pa de virksomheder, der ikke har erfaringer med salg til
udenlandske offentlige myndigheder (afsnit 5.1-2).

2 | anden del fokuseres alene pa de virksomheder, der har erfaringer med eksport til den
offentlige sektor i udlandet (afsnit 5.3-4).

Virksomhedernes barrierer og problemer med EU-udbud i udlandet kan overordnet inddelesi to
kategorier:

For det farste mader virksomhederne en raskke eksterne barrierer, som den enkelte virksomhed
ikke —eller kun i ringe omfang — har indflydelse pa. Der er her tale om et sag af udbudspolitiske
rammebetingel ser for virksomhederne, som i princippet omfatter at framanglende
implementering af EU’ s udbudsregler til favorisering af nationale og lokale virksomheder.

For det andet mader virksomhederne en rakke interne barrierer, som den enkelte virksomhed
selv har indflydelse pa. Der er her tale om et sz af virksomhedsrel aterede udbudsbetingel ser,

som virksomhederne selv er med til at definere og som henholdsvis fremmer og haammer deres
muligheder ved EU-udbud i udlandet. De interne barrierer bestér bl.a. af en raskke psykologiske
faktorer — f.eks. at nogle opfatter EU-udbud som vaaende forbeholdt meget store virksomheder.

En rakke af de barrierer og problemer som virksomhederne mader kan ikke entydigt
kategoriseres som enten eksterne eller interne. For eksempel vurderer mange virksomheder, at
indsatsen ved EU-udbud ikke star mal med resultatet. En sddan barriere kan bade skyldes, at det
at deltagei et udbud vitterligt er forbundet med store ressourcer (dvs. en ekstern barriere), men
det kan ogsa skyldes, at virksomheden ikke har (investeret i) den forngdne indsigt pa
udbudsmarkedet (dvs. en intern barriere).

En af deinterne barrierer, som analysen ikke har undersagt, er spargsmalet om de enkelte lederes
motivation og personlige kvalifikationer. En svensk undersagelse™ peger pélederne af de mindre
virksomheder, som centrale personer i relation til virksomhedernes aktivitet pa de omtalte marke-
der. Det maderfor antages, at det er afgarende for isaa mindre virksomheder deltagelse i uden-
landske udbudsforretninger, at lederne har motivationen og de personlige kvalifikationer (erfaring
med eksport, salg til det offentlige og sprogkundskaber m.v.).

Fadles for begge malgrupper — hhv. virksomheder med og uden erfaringer - er malet at kortlasgge
og identificere de barrierer (interne som eksterne), der begraaser deres bearbeg/dning af det
samlede udenlandske udbudsmarked.

¥ NUTEK: " Svenska smé& och medal stora foretags deltagande i offentlig upphandling inom EU” , Regional eekomiska anal yser,
arbetspapper nummer 3/97: Hakan Staflund, Anders Bergquist, Asa Liljestrom.
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5.1 Barrierer for virksomheder der ikke deltager i offentlige udbud i
udlandet

Analysen har sat fokus pa virksomhedernes baggrunde for ikke at deltage direkte i udenlandske
EU-udbud. Udgangspunktet er, at det er vaesentligt at identificere de barrierer, der heammer
virksomhe-dernes lyst til at orientere sig mod dette marked.

Et stort antal virksomheder peger p3, at de ikke orienterer sig mod de udenlandske
udbudsforretninger, idet:

<2 Virksomhederne ikke mener deres produkter/ydelser er relevante for salg til den offentlige
sektor i udlandet.

< Virksomhederne har andre af setningskanaler end direkte salg — det vaae sig egne forhandlere
0g samarbejdspartnere eller at virksomhederne er underleverandearer.

Rapportenstidligere analyser har vist, at der blandt de virksomheder som sadger til den offentlige
sektor i Danmark er et stort antal virksomheder, som patrods heraf ikke mener, at deres produkt
er relevant for den offentlige sektor i udlandet. | alt 39% af disse virksomheder mener, at dette er
til faddet. Forklaringen pa dette forhold hviler antageligt pd en manglende viden om
mulighederne i udlandet — altsa et spegrgsmal om en interne virksomhedsbarrierer. Men igen skal
det naavnes, at deltagel se ved udenlandske udbudsforretninger ikke er relevant for en raskke
virksomheder — eksempelvis mindre handvaaksvirksomheder og hotelgjere.

Ser man bort fra den gruppe virksomheder, som potentielt ogsa kunne orientere sig mod udlandet,
kan der samlet set ikke tales om reelle barrierer, ndr produktet/ydel sen ikke henvender sig til den
offentlige sektor eller nér virksomhedernes afsagtningskanaler ger, at direkte deltagelse i EU-
udbud ikke er interessant.

De faglgende analyser retter sig derfor mod de virksomheder, som direkte peger pa barrierer i
forbindelse med udbud, som baggrunden for at de ikke er aktive pa det udenlandske
udbudsmarked.

Tabel 5.1: Virksomhedernesbarrierer: Begrundelsefor ikke at deltagei udbud i udlandet

Antal virksomheder Procent
Indsatsen star ikke ma med resultatet 47 36
Har nok at lavei Danmark 32 24
Svaat at vinde kontrakter i udlandet 29 22
Overvagning for ressourcekraevende 10 8
Vanskeligt at blive praskvalificeret/shortlistet 2 2
Andet 11 8
| alt 131 100

Bem: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spargsmalet.

Tabel 5.1 ovenfor viser fordelingen af de enkelte barrierer som virksomheder oplever. Det
fremgdr, at den vassentligste begrundelse for ikke at deltage i udenlandske EU-udbud er, at
indsatsen ikke st&r ma med resultatet (36%).

En anelse overraskende er virksomhedernes naestvigtigste begrundel se (24%), at de har sa meget

at lavei Danmark, at eksporten til den offentlige sektor i udlandet bliver nedprioriteret (" har nok
at lavei Danmark”).
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At virksomhederne ikke er aktive pa omradet kan ogsa skyldes, at overvagningen er for
ressourcekraavende (8%), eller at det er for svaat at vinde kontrakter i udlandet (22%). Disse
besvarelser er antagelig udtryk for, at det af virksomhederne opfattes som vanskeligere at deltage
I og vinde udenlandske udbud i forhold til indenlandske udbud.

Det er tankevakkende, at naesten ingen virksomheder opfatter det som et problem at blive
prakvalificeret. Netop denne problemstilling har ofte vaaret naevnt i den hjemlige debat, hvor
mindre virksomheder fremhaever, at det kun er store virksomheder, der opnar at blive
prakvalificeret.

Analyserne viser ogs, at begrundelsen for, at virksomhederne ikke deltager ved udenlandske
udbudsforretninger i nogen grad afhaanger af, hvilken branche de tilharer. Sdledes oplever
virksomheder inden for rédgivning, ingenigrvirksomhed og finansielle tjenesteydel ser
(forretningsservice) hyppigere end andre erhverv, at det er vanskeligt at vinde kontrakterne og at
resultaterne ikke stér ma med indsatsen. Forklaringen pa sidstnaevnte kan formodentligt findesi
det forhold, at udarbejdelsen af tilbudsmaterialer er forholdsvis mere kraevende pa

tjenesteydel sesomradet i sammenligning med standardiserede produkter inden for f.eks. jern- og
metalindustrien.

Pa denne baggrund kunne det ogsa forventes, at sma og mellemstore virksomheder i hgjere grad
opfatter at " indsatsen ikke st&r ma med resultaterne” som en barriere, samt at det at vinde en
kontrakt, opleves som svagere. Resultaterne i tabel 5.2 giver dog ikke umiddelbart belagg for
sadanne pastande.

Tabel 5.2: Baggrund for ikke at deltagei offentlige udbud i udlandet, fordelt efter
virksomhedsterrelse

Procent 20-49 an- 50-99 an- 100-199 200-499 500 an- | alt
satte satte ansatte ansatte satte++

Indsatsen stér ikke ma med re- 34 48 25 20 67 36

sultatet

Har nok at lave i Danmark 26 20 25 20 33 24

Svaat at vinde kontrakter i udlan- 20 16 42 60 0 22

det

Overvagning for ressourcekrae 10 4 0 0 0 8

vende

Vanskeligt at blive pragkvalifice- 2 0 0 0 0 2

ret/shortlistet

Andet 8 12 8 0 0 8

| alt 100 100 100 100 100 100

Antal virksomheder 86 25 12 5 3 131

Bem: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spargsmalet.

Det ses af tabellen, at der nassten tvaatimod er en tendens til det modsatte — kun 20% af
virksomheder med 20-49 ansatte begrunder, at de ikke deltager i udenlandske udbudsforretninger
med, at det er for svaat at vinde kontrakter.

Samlet set ma det dog konkluderes at der ikke er nogle helt entydige sammenhaange mellem

virksomhedsstarrel se og de barrierer som virksomheder begrunder den manglende aktivitet i
udlandet med.
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Dette er dog ikke tilfaddet, nar man ser pa sammenhaangen til virksomhedernes eksportgrader.
Her viser sig det sig, at det er de virksomheder med mindre eksport (mellem 5-19% eksport), der
vurderer, at de har " nok at lave i Danmark” . Det er ogsa denne gruppe, der isaa vurderer, at det er
vanskeligt at vinde opgaver indenfor den offentlige sektor i udlandet.

For virksomheder med en eksport pa mere end 60% er det i langt den overvejende del egne
forhandlere eller samarbejdspartnere, der varetager salget til de offentlige myndigheder i
udlandet. Ikke overraskende svarer relativt faare virksomheder med mellem 20 og 49 ansatte, at
de har egne forhandlere eller dattersel skaber, og derfor ikke sadger til den offentlige sektor i
udlandet.

5.2 Virksomheder nes egne vurderinger af barrierer

Det fremgéar af undersggel sens resultater, at der er en raskke baggrunde for at virksomhederne
ikke deltager i offentlige EU-udbud i udlandet — selv nér ydelser/produkter er relevante for
eksport til den offentlige sektor, og nar virksomheden ikke har egne forhandlere eller
samarbejdspartnere til at foresta eksporten.

Undersagel sen har foruden de direkte spargsmdl til virksomhederne givet mulighed for, at
virksomhederne selv kunne bidrage med deres kvalitative vurderinger. Det er pa dette spargsmal
blevet til i alt 369 forskellige kommentarer.

Med udgangspunkt i disse kommentarer er der nedenfor fremstillet seks (delvis) supplerende
forklaringstyper, der belyser hvorfor virksomhederne ikke orienterer sig mod EU-udbud i
udlandet. Forklaringstyperne underbygger i vidt omfang undersggel sens kvantitative resultater.

1. Tilstrakkeligt arbejdeindenlands

Den farste forklaringstype er, at virksomhederne har tilstrakkeligt af satning pa det danske
marked. Der er en gruppe virksomheder, som har potentialet, men som opererer relativt
kortsigtet. Eksporten bliver her betragtet som en supplerende af seetningsmulighed, der bliver
overveiet, ndr der ikke er tilstraskkelig afsaetning pa det danske marked.

Ikke overraskende befinder relativt mange af denne type virksomheder sig i gruppen af mindre
virksomheder (20-50 ansatte) med en beskeden eksport andel. Der er ogsa en overhyppighed af
virksomheder inden for bygge- og anlasgssektoren:

"Vi har nok at lave herhjemme - og det er unaggtelig noget nemmere.”
"Vi har ikke fundet det relevant, da vi i forvejen har sarigeligt at lave."

"Manglende kapacitet, har i forvejen svaat ved at efterleve/udfylde den indenlandske
efter spargsel”

2. Manglende aktiv salgsstrategi
Den anden forklaringstype er forekomsten af en gruppe virksomheder, hvis salgsindsats og

" bearbgjdning” af det udenlandske marked sker passivt. Det vil sige at virksomhederne afventer,
at kunderne henvender sig.
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Disse virksomheder vil ofte opleve, at spillereglerne for af satning pa det udenlandske og det
hjemlige marked, er vassensforskellige. Pa det danske marked kan virksomheden vaare vant til at
offentlige sdvel som private kunder selv retter henvendelse — eksempelvis qua et godt navn i
branchen eller et image som en konkurrencedygtig virksomhed. Pa det udenlandske er mindre
danske virksomheder ofte helt ukendte — ligesom udenlandske leverandarer er ukendte i
Danmark:

"Ingen offentligt myndighed har henvendt sig.”
"Vores eksport foregar pa den made, at vores kunder selv henvender sig.”

"Der er ikke nogen som har henvendt sig. Ellers gjorde vi det gerne.”

Eller i vissetilfadde har virksomhederne ikke undersagt eller overvejet mulighederne for at starte
et salg op til myndigheder i udlandet:

"Det har vi egentlig aldrig taankt pa at man kunne gare. Vi har derfor ingen kontakter til
udlandet, hverken gennem EU eller andet.”

"Vi kunne egentlig godt, men vi gar det ikke."

"Vi har det ikke overvejet muligheden.”.

3. Deltagelsei EU-udbud er for ressourcekraevende og star ikke mal med indsatsen

En tredje forklaring er, at det at deltage i EU-udbud er for ressourcekrasvende — altsa svarende til
undersagel sens svarmulighed om, at " resultaterne ikke stér mal med indsatsen” .

Denne forklaringsmodel stemmer overens med bl.a. en tidligere analyse som

K onkurrencestyrelsen har foretaget'®. | denne analyse anferer et antal virksomheder - fortrinsvis
sterre virksomheder med betydelig erfaring i deltagelse i EU-udbud - at udgifterne ved at deltage
i EU-udbud ofte ikke star mal med kontraktens starrelse.

Det drejer sig bl.a. om omkostninger til udarbejdelse af tilbudet, tilvejebringel se af
dokumentation for tilbudsgivers erfaring og gkonomiske baggrund samt redegerel se for tekniske
specifikationer. Omkostningerne ved tilbudsgivning er typisk starre i forbindelse med salg af
tjenesteydel ser, idet ydel sens karakter ofte er relativt mere kompleks end fysiske produkter.

| Dansk Handel & Service's analyse fra november 1998 er et udvalgt antal virksomheder blevet
spurgt om baggrunden for den manglende deltagel se i udbudsforretninger (danske som
udenlandske). Af disse virksomheder svarer 13%, at udbudsreglerne er fér komplicerede.

Denne type barriere kan beskrives med falgende virksomhedskommentarer:

"Vi har darlige erfaringer med det. Disse udbud bliver tit lavet sddan, at det alligevel er en
national udbyder, der far ordren eller ogsa bliver belgbet delt op i s& mange sma enkeltdele, at
det slet ikke kommer i udbud. SA det er vi holdt op med, det er simpelthen ikke besvaret vaard."

14 "Danske virksomheders muligheder ved offentlige EU-udbud i udlandet”, K onkurrencestyrelsen, 1997
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"Det skyldes nok manglende interesse. Vi har vurderet at det ikke var |gnsomt.”

" Proceduren er alt for bureaukratisk, hvorfor virksomheden ikke har kapacitet til at overkomme
EU-udbudsforretningerne.”

"Det er for ressourcekraa/ende.”

Disse vurderinger modsiges dog af en raskke virksomheder som stadig har bevaret optimismen.
De samme virksomheder har tilsyneladende ogsa en mere talmodig og langsigtet eksportstrategi —
eksempelvis markerer flere, at de @bende overvager det udbudsmarked, som er relevant for
virksomheden.

Der er typisk tale om virksomheder, der kun har prevet EU-udbud fa gange, men som - patrods
af manglende succes - ikke betragter det som for ressourcekraevende at deltage i udbudene:

"Vi har forsagt, men ikke faet nogen kontrakter endnu."
"Har provet, men fik ikke ordren. Vi forsgger igen hvis muligheden er der."

" Vi er lige begyndt at gare en hel del for at kunne deltagei licitationer, for det vil vi gerne, men
vi har bare endnu ikke haft nogen succes.”

4. Opfatter deltagelsei EU-udbud som forbeholdt store virksomheder

Den fjerde forklaringstype gar pa de psykologiske barrierer (dvs. en intern barriere). En stor
gruppe virksomheder forbinder EU-udbud med meget store virksomheder — og derfor noget som
reelt ligger uden for mindre virksomheders ragkkevidde.

Den megen fokus pa store anlasgsproj ekter (Storebadtsbroen, @resundsbroen osv.) og relationen
til EU-udbud har formentligt veere med til at underbygge dennetildels fejlagtige opfattelse. Dette
bekradtesi Dansk Handel & Service' s undersggel se fra november 1998, hvor ikke mindre end
45% af de adspurgte virksomheder™ angav, at baggrunden for at de ikke deltog i offentlige udbud
(danske som udenlandske), var, at de ansa virksomheden som vaarende for lilletil at deltage.

Denne opfattelse er dog kun delvisrigtig. Konkurrencestyrel sens analyse af de danske EU-udbud
viser, at mange kontrakter er forholdsvis sma (ca. 1,5-3 mio. kr.), men at en gennemsnitlig
kontrakt paf.eks. vareindkebsomrédet udger 8,5 mio. kr.*

Selvom mange mindre virksomheder deltager i offentlige udbud i udlandet, er der pa den anden
sideikke tvivl om, at virksomhedens starrelse reelt er et problem. Denne gruppe virksomheder
vil gaddent have tilstragkkelig ekspertise eller knowhow til dette arbejde, og belastningen ved
udarbejdelsen af et tilbudsmaterialer mv. vil vaare uforholdsmaessig stor i sammenligning med
sterre virksomheder.

SUndersagel sens respondenter er et kvalitativt udvalg fra Dansk Handel & Service’s medlemskreds
16 K onkurrencestyrel sen og Kommunernes Landsforeningen: ” Danske EU-udbud i tal i 1996, 1998, side 11
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Falgende kommentarer fra virksomhederne understreger ovenstéende:

"Vi synesikke vi er store nok til at kaste osud i den dlags.”
"Man skal vaare gearet til det, og vi synesvi er for sma."

"Vi har darlig kapacitet til at deltage i udbud."

5. Faldende konkurrenceevne pavirker lysten til at deltagei EU-udbud

Den femte forklaringsmodel knytter sig til en gruppe virksomheder - isa indenfor bygge- og
anlaggssektoren — der har oplevet en stagrkt faldende konkurrenceevne de seneste 3-5 ar (isaa pa
det tyske hovedmarked). Denne udvikling vurderes af mange virksomheder til at bunde i
abningen mod @steuropa og den deraf falgende stigende konkurrence:

"Det er efterhanden umuligt at arbejde i Tyskland.... | 92, 93 og 94 havde vi 50% af omsagningen
I Tyskland. | dag har vi faktisk intet."

” Efter Murens fald er virksomheden ikke laanger e konkurrencedygtig i forhold til prisernei
@steuropa”

"I Tyskland, som var fer vores primaae marked, foretraskkes lokal arbejdskraft fra @steuropa.
Derfor kan vi prismaeessigt ikke konkurrere med dem. Efter 1994 er konkurrencen blevet for
hard."

Andre forhold - som f.eks. den staerke danske krone og det hgje danske omkostningsniveau - kan
ogsa spille ind pa virksomhedens oplevel se af manglende konkurrenceevne.

6. Direkteeler indirekte deltagelse i udbud

Som det fremgar af rapportens analyser deltager en betydelig del af virksomhederneikke i
offentlige udbud i udlandet, idet denne aktivitet varetages af egne forhandlere, agenter eller
dattersel skaber.

Afhaangig af den enkelte branche, vil der veare stor forskel p3, i hvilken udstragkning danske
virksomheder deltager i EU-udbud; direkte, gennem forhandlere, agenter eller dattersel skaber.

Produktionsvirksomheder vil normalt have lettere ved at sadge direktertil et andet land — evt. ved
mellemkost af en lokal agent. Ofte vil problemerne med at dokumentere tilbudsgivers
kompetence og erfaring typisk vaae mindre, nar der er tale om en fysisk vare.

Omvendt er det for mange virksomheder inden for forretningsservice og aimindelig
servicevirksomhed. Den pagad dende serviceydelse skal ofte produceres lokalt eller i tag samspil
med den udenlandske ordregiver. Derfor vil alene de geografiske afstande gare det vanskeligt for
denne type virksomheder, at sadge direkte og uden et udenlandsk datterselskab.*’

Forholdenei regioner tagt pa Danmark, f.eks. i Nordtyskland og i Sydsverige, vil typisk afvige fra
dette mgnster, idet afstanden til produktionen af tjenesteydelsen her vil vaae overkommelig, og
dermed kunne gare danske virksomheder konkurrencedygtige i mindre udbudsforretninger.

Y Se endvidere analysernei afsnit 5.3.1.




For entreprengrvirksomheder pa bygge- og anlasgsomrédet er taarskelvaardierne sarelativt hgje, at
det saddent er et spargsma om direkte eller indirekte eksport, der har betydning for om en
virksomhed overvejer at deltage i EU-udbud.

5.3Barrierer for de aktive virksomheder

| de falgende afsnit rettes fokus saarskilt mod de virksomheder, som deltager aktivt ved og som
har erfaringer med EU-udbudsforretninger i udlandet. Malet er at identificere omfanget og typen
af de barrierer og problemer, som isaa de sm& og mellemstore virksomheder mader.

Analysen vil saligt koncentrere sig om de eksterne barrierer som virksomheder mader — altsa det
sad af udbudspolitiske rammebetingel ser hvorunder virksomhederne sgger at fremme eksporten
til udlandet. Bag analysen ligger derfor det grundsynspunkt, at virksomhedernes interne barrierer
—relativt set - er mindre relevante for de virksomheder som netop har erfaringer udenlandske
udbudsforretninger.

Til forskel fra Konkurrencestyrelsens tidligere analyser pa omradet har naavaaende undersagel se
ikke haft til hensigt, at vurdere om udbudsdirektivernes indretning matcher virksomhedernes
ansker. Derfor har denne undersggelse i udgangspunktet ikke sat fokus p3, hvorvidt f.eks.
direktivernes tidsfrister udger et problem, eller hvorvidt virksomhederne oplever
udbudsprocedurerne som bureaukratiske.

Fokus er derfor rettet mod de barrierer der opstar, som fglge af brud pa EU’ s udbudsregler.

| undersggelsen af de 1201 eksportvirksomheder viser analyserne, at godt 10% (129
virksomheder) har salg til udenlandske offentlige institutioner - organiseret helt eller delvist som
EU-udbud. Det er de virksomheder, som i det f@lgende danner grundlag for analyserne af
problemer og barrierer.

5.3.1 Hvem og hvor mange oplever problemer der relaterer sigtil brud pa
EU’sudbudsregler?

Nedenfor i tabel 5.3 fremgar det, at hovedparten af virksomhederne (64%) ikke har oplevet
vaesentlige problemer med EU-udbud i udlandet, der relaterer sig til brud pa EU’ s udbudsregler.
Men samtidig markerer hver fjerde virksomhed (25%), at de har oplevet vaesentlige problemer.

Den overordnede konklusion er derfor dobbelt: Langt de fleste virksomheder oplever ikke brud
pa EU’ s udbudsregler som et vaesentligt problem, men ikke desto mindre har en alt for stor andel
af virksomhederne haft negative erfaringer med den praktiske efterlevelse af defire
udbudsdirektiver.



Tabel 5.3: Har virksomheder ne oplevet vaesentlige problemer med et EU-udbud?
Fordelt efter det direktiv der er mest relevant for virksomheden

Procent Har oplevet Har ikkeoplevet Ved ikkel alt Antal virk-
problemer problemer somheder

Bygge- og anlaggsdirektivet 30 63 7 100 27
Forsyningsvirksomhedsdi- 14 71 14 100 7
rektivet

Tjenesteydel sesdirektivet 30 52 17 100 23
V arei ndkabsdirektivet 21 76 3 100 29
Ved ikke 23 63 14 100 43
| alt 25 64 11 100 129

Nar der ses narmere pa de typer og karakteristika for virksomheder som oplever problemer — og
det modsatte - tegner der sig et noget broget billede.

Af tabel 5.3 ovenfor fremgér det, at de virksomheder som primaat sedger tjenesteydelser og
bygge- og anlaggsarbejder til udenlandske offentlige myndigheder i starre udstragkning oplever
problemer, der relaterer sig til brud pa EU’ s udbudsregler. Nar der ses bort fra de fa virksomheder
der sadger til forsyningssektoren, er det omvendt EU-udbud inden for vareindkgbsdirektivet, der
giver anledning til faarrest problemer (21%).

Denne sasmmenhaang skyldes formentligt, at salg af tjenesteydel ser samt bygge- og anlaggs-
arbgjder er vaesentlig mere komplekse i en udbudssammenhaang, idet ydelsen skal tilpasses
lokal specifikke forhold i det pagad dende land, samt at ydelsen i sig selv ikke har samme
handfaste karakter som et fysisk produkt. Ved en hgjere grad af kompleksitet i ydelsen er der
samtidig et starre spillerum for, at den ordregivende myndighed ” snyder pa vasgten” . Det veae
sig primaat gennem uklare tildelingskriterier. Modsat er EU-udbud indenfor vareindkabs-
direktivet ofte mere gennemsigtige — og bygger som regel pa enklere tildelingskriterier,
eksempelvis prisen dene.

Man skal dog passe pa med en overfortolkning af disse sammenhaange — ikke mindst fordi, at en
stor andel af virksomhederne ikke er klar over, hvilket direktiv der er mest relevant for
virksomheden. De sparsomme erfaringer hos virksomhederne vanskeligger endvidere analyser f,
hvorvidt bestemte brancher i starre eller mindre udstragkning oplever problemer.

Gar man videretil at andre faktorer, der kunne spille en rolle for, hvorvidt virksomhederne
oplever problemer, fremtraeder et lidt uklart billede.

Tabel 5.4: Har virksomheder ne oplevet vaesentlige problemer med et EU-udbud?
Fordelt efter virksomhedsstarrelse

Procent 20-49  50-99 100-199 200-499an-  +500 | alt
ansatte ansatte ansatte satte ansatte

Har oplevet problemer 24 16 32 24 33 25
Har ikke oplevet pro- 67 72 56 67 53 64
blemet

Ved ikke 10 12 12 10 13 11
| alt — procent 100 100 100 100 100 100
Antal virksomheder 42 25 25 21 15 129
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Af tabel 5.4 ovenfor fremgar det for eksempel, at der ikke er en tydelig sammenhaang mellem
virksomhedens starrel se og hvorvidt der opleves problemer €eller g. En forventning kunne vaere,
at de sm& og mellemstore virksomhederne med en lavere grad af specialisering og professionali-
sering i tilbudsgivning ogsavil give anledning til flere oplevede problemer. En sddan sammen-
haeng giver undersggel sens resultater ikke belagg for.

En anden forventning kunne vage, a der er sammenhaang mellem virksomhedens organisering af
salget til udenlandske myndigheder, og hvorvidt der opleves vaesentlige problemer eller g.

| tabel 5.5 nedenfor viser analysen noget overraskende, at markant flere virksomheder oplever
problemer (40%), nar salget er organiseret gennem virksomhedens udenl andske dattersel skab.
Den amindelige forventning er ellers, at virksomheden er bedre stillet og i mindre udstragkning
oplever problemer, nar den er reprassenteret direktei det pagaddende land.

Den eneste oplagte forklaring er, a de virksomheder der har organiseret deres salg via et uden-
landsk datterselskab i sterre udstraskning er virksomheder, som er orienteret mod bygge- og an-
lagssektoren, som hyppigere mader problemer. Saledes har 26% af virksomhederne, der primaat
orienterer sig mod bygge- og anlasgsdirektivet, organiseret deres salg via et udenlandsk dattersel-
skab — dette i modsagtning til virksomheder indenfor almindelig vareproduktion, hvor den tilsva-
rende andel udger 13%.

Tabel 5.5: Problemer eller g ved EU-udbud - fordelt efter eksportens organisering*

Procent Har oplevet pro- Har ikkeop- | alt Antal

blemer levet proble- virk-

mer somheder

Gennem salg fra virksomhedens agent 27 73 100 60
eller forhandler
Gennem direkte relationer til den offentli- 26 75 100 51
ge myndigheder i udlandet
Gennem virksomhedens udenlandske 39 61 100 28
dattersel skaber
Gennem samarbejde med danske eller 22 78 100 18
udenlandske virksomheder
Gennem underleverandaraftaler 29 71 100 14
Andet 50 50 100 6
Total 28 72 100 115

* "Ved ikke’ -kategori frasorteret — Bem: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spergsmalet.

Samlet set sender undersagel sen et positivt budskab til de virksomheder som forventer, at oriente-
re sig mere mod EU-udbud i udlandet: Hovedparten af virksomhederne oplever nemlig ikke pro-
blemer, der relaterer sig til brud pd EU’ s udbudsregler. Men nér én ud &f fire virksomheder sam-
tidig har oplevet vaesentlige problemer, er det en klar markering af, at der fortsat er behov for en
markant bedre efterlevelse af EU’ s udbudsregler blandt udenlandske ordregivere.

Den eneste tydelige sammenhaang viser, at virksomheder der sadger tjenesteydel ser og bygge- og
anlaggsarbejder, som skal tilpasses |okal specifikke forhold, i noget starre udstrakning oplever
vaesentlige problemer, der relaterer sig til brud pa EU’ s udbudsregler. Og ydermere, at produkti-
onsvirksomheder i noget mindre omfang oplever problemer.
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Undersagel sen resultater sender derfor et positivt signal til de mange sm& og mellemstore pro-
duktionsvirksomheder, som fremover gnsker at orientere sig mod det udenlandske offentlige
marked: For disse virksomheder er risikoen for at made problemer relativt mindre.

Endeligt dokumenterer resultaterne ogsa, at problemer med brud pa EU’ s udbudsregler er en ren
ekstern barriere, som virksomhederne ikke har nogen indflydelse pa. Fraveaet af synlige sam-
menhaange mellem virksomhedernes starrelse, antallet af vundne kontrakter, organiseringsfor-
men, og hvorvidt der opleves problemer, understreger dette forhold.

5.3.2 Hvilke typer problemer mader virksomheder ne?

| det falgende skal der ses narmere pa de typer af problemer som virksomhederne mader under et
EU-udbud. Undersggel sen afgramser sig til forhold som kan pévises som eksterne barrierer for
virksomhederne — og som alene beror pa de udenlandske offentlige myndigheders handtering af
udbudsprocesserne.

Dette spgrgsmd har tidligere vaaret belyst i Konkurrencestyrelsens rapport om danske virksom-
heders muligheder ved salg til udenlandske offentlige institutioner, men som bekendt er naavee
rende undersggelse en af de fa kvantitative af sin art pa omradet.

Af tabel 5.6 nedenfor fremgar det, at det vassentligste problem knytter sig til, at udbudsmaterial et
i praksis er udformet pa en sddan méade, at det favoriserer nationale eller lokale leveranderer.
Knap halvdelen af undersggel sens virksomheder (46%) mener sdledes, at diskrimination via ud-
budsmaterialet er et " stort” eller ” meget stort” problem. Omvendt mener godt hver tredje virk-
somhed (35%), at dette er et " meget lille” eller " lille problem”.

Tabel 5.6: Hvilke problemer mader virksomhederne under EU-udbuddet?*

Spergsmal - % Lillepro- Neutral Stort pro- Ved ikkel alt
blem blem %

Udbudsmaterialet er i praksis udformet, sa det 35 11 46 9 100

favoriserer nationale eller lokale leverandarer?

Der forhandles, selvom udbudsproceduren ik- 24 15 30 30 100

ke tillader forhandling?

Kriterierne for tildeling af kontrakten bliver i 24 20 30 26 100

praksisikke efterlevet?

Der er vigtige informationer, som vi ikke far? 41 17 26 15 100

Der stillesurimelige krav til at blive pragkvali- 53 15 18 15 100

ficeret?

Tidsfristerne overholdes ikke, eller hastepro- 44 22 18 17 100

ceduren anvendes uretmaessigt?
* Svar kategorierne” Meget lille’ og " Lille’ er sldet sammen til ” Lille problem”. Det samme gadder for Stort” og
"Meget stort problem”.

Problemstillingen vedrarende diskriminerende udbudsmaterialer er velkendt. Men det er samti-
digt et problem som er svaat at handterei praksis, idet udbudsmaterialet ikke er en” hard” mae-
lig enhed, som eksempelvis tidsfrister. Udbudsmaterialer er ofte meget omfangsrige og diskrimi-
nationen kan indtrasde pa mange niveauer.

Nasstefter udbudsmaterialet er de to starste oplevede problemer, at der i realiteten forhandles om
kontrakten (overtraedel se af forhandlingsforbuddet) samt at tildelingskriterierne i praksisikke ef-
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terleves. Pa begge disse spargsma markerer 30% af virksomhederne, at det er ” stort” eller " me-
get stort” problem. Isaa problematikken vedrarende forhandling har optaget en stor del af debat-
ten —bl.a. i Kommissionens Grgnbog om offentlige indkab i EU (1996) og den efterfaglgende
Meddelelse (1998).

Samtidig har det ved analyserne af de problemer som virksomhederne mgder, kunnet dokumente-
res, at der ikke er tendenser til at sma og mellemstore virksomheder oplever bestemte typer af
problemer i hgjere udstrakning end de starste virksomheder i Danmark. For eksempel kan det ik-
ke dokumenteres, at det er svaarere for sma virksomheder at blive praskvalificeret. Fraveaet af sa-
danne sammenhaange kan dog skyldes, at virksomhedernes samlede erfaringer med EU-udbud i
udlandet er begramsede.

De nuvagrende erfaringer fra K onkurrencestyrel sens EU-initiativ'® bekragfter i vidt omfang under-
sagel sens resultater. Ud af dei alt 26 konkrete sager hvor K onkurrencestyrelsen har bistaet dan-
ske virksomheder i udlandet, har de formodede overtraadel ser koncentreret sig om diskrimination
gennem udbudsmaterial et — ofte udtrykt ved diskriminerende tekniske specifikationer. Erfarin-
gerne fra EU-initiativet viser dog ogsa, at manglende offentliggerelse af udbud er et problem.

5.4 Andretyper problemer?

Foruden de typer problemer som virksomhederne direkte har kommenteret pd, har undersagel sen
abnet mulighed for at virksomhederne kan give mundtlige kommentarer. Neden for er disse kate-
goriseret.

1. Favorisering af nationale virksomheder
Som supplement til undersagel sens resultater vedrarende diskrimination gennem udbudsmateri-

alet, har en del virksomheder understreget favorisering (eller diskrimination) af nationale virk-
somheder som et gennemgéaende problem:

" Det alt overskyggende problem er, at der stadig er en tendenstil man favoriserer nationale in-
teresser.”

" Den foretrukne leverandar er ofte med til at udforme opgavespecifikationerne, saledes at den
foretrukne leverander i hovedreglen far ordren.”

" Primaart det med favorisering af lokale. Men ogsa kriterier, som man lader nogle falde pa. Vel
at megke kriterier, der ikke var med fra starten, men som bliver tilfgjet senere.”

2. Betaling for leverede ydelser/var er

En rackke virksomheder peger pa manglende betaling for leverede ydelser/varer som et vaesentligt
problem. | en analyse som Dansk Industri foretog i december 1998, pegede 43% af de adspurgte
virksomheder p4, at de generes af for sene betalinger fra keberei andre EU-lande.

Debatten om manglende betalinger ved udbud har ogsa fundet sted pa europad sk niveau og EU-
Kommissionen har pa denne baggrund taget initiativ til et nyt direktivforslag om betalingsfrister

18 K onkurrencestyrel sen: ” Cross Border Cases’ — Falgegruppen vedr. offentlige EU-udbud, december 1998.

¥ Dansk Industris medlemsundersegel se af det indre marked, december 1998. Undersagel sen omfattede sdvel private som of-
fentlige kunder.

48




generelt. Direktivforsaget er under fremsadtelse og ma fremover forventes at | ase en del af de
problemer som bl.a. danske virksomheder oplever:

” At f& betaling for den service vi har ydet.”

" EU-Kommissionen betaler alt, alt for sent.”

3. For storeressourcer forbundet med EU-udbud

| tréd med undersggel sens konklusioner retter en del af virksomhedernes kommentarer sig mod,
at det opleves for ressourcekraevende, at deltage i EU-udbud. For de virksomheder som ikke har
erfaring med udenlandske EU-udbud blev det dokumenteret, at den vaesentligste barriere netop er,
at virksomhederne forventede, at resultaterne ikke ville sta médl indsatsen (jf. tabel 5.3).

" Alt for omfattende materiale, der kraaver for mange ressourcer.”

" Ofte kraaver kunden stor argumentation for at vores virksomhed er miljerigtig, og at indsamle
denne argumentation er ressour cekraevende.”

4. Virksomhederne oplever det vanskeligt at komme med i ” det gode selskab”

En del virksomheder peger pa, at det offentlige indkebsmarked til trods for kravene til dbenhed
og gennemsigtighed, opleves som et meget lukket system. Flere virksomheder peger direkte pa, at
forudsagningen for at vinde kontrakter, er, virksomheden er " med i det gode selskal” — altsa
blandt en gruppe virksomheder, som den pagad dende ordregiver har et godt og naart forhold til.
Virksomhederne udtrykker det sdledes:

" Det er et meget lukket system. Og nogle steder er det umuligt at komme ind. Typisk har man 4-5
leverandarer og ikke interesseret i at fa flere.”

" Der er en speciel insiderviden man skal vaae i besiddelse af, og det er et problem”

” Mange korridoraftaler hvor visse virksomheder favoriseres. Den fortrukne virksomhed har faet
ordren far den formelt har vaget i licitation.”

5.4.11 hvilke lande steder virksomhederne hyppigst pa problemer?

Som det sidste trin i analysen skal det belysesi hvilke lande virksomhederne hyppigst oplever
problemer, der relaterer sig til brud pa EU’ s udbudsregler.

| tabel 5.7 nedenfor ses det, at virksomhederne udpeger Tyskland som det land hvor det oftest gar
galt. | en undersggel se blandt industrivirksomhederne er Dansk Industri kommet frem til sasmme
konklusion, idet flest virksomheder oplever problemer med tilbudsgivning til offentlige myndig-
heder i Tyskland®. Dette negative skudsmél skal dog sesi forhold til, at Tyskland samtidig er det
land hvor virksomhederne deltager i flest EU-udbud, jf. afsnit 4.6 og tabel 4.8.

2 Dansk Industri’s medlemsundersagel se af Det Indre Marked, december 1998
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Tabel 5.7: De hyppigste” problem-lande’

Land Procentandel (Deltagelse ved EU-udbud
i landet)
Tyskland 26% (44%)
Frankrig 20% (22%)
Italien 11% (14%)
Spanien 9% (12%)
England 7% (26%)
Grakenland 7% (9%)
Sverige 0% (36%)
Andrelandei alt 20% (149%)
Ved ikke 28%
| at-% 137% (314%)
Antal virksomheder 46 129

Bem: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spargsmalet.

Men falges logikken om, at de lande der handles mest med ogsa er de lande hvor der hyppigst
opleves problemer, burde undersagel sens resultater vise en klar ssmmenhaang herimellem. Dette
er ikke tilfad det.

De fem lande hvor virksomhederne er mest aktive er i naavnte raskkefal ge Tyskland, Sverige,
Norge, England og Holland. Tabel 5.8 ovenfor viser dog en noget andet ragkkefalge, idet Tysk-
land og Frankrig klart dominerer listen over lande hvor virksomhederne konstaterer problemer.

Det er endvidere bemaakelsesvaadigt, at ingen virksomheder har peget pa Sverige — og det til
trods for at Sverige udger danske virksomheders anden vigtigste handel spartner pa EU-
udbudsomradet. Samme tendens gadder for Holland og Norge, hvor kun meget fa har peget pa
problemer.

| tréd hermed viser tabel 5.8 nedenfor sasmmenhaangen mellem deltagelse i udbudsforretninger i
de enkelte lande og den andel heraf, der oplever problemer i sasmme land. Tabel 5.8 viser, at hver
tredje virksomhed der deltager i franske EU-udbud, ogsa har oplevet problemer med brud pa
franske myndigheders efterlevel se af udbudsreglerne. Nassten samme negative skudsmal far Itali-
en, Grakenland, Spanien og Tyskland.

Ogsa denne konklusion stemmer overens med Dansk Industri’s analyse: Tages der hgjde for i
hvor stor udstraskning danske virksomheder eksporterer til de pageddende lande, oplever danske
virksomheder, at eksport til den offentlige sektor i de fleste sydeuropaa ske lande, er forbundet
med sterre problemer en sammenlignet med eksport til den offentlige sektor i Tyskland.
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Tabel 5.8: Sammenhaeng mellem deltagelse og problemer i de enkelte lande

Deltagel se/problem % -andel

Frankrig 32%
[talien 28%
Grakenland 27%
Spanien 25%
Tyskland 21%
England 9%
Portugal 9%
Belgien 7%
Holland 6%
Norge 5%
Sverige 0%
Irland 0%

For Grakenlands vedkommende skal det dog bemaarkes, at relativt fa virksomheder har eksport
hertil. Graskenlands topplacering i tabel 5.8 kan derfor ikke tages som udtryk for, at Graskenland
samlet set, udger et stort problem for danske virksomheder.

De erfaringer som Konkurrencestyrelsen har indhentet gennem EU-initiativet, hvor danske bistas
ved problemer i udlandet, stemmer i nogen grad overens med undersggel sens resultater. Den
overveiende del af de konkrete sager under EU-initiativet har omhandlet tyske ordregivere. Men i
modsagtning til resultaternei tabel 5.7 og tabel 5.8, viser erfaringerne fra EU-initiativet, at en del
konkrete sager vedrerer norske og svenske ordregivere. Altsa netop de lande som ingen af under-
sagel sens virksomheder peger pa som ” problem-lande’ . Denne uoverensstemmel se skal forment-
ligt tages som udtryk for, at der naturligvis ogsa opleves problemer i lande med en hgj grad af
udbudspolitisk fokus, men at de relativt set, ikke er nag sa betydningsfulde som problemernei de
sydeuropad ske land samt Tyskland.

Undersagel sens resultater kan under et ses som sammenfal dende med EU-K ommissionens ud-
pegning af lande der ikke fuldtud har implementeret EU’ s udbudsdirektiver?* samt K onkurrence-
styrelsens egne tidligere analyser %°. Tendensen understreges ved fravaaet af lande, jf. tabel 5.7,
som er amindeligt kendt for at have en staark fokusering paimplementering og efterlevel se af
EU’ s udbudsregler — dog med de forbehold som erfaringerne fra EU-initiativet fremhaever.

5.5 Sammenfatning

Sammenfatningen af virksomhedernes interne og eksterne barrierer og problemer ved EU-udbud i
udlandet sker i det falgende pato niveauer. Det farste niveau angar aene de virksomheder, som
ikke har erfaringer med EU-udbud. Det andet niveau angar alene de virksomheder, som har erfa-
ringer med udbudsforretninger i udlandet.

2L EU-K ommissionen: Grgnbog om offfentlige indkab i EU, november 1996
22 K onkurrencestyrel sen: Danske virksomheders muligheder ved salg til udenlandske offentlige myndigheder
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5.5.1 Barrierer og problemer for virksomheder uden erfaring med EU-udbud i
udlandet

Undersagelsen har vist at EU-udbud i udlandet er relevant for en kernegruppe af eksportvirksom-
heder.

En betydelig del af 1201 eksportvirksomheder finder ikke umiddelbart, at deres produkter/ydel ser
er egnede til eksport til offentlige myndigheder i udlandet. For en stor gruppe af disse virksomhe-
der kan der derfor ikke tales om egentlige barrierer eller problemer. Deres produkter er ikke rele-

vante il salg til offentlige myndigheder — hvadenten myndighederne er danske eller udenlandske.

Men for en betydelig del af de virksomheder, som ikke mener at deres produkter er relevant il
eksport til udenlandske offentlige myndigheder, har samtidigt salg til den offentlige sektor i
Danmark og i forvejen eksport til det private marked i udlandet. Undersggel sens resultater doku-
menterer derfor, at der for disse virksomheder i nogen grad ma vaare tale om interne barrierer. De
interne barrierer for denne virksomhedsgruppe vil ofte bestai behovet for grundlasggende infor-
mation om mulighederne i udlandet.

Ser man pa de eksportvirksomheder, der potentielt kan eksportere til udenlandske indka@bsmar-
ked, kan de vigtigste barrierer sasmmenfattes til falgende:

2 Forretningsmeessige barrierer: Virksomheder, der opfatter at ” indsatsen ved EU-udbud ikke
stéar ma med resultaterne”.

2 Psykologiske barrierer: Isaa mindre virksomheder der anser sig selv, som vaaende for sma
til EU-udbud. Og mange virksomheder er af den opfattelse, at EU-udbud kraever en uden-
landsk filial eller datterselskab.

o Salgsstrategiske barrierer: Virksomheder, der opfatter det danske marked som tilstragkkeligt
eller har en manglende offensiv salgsstrategi.

For dletre barriere-typer er der overvejende tale om interne barrierer, som virksomhederne selv
har indflydelse pA Men det er samtidig en rackke barrierer hvor offentlige myndigheder, er-
hvervsorganisationer mv. har et vassentligt spillerum for at ivearksadte initiativer, der kan pavirke
danske virksomheder til at orientere sig mod det udenlandske udbudsmarked.

Nedenfor beskrives barriererne hver for sig:

2 Forretningsmaessige barrierer :

Undersggel sen dokumenterer at den vigtigste barriere for ikke at orientere sig mod EU-udbud er,
at indsatsen ikke star mal med resultaterne (36%). Bag disse tal ligger en klar opfattelse af, at
EU-udbud i udlandet er alt for ressourcekraavende. Det er isaa virksomheder pa tjenesteydel ses-
omradet som mener dette er tilfad det. Endvidere begrunder en del virksomheder (22%), at de ikke
orienterer sig mod udenlandske offentlige myndigheder med, at der er for svaat at vinde kon-
trakter.

o Psykologiske barrierer:

Ud fra virksomhedskommentarerne viser undersggel sen, at mange mindre virksomheder opfatter
det at deltage i EU-udbud, som vaaende forbeholdt store virksomheder. Baggrunden er antage-
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ligt, at disse virksomheder forbinder EU-udbud med meget store kontrakter der ligger uden for
sma virksomheders gkonomiske og kapacitetsmaesssige raskkevidde — f.eks. store anlasgsprojekter.

Denne opfattelse hviler imidlertid pa et delvist fejlagtigt grundlag. Undersagel sen viser nemlig, at
af de virksomheder som sadger til den offentlige sektor i udlandet, har mere end hver anden virk-
somhed mindre end 50 ansatte. Endvidere viser danske erfaringer, at de gennemsnitlige kon-
traktvaardier ved EU-udbud i Danmark er 8,5 mio. kr. pa vareindkabsomradet — men at mange
kontrakter, som tidligere naevnt, er vassentlige mindre (oftei sterrelsesordenen 1,5-3 mio. kr.). Et
tilsvarende billede maforventes, at vaare gaddendei udlandet.

En anden psykologisk barriere er, at virksomhederne opfatter det som en nadvendig betingel se
for at komme i betragtning ved EU-udbud, at man har en udenlandsk filial eller dattersel skab.
Undersggel sen dokumenterer, at dette ikke ngdvendigvis er tilfaddet, idet en stor del af de virk-
somheder, der sadger til den offentlige sektor i udlandet, gar det gennem agent eller direkte il
den offentlige myndighed.

o Salgsstrategiskebarrierer:

Undersagel sens resultater dokumenterer, at 24% af virksomhederne ikke orienterer sig mod EU-
udbud i udlandet fordi de har tilstraskkelig omsagtning pa det danske marked. Endvidere viser
gennemgangen af virksomhedernes mundtlige kommentarer, at mange virksomheder har en
manglende offensiv salgsstrategi.

Det maformodes, at den forventede afmatning af den danske gkonomi i 1999 samt tabet af eks-
portandele pa de vigtigste neamarkeder, vil aktualisere behovet for at orientere sig mod nye mar-
kedssegmenter. Salg til udenlandske offentlige myndigheder vil utvivisomt kunne fremsta som en
attraktiv " kompensation” for mange af disse virksomheder.

5.5.2 Barrierer og problemer for virksomheder med erfaringer ved EU-udbud
| udlandet

Virksomhederne med erfaringer ved EU-udbud i udlandet sender et meget positivt signal: Ster-
steparten oplever nemlig ikke vaesentlige problemer, der relaterer sig til brud pa EU’ s udbuds-
regler (64%).

Men signalet er dobbelt: For pa samme tidspunkt oplever godt hver fjerde danske virksomhed, at
det modsatte er tilfaddet (25%). Det ma anses for meget utilfredsstillende, at en sa relativ stor del
af virksomhederne oplever vaesentlige problemer med efterlevelsen af EU’ s udbudsregler.

Resultaterne dokumenterer ydermere, at der ikke er nogen helt entydig sasmmenhaang mellem
dem, der oplever problemer, og de som ikke oplever problemer. Med andre ord er der svaat at
identificere de virksomheder hvor risikoen er starst for at opleve problemer. Den eneste relative
sammenhang er, at virksomheder der opererer med komplekse eller vanskeligt definerbare ydel-
ser (tjenesteydel ses- samt bygge- og anlaagsomradet) en anelse hyppigere oplever problemer.
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Nar der ses pahvilke typer barrierer, der har sterst betydning, tegner der sig felgende billede:

2 Udbudsmaterialet er i praksis udformet, sa det favoriserer nationale eller lokale leveranderer
> Der forhandles, selvom udbudsproceduren ikke tillader forhandling

S Kiriteriernefor tildeling af kontrakten bliver i praksisikke efterlevet

2 Der er vigtige informationer, som virksomhederne ikke far

S For store ressourcer forbundet med EU-udbud

2 Manglende betalinger for leverede ydelser

S Sprogproblemer

Hovedproblemet er utvivisomt, at udenlandske ordregivere favoriserer deres egne nationale eller
lokale leverandarer — isaar gennem udformning af et udbudsmateriale, hvor danske virksomheder
kun har fa chancer for redlt at vinde kontrakten.

Starstedelen af disse barrierer er eksterne — altsa barrierer som virksomhederne ikke eller kun i
ringe omfang, har indflydelse pa. Der er tale om et sadt af udbudspolitiske barrierer, der har over-
vejende har at gare med implementering, efterlevelse og kontrol af EU’ s udbudsregler.

Undersagel sen har endeligt dokumenteret, at der en klar sammenhaang mellem de lande der ikke
fuldtud har implementeret og efterlever EU’ s udbudsregler, og de lande hvor danske virksomhe-
der hyppigst mader problemer. Undersagel sen viser, at virksomhederne oftest mader problemer i
Tyskland og Frankrig.




6. Virksomhedernes erfaringer med klager

| dette kapitel skal der ses pa hvad virksomhederne aktivt gar nér der sker brud pa EU’ s udbuds-
regler. Klager virksomhederne? Hvisikke, hvorfor? Og hvem klager virksomhedernei givet fald
til?

Konkurrencestyrelsens EU-initiativ, der sigter mod at hjad pe danske virksomheder der oplever
problemer med EU-udbud i udlandet — og omvendt for udenlandske virksomheders problemer
med danske ordregivere - har netop som mal at sikre en effektiv og malrettet service. EU-
initiativet har indtil videre fart til 35 konkrete sager. | 26 af disse har Konkurrencestyrel sen bista-
et danske virksomheder ved formodede brud pa EU’ s udbudsregler i de lande hvor der indgaet
bilaterale aftaler mellem kontrolmyndi ghederne pa udbudsomradet (Sverige, Norge, Finland, UK,
Irland, Tyskland, Holland og Frankrig).

Svarene pa spargsmalene ovenfor spiller derfor en vigtigt rolle for tilrettelasggel sen af den frem-
tidige indsats pa omradet.

6.1 Klager virksomheder ne?

Klager virksomhederne hvis de bliver uretmaessigt behandlet i forbindelse med et EU-udbud? Af
tabel 6.1 nedenfor fremgér det, at langt hovedparten af virksomhederne (73%) siger nej til dette
spargsmal.

Resultaterne viser endvidere, at kun godt hver tiende virksomheder har klaget (12%). En tilsva-
rende andel af virksomheder har dog overveet at klage (11%). Undersegel sens resultater stetter
dermed op om de generelle erfaringer: Virksomhederne er overve ende tilbagehol dende med at

klage, hvis de faler sig uretmaessigt behandlet.

Konkurrencestyrel sens hidtidige erfaringer med EU-initiativet viser ogsd, at relativt fa virksom-
heder klager.

Sammenhol des resultaterne med andre undersggel ser tyder det endvidere pa, at det ikke afgaren-
defor, hvorvidt der klages eller g, om EU-udbuddet finder sted i Danmark eller udlandet. | den
tidligere refererede undersggel se fra Dansk Handel & Service viste tallene, at kun 9% har prevet
klaget. Det svarer stort set til den andel af virksomhederne som klager ved udenlandske EU-
udbud.

Tabel 6.1: Klager virksomhederne hvisde bliver uretmaessigt behandlet?
Fordelt efter starrelse

Procent Ja, har klaget Ja, overvejet at Ne Ved ikke Pro-  Antal virk-
klage cent  somheder

20-49 ansatte 16 10 67 7 100 42
50-99 ansatte 12 12 76 0 100 25
100-199 ansaite 8 4 80 8 100 25
200-499 ansaite 10 14 71 5 100 21
500 ansatte ++ 7 20 73 0 100 15
Uoplyst 0 0 100 0 100 1
| alt 12 11 73 5 100

Antal virksomheder 15 14 94 6 129
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| tabel 6.1 ses en tendenstil, at mindre virksomheder klager mere end sterre virksomheder. Sdle-
des er der en betydelig overhyppighed blandt sma- og mellemstore virksomheder der har klaget. |
alt har 17% af virksomhederne med 20-49 ansatte klaget — i modsadning til eksempelvis de langt
sterre virksomheder med 200-499, hvor kun 10% klager.

Sammenhaangen kan umiddel bart forekomme noget overraskende, idet det ofte antages at store
virksomheder har bedre ressourcer, juridiske og tekniske kompetencer til at gennemfeare en klage-

sag.

Men forklaringen skal formentlig findesi det forhold, at mindre virksomheder som regel har faa-
re kunder og er mindre kendte blandt et starre antal udenlandske myndigheder. Dermed kan der
argumenteres for, at en mindre virksomhed har relativt mindre at tabe ved at kare en klagesag,
idet virksomhedens risiko for at blive genkendt i andre sammenhaange som ” the troublemaker” er
mindre, eller tilsvarende har en mindre risiko for at edelaggge et positivt virksomheds-image. Der
er endda hjemlige eksempler pd, at smavirksomheder er blevet kendt i bredere ordregiverkredse
efter at have fart principielle klagesager, som har givet anledning til medieopmaarksomhed.

| forlamngelse heraf kan der argumenteres for, at store virksomheders generelle image har en til-
svarende starre betydning for langsi gtede sal gsstrategier. Store virksomheder har dermed ogsa
relativt mere at miste, hvis klagen farer til en black-listning af virksomheden.

6.1.1 Hvem klager virksomhedernetil?

Undersgagel sen har ogsa spurgt hvem virksomhederne klager til. Konkurrencestyrelsens EU-
initiativ til at hjad pe danske virksomheder, der oplever problemer med EU-udbud i udlandet, har
ind til nu, som naevnt, fart til 26 konkrete sager. Antallet af virksomheder med klage-erfaringer i
udlandet er derfor meget begramset. Det ma derfor antages at respondentgruppen — jf. tabel 6.2
nedenfor — udgar en meget stor del af det samlede antal virksomheder med erfaringer pa omradet.

| tabel 6.2 nedenfor ses det dog mod forventning, at virksomhederne hyppigst gar til EU-
Kommissionen med klager om formodede overtraedel ser af EU’ s udbudsregler. Forklaringen her-
pakani et vist omfang dackke over konkrete sager, som har vaaet en del af EU-initiativet og hvor
Kommissionen i fleretilfadde har vaget direkte indblandet med Konkurrencestyrel sens mellem-
komst. Endvidere daskker tabel 6.2 formentligt ogsa over klagesager mod Kommissionen selv.

Tabel 6.2: Hvem klager virksomhederne til?

Sted Procent

EU-Kommissionen 24
Konkurrencestyrelsen 10
Landets kontrol- eller klagemyndighed 10
Brancheforeningen 3
Ordregiver 0
Andre 21
Ved ikke/husker ikke 41
| alt 110
Antal virksomheder 29

Bem: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spargsmalet.
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Den forholdsvis store andel af virksomheder der klager til " andre’ (21%), daskker for starstepar-
tens vedkommende over virksomhedens egen advokat. Denne sammenhaang er paingen méde
overraskende, idet virksomhedernes egne advokater i forvejen tager sig af andre juridiske pro-
blemstillinger, retlige tvister mv. Det ma endvidere formodes, at det spiller en ikke uvaesentlig
rolle, at der er et fortrolighedsforhold mellem virksomhed og den part som bringer klagen videre.

Men tabel 6.2. viser samtidig en anden meget vigtig pointe. Virksomhederne klager ikke direkte
til den ordregivende myndighed. Forklaringen hviler formentligt pa, at virksomhederne stér i en
bedre position med en organisation, en offentlig myndighed eller sin egen advokat i ryggen. End-
videre ma det formodes, at virksomhederne oplever risikoen for black-listning som mindre, nar
den ikke selv stér ansigt til ansigt med den ordregivende myndighed.

6.2 Hvad er baggrunden for ikke at klage?

Nedenfor fremgar virksomhedernes baggrunde for ikke at klage, nér de faler sig uretmasssigt be-
handlede®. Af tabel 6.3 ses det, at virksomhederne har to typer holdninger til hvorfor de ikke
klager. Knap halvdelen af virksomhedernes svar peger pa, at det ikke er umagen vaard at klage
(45%) — altsa at indsatsen ikke forventes at std mal med resultaterne. Et lige s stort antal begrun-
der baggrunden for ikke at klage med, at de frygter risikoen for black-listing, eller at virksomhe-
derne har en klar holdning til, at man ikke klager over sine potentielle kunder (45%).

Tabel 6.3: Hvorfor klager virksomheder neikke?*

Svar Antal svar  Procent

Det er ikke umagen vaard — for dyrt — hjad per ikke 18 45
"Vi klager ikke” - risiko for black-listing 18 45
Manglende viden om klagemuligheder 0 0
Andet 4 10
| at 40 100

Bem: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spergsmalet. *: Procentudregningen er af tekniske grunde baseret pa
antal svar, og ikke som i rapportens andre tabeller, pa antal virksomheder.

Resultaterne stemmer i nogen grad overens med resultaterne fra Dansk Handel & Service's tidli-
gere refererede undersggel se af savel danske som udenl andske udbud. | denne undersagel se
fremstod den vaesentligste grund til ikke at klage, at klagesystemet er utilfredsstillende. Den
nasstvigtigste arsag var risikoen for blacklisting.

Resultaterne skal igen tages med forbehold for virksomhedernes relativt fa klageerfaringer ved
udenlandske EU-udbud. Dette er muligvis ogsa forklaringen p4, at ingen virksomheder peger pa
manglende viden og information om klagemulighederne, som grund til ikke at klage. De fa virk-
somheder som har erfaringer med klager ma forudsadtes, at have et generelt stort kendskab til
udbudsreglerne og klagemuligheder — og har formentligt ogsa haft kontakt til Konkurrencestyrel-
sen.

Konkurrencestyrelsens erfaringer fra EU-initiativet viser dog, at selv nér virksomhederne klager
gennem Konkurrencestyrelsen, sa har virksomhederne en betydelig frygt for at blive blacklistet.

2 En rakke af svarkategorierne er beslaagtede, og i sagens natur hviler en beslutning om ikke at klage, p& en raskke forskellige
faktorer.
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Sdledes er flere af de 26 konkrete sager, hvor EU-initiativet har hjulpet danske virksomheder, re-
elt stoppet med udgangspunkt i virksomhedens gnske om ikke at blive blacklistet.

Sammenfattende for undersagel sens resultater, uddyber nedenstédende kommentarer virksomhe-
dernes opfattel ser:

" Bureaukratiet. Det er for tungt, sa det kan ikke betale sig. Det er for store ressourcemaessige
omkostninger forbundet med det.”

" Faler ikke det hjadper.”

" Det kan ikke betale sig at bruge for meget tid pa det.”

6.3 Hvilke forhold vil fremme incitamentet til at klage?

Bade de virksomheder med og uden klageerfaring har i undersagelsen givet deres opfattelse af
hvad, der kan fremme incitamentet til at klage. Med andre ord er arsagernetil at virksomhederne
ikke klager, belyst frato sider. Dels gennem direkte begrundelser for ikke at klage og dels virk-
somhedernes egne bud pa, hvad der kan fremme lysten til at klage.

| tabel 6.4 nedenfor ses det, at der er betydeligt sammenfald mellem de problemtyper som virk-
somhederne finder vigtigst (jf. tabel 6.3) og deresfordag til, hvad der kan fremme incitamentet til
at klage. Tabellen viser nemlig, at det der bedst kan fremme dette incitament er positive eksem-
pler pa at det kan betale sig at klage (35%) — altsd demonstration af best-practice eksempler pa
omradet.

Dernaest efterlyser virksomhederne en juridisk og politisk bistand til at fare en klagesag (34%).
Denne mai et vist omfang vaare sammenfal dende med K onkurrencestyrel sens nuvaaende EU-
initiativ.

Tabel 6.4: Hvad vil fremme incitamentet til at klage?

Svar Antal svar Procent
Positive eksempler pd, at det kan betale sig at klage 22 35
Juridisk og politisk bistand til at fere en klagesag 21 34
Bedre information om klagemuligheder 16 26
Mulighed for anonym klagebehandling 16 26
Bedre information om EU's udbudsregler 11 18
Ingen/” klager ikke”’ 8 13
Omstaandeligt at klage 8 13
Andet 0 0
Ved ikke 7 11
| alt 109 176
Antal virksomheder 62

Bem: Virksomhederne har afgivet flere svar pa spargsmalet.

Men virksomhedernes kommentarer til, hvad der kan fremme incitamentet til at klage, er over-
vejende prasget af en vis opgivenhed og pessimisme over for at |@se problemer pa omradet. En-
kelte har dog fremadrettede forslag — f.eks. peger flere p, at anonymitet for virksomhederne vil
vage et effektivt redskab. Virksomhedernes kommentarer kan sammenfattestil falgende:
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” Jeg Vil ikke vedge nogle af svarmulighederne. Vi har valgt, at vi ikke at klager. Man opnar ikke
noget med det, bortset fra maske ikke komme i betragtning en anden gang.”

" Demder har lavet dette spargeskema burde hoppei havnen. Disse problemer er umulige at 1o
se”

” Anonymitet vil vaare det mest effektive vaben, der kunne gget incitamentet for at klage. For her
er relationen mellem os og den pagad dende myndighed ikke i fare.”

" Udvad gel sesprocessen bar foretages for abne dere.”

6.4 Kendskab til Konkurrencestyrelsens EU-initiativ og villighed til
at benytteinitiativet

Undersagel sens sidste emne har koncentreret sig om virksomhedernes kendskab til Konkurrence-
styrelsens EU-initiativ, der sigter mod at bista danske virksomheder som meder barrierer ved EU-
udbud i udlandet.

Af tabel 6.5 nedenfor fremgar det, at hver fjerde virksomhed er bekendt med ordningen (25%).
Langt den overvejende del af virksomhederne (71%) har dog ikke hart om Konkurrencestyrelsens
initiativ.

| betragtning af ordningens relativt korte levetid — og den ind til nu ikke alt for omfattende mar-
kedsfgring — ma det betragtes som et meget positivt resultat og vidner antageligt om, at denne ty-
pe service til virksomhederne er relevant.

Tabel 6.5: Kender virksomhedernetil Konkurrencestyrelsens EU-initiativ?

20-49an- 50-99  100-199an- 200-499an- +500an- | alt

Procent satte ansatte satte satte satte

Ja 31 32 12 24 20 25
Neg 69 68 84 71 60 71
Vedikke 0 0 4 5 20 4

| alt 100 100 100 100 100 100
Antal virksomheder 42 25 25 21 15 129

Blandt resultaterne fremgar endvidere, at sma og mindre virksomheder kender mest til ordningen.
Virksomheder med mellem 100-199 ansatte er mindst bekendt med ordningen. Denne sammen-
haang skyldes formentligt, at sma og mindre virksomheder klager mere end sterre virksomheder,
jf. tabel 6.1.

Endvidere er virksomhederne efter en kort introduktion til Konkurrencestyrel sens EU-initiativet
blevet spurgt om de fremover vil benytte sig af EU-initiativet, hvis dette skulle blive relevant.
Som det ses af tabel 6.6. nedenfor viser resultaterne, at hele 80% af virksomheder enten siger
klart ”ja’ eler " maske’ til dette spergsmal. Kun en meget en mindre andel vil ikke benytte initia-
tivet (14%).
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Samlet set vidner dette resultat om relevansen af en direkte hjadp til virksomhederne ved uden-
landske EU-udbud.

Tabel 6.6: Hvisrelevant, vil virksomhederne fremover benytte sig af
Konkurrencestyrelsens EU-initiativ?

Procent 20-49 an- 50-99  100-199an- 200-499an-  + 500 an- | alt
satte ansatte satte satte satte

Ja 52 76 52 62 53 59
Nej 14 16 16 14 7 14
Méske 26 8 24 14 40 22
Ved ikke 7 0 8 10 0 5

| alt 100 100 100 100 100 100
Antal virksomheder 42 25 25 21 15 129

6.5 Ideer og fordag til Konkurrencestyrelsen

Som sidste led i undersagel sen har virksomhederne formuleret en ragkke ideer og forslag til Kon-
kurrencestyrel sens fremtidige indsats og arbejde pa omradet. Virksomhedernes ideer og forsag er
sammenfattet nedenfor :

" Mulighed for at Konkurrencestyrelsen undersgger anonymt”

" Konkurrencestyrelsen skal gare sig mere bemaa ket over for mindre virksomheder, f.eks. gen-
nem reklamer o.l."

" Der kan darligt gares mere. Evt. information om hvor man skal henvende sig, hvis uheldet er
ude.”

” Bedre information EU-udbud — gerne skriftlige. Evt. en handbog hvor der i grove traek informe-
res om, hvordan man forholder sig, ndr man steder i problemer. Endvidere kunne man afholde
seminarer.”

" R&dgivning i hvordan man kan handtere en urimelig situation uden at man gdelasgger forholdet
til kunden.”

" Det er vigtigt at alle de store advokatvirksomheder er klar over ordningen. Jeg ringer jo farst til
min advokat, hvis jeg har problemer —ikke til Konkurrencestyrelsen.”

" Juridisk bistand.”

" Mulighed for adgang til beskrivelse af lignende sager —f.eks. via internet samt information om
klagemuligheder.”
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6.6 Sammenfatning

Sammenfattende kan det konstateres, at virksomhederne er forhol dsvis tilbageholdende med at
klage, nar defaler sig uretmaessigt behandlet. Det kan ogsa dokumenteres, at erfaringerne med at
klage i udlandet er begramsede — kun 12% af undersggel sens virksomheder har klaget. Undersg-
gelsen viser endvidere, at sma og mellemstore virksomheder hyppigere klager end sterre virk-
somheder.

Men der er samtidig en gruppe virksomheder som overvejer at klage, nar de steder pa problemer.
Og det er en meget stor gruppe virksomheder, som klart har tilkendegivet, at de gnsker at benytte
sig af Konkurrencestyrelsens EU-initiativ, hvis det bliver relevant.

Den altoverskyggende udfordring synes derfor at vaae, at gare det | ettere og mere attraktivt at
klage. Knap hver tredje virksomheder peger p3, at de ikke klager fordi det ikke er umagen vaad.

Det stér dog ogsa klart er der behov for en vaesentlig hol dningsbearbejdel se blandt virksomheder-
ne, der sigter mod at gare det mere acceptabelt klage. Mange virksomheder gnsker ikke klage
over deres kunder, selv nér de bliver forfordelt.

Sammenfattende dokumenterer undersggel sen ogsd, at det spiller en vaesentlig rolle for virksom-
hederne, at se positive eksempler pa at en klage-indsats lykkes og medferer gode resultater. Det
spiller en tilsvarende stor rolle, at virksomheden bakkes op med praktisk juridisk bistand, men
ogsa med en indholdsmaessig politisk opbakning.

Det synes derfor ogsa at vaare en stor udfordring, at formidle de positive resultater der er opnaet

med EU-initiativet samt formidle om de klagemuligheder virksomhederne har, nar de har brug for
det.
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7. Konklusioner og anbefalinger

Markedet for offentlige indkeb i udlandet skannes at udgere over 5.000 mia. kr. arligt. Det
gkonomiske volumen i sig selv ger markedet interessant for danske virksomheder. Undersggel sen
har vist, at mange virksomheder er aktive padet udenlandske offentlige indkgbsmarked, men at
mulighederne kan udnyttes langt bedre.

Samlet set viderebringer anal yserne mange positive budskaber. Farst og fremmest at mange dan-
ske virksomheder fremover forventer at orientere sig mere mod salg til den offentlige sektor i EU.
Det gadder bade de virksomheder, som endnu kun har erfaringer med salg til den offentlige sek-
tor i Danmark, men i endnu sterre udstragkning de virksomheder, som allerede eksporterer til of-
fentlige sektor i udlandet. Det er bade sma og store virksomheder, der har positive forventninger.

Et anden vigtigt budskab er, at udbudsforretninger i udlandet ikke kun er forbeholdt store virk-
somheder — de sma og mellemstore virksomheder deltager ogsd. Selvom eksportgraden til dette
marked er hgjest hos de starste virksomheder, viser resultaterne, at 54% af virksomhederne med
salg til udlandet, har under 100 ansatte. Det er altsdi hgj grad de sma og mellemstore virksomhe-
der som er aktive i udlandet.

Den langsigtede stimulering af isaa de sméa og mellemstore virksomheders orientering mod det
udenlandske udbudsmarked beror paen god indsigt og forstaelse af de barrierer og incitamenter
som virksomhederne oplever. Konkurrencestyrelsens mal med rapporten har derfor ogsa veaet at
tegne et preecist billede af de virksomheder, som deltager i offentlige udbudsforretninger i udlan-
det, identificere barriererne for bade virksomheder med og uden erfaringer pa omrédet, og ende-
ligt at kortlaegge, hvordan virksomhederne agerer, nar de oplever problemer med overholdelsen af
EU’ s udbudsregler.

Med udgangspunkt i undersggel sens resultater er der derfor nedenfor skitseret en raskke sammen-
fatninger og anbefalinger, som sigter mod at gge virksomhedernes interesse for markedet.

Rapportens analyser har for de virksomheder, som ikke har erfaringer pa omradet, isa
koncentreret sig om de interne barrierer i virksomhederne. For de virksomheder som har
erfaringer med EU-udbud i udlandet, har analyserne rettet sig mod de eksterne barrierer, som
virksomhederne mader.

Det blev indledningsvist slaet fast, at danske sma og mellemstore virksomheder succes med del-
tagel se pa markedet for offentlige udbud i udlandet, betinges af, at fal gende forhold:

de markedsmaessige muligheder skal vaaretil stede (ikke beskrevet i indevaarende analyse),
udbudsreglerne skal vaae fleksible og enkle,

udbudsreglerne skal efterleves af de lokale myndigheder og

virksomhederne skal have den ngdvendige kompetence, se de forretningsmaessige muligheder
og have interesse for omradet.

0000

Ovenstéende konditioner vil vaare forskelligt opfyldt afhaangig af, om der er tale om virksomhe-
der med erfaringer eller om virksomheder uden erfaringer pa omradet.
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7.1 Anbefalinger for virksomheder uden erfaringer med offentlige
udbud i udlandet

Eksportvirksomhederne uden erfaring med salg til udenlandske offentlige myndigheder kan
overordnet inddelesi tre grupper:

< Virksomheder hvis produkter ikke er relevante til salg til den offentlige sektor — hverken i
Danmark eller udlandet.

<2 Virksomheder hvis eksport er organiseret gennem agenter eller dattersel skaber — og hvor
deltagelse i EU-udbud — efter virksomhedernes vurdering - ikke er direkte relevant.

< Virksomheder, der peger pabarrierer i forbindelse med EU-udbud, som baggrund for at de
ikke er orienteret mod det udenlandske offentlige udbudsmarked.

Rapportens konklusioner peger dermed pa, at EU-udbud i udlandet er specielt relevant for den
sidstnaavnte gruppe af danske eksportvirksomheder. Foruden denne kernegruppe skal der dog
antagelig tillaagges en del virksomheder fra de to andre grupper, nemlig dem, som sadger til den
offentlige sektor i Danmark, men som ikke mener at deres produkter er relevante for udenlandske
offentlige myndigheder, og dem, som overlader salget til den offentlige sektor i udlandet til en
agent ell.

| relation til de parametre, som vil stimulere danske virksomheders deltagelse i udbud i udlandet,
er det isa et spergsma om, hvorvidt virksomhederne har den ngdvendige kompetence, ser de
forretningsmaessige muligheder og har interesse for omradet, der afger om virksomhederne
kommer til at deltage i udenlandske udbud eller . Hvorvidt reglerne efterlevesi de pageddende
lande eller om udbudsreglerne er enkle og fleksible far specielt betydning for, om virksomheden
vinder udbud og om virksomheden vil fortsadte med at deltage pa dette marked. Disse faktorer
har - i snaever forstand - mindre betydning for om virksomhederne kommer i gang med det farste
udbud i udlandet.

For virksomheder som skal deltagei ferste udbud i udlandet er det sdledes isa interne barrierer,
der afholder virksomheden fra at deltage. Undersagel sen viser, at der kan identificeres tre typer af
barrierer for virksomheder uden erfaringer pa omradet:

9 Psykologiske barrierer: Isaa mindre virksomheder anser sig selv som vaaende for smatil
EU-udbud. Mange virksomheder er endvidere af den opfattelse, at EU-udbud kraaver en
udenlandsk filial eller datterselskab, eller at deres produkt/ydelse ikke kan sedges il offentli-
ge myndigheder i udlandet.

2 Forretningsmeessige barrierer: Virksomheder, der opfatter at ” indsatsen ved EU-udbud ikke
stér ma med resultaterne”.

o Salgsstrategiske barrierer: Virksomheder, der opfatter det danske marked som tilstraskke-
ligt, eller virksomheder, der mangler en offensiv salgsstrategi eller en ledelsesmaessig dyna-
mo.

For dletretyper af barrierer er der tale om interne barrierer, som virksomhederne selv har en
betydelig indflydelse pA Men det er samtidig barrierer, hvor offentlige myndigheder, erhvervsor-
ganisationer mv. har et vassentligt spillerum for at ivaaksadte initiativer, der kan pavirke og in-
formere danske virksomheder til at orientere sig mere mod det udenlandske udbudsmarked.
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Det er Konkurrencestyrelsens opfattelse at disse barrierer kan imadegas gennem to typer af initi-
ativer: @get information og praktisk assistance til virksomheder som afgiver tilbud for ferste

gang.

Anbefaling 1: Afklaring af danske virksomheders markedsmuligheder indenfor saerlige
omrader.

Det fored s, at der udvad ges 8-10 brancher indenfor af graansede markedsomrader, hvor danske
virksomheder méa formodes at have saalige styrke-positioner, og hvor virksomhederne vurderes at
have saarlige muligheder med hensyn til offentlige udbud i udlandet.

Herefter udarbejdes i samarbejde med de pagad dende brancheorgani sationer og danske ambassa-
der en markedsanalyse, der meget konkret vurderer markedsmulighederne pa udval gte markeder i
de udvalgte brancher.

Resultaterne af markedsanalyserne prassenteres overfor virksomhederne, enten direkte eller pa
seminarer.

Forslaget falder i forlaangelse af nogle af de aktiviteter, som Konkurrencestyrelsen har pa omra-
det.

Anbefaling 2: Samlet informationskanal.

Det anbefales, at virksomhedernes informationssggning om offentlige kontrakter samles ét sted.
Rapportens analyser har vist, at virksomhederne har mange spredte informationskanaler pa
udbudsomradet, og at informationsindsamlingen ofte er usystematisk. Det foreslas derfor, at den
elektroniske Udbudsavis (i Statens Informations regi) udbygges til ogsa at indeholde udenlandske
tilbud.

Der vil endvidere vaae behov for praktiske initiativer, der kan hjadpe virksomhederne over den
starste barriere — deltagelsen i den farste udenlandske udbudsforretning, herunder tilbudsgivning
mv.

Anbefaling 3: Mentor-ordning.

Det fored s, at relevante brancheorgani sationer etablerer en ” viden- og person-database”’ inde-
holdende erfaringer om offentlige udbud i udlandet fra branchen. Ordningen bygger pafrivillig
assistance fralederei andre virksomheder, der har vagret i samme situation, som den pagad dende
virksomhed.

Virksomheder uden erfaringer kan sa kontakte personer fra databasen eller brancheorganisatio-
nen, og modtage gode rad fra disse. Eventuelle konkurrencemaessige spargsma ma virksomhe-
derne selv handtere.

Det vil vaare naturligt, at Konkurrencestyrelsen i forlaangelse af det arbejde, der er sket pa omré
det for offentlige udbud i udlandet, star som koordinator for et sadan projekt. Projektet er afhamn-
gig af brancheorganisationernes interesse.




7.2 Anbefalinger for virksomheder med erfaringer med offentlige
udbud i udlandet

Danske virksomheder med erfaring fra EU-udbud i udlandet udger fortsat en lille del af det
samlede antal danske eksportvirksomheder.

De virksomheder, som allerede deltager i offentlige udbud i udlandet, vil opleve en langt sterre
motivation i fortsat deltagelse ved at fa sikkerhed for, at de udbydende myndigheder efterlever
udbudsreglerne og at disse regler fortsat forenkles og gares fleksible. Det drejer sig med andre
ord om eksterne forhold, som virksomhederne kun i begraanset omfang har indflydelse pa

Analysen viser, at denne gruppe af virksomheder betragter offentlige udbud i udlandet som et
markedsomrade, som mange virksomheder forventer at vaare endnu mere aktive pai fremtiden.

Samlet sender denne gruppe virksomheder et andet meget positivt signal: Stersteparten oplever
nemlig ikke vaesentlige problemer, der relaterer sig til brud pa EU’ s udbudsregler. Men signalet
er dobbelt: For pa samme tidspunkt oplever godt hver fjerde danske virksomhed, at det modsatte
er tilfaddet. Det ma anses for meget utilfredsstillende, at en sa relativ stor andel af virksomheder-
ne oplever vassentlige problemer med efterlevelsen af EU’ s udbudsregler.

Resultaterne viser, at barrierernei prioriteret raskkefglge fordeler sig sdledes:

Udbudsmaterialet er i praksis udformet, sa det favoriserer nationale eller lokale leveranderer
Der forhandles, selvom udbudsproceduren ikke tillader forhandling

Kriterierne for tildeling af kontrakten bliver i praksisikke efterlevet

Der er vigtige informationer, som virksomhederne ikke far

Virksomhederne anvender for mange ressourcer i forbindelse med afgivelse af til under ud-
budsreglerne

Manglende betalinger for leverede ydel ser

Sprogproblemer

00 000VOVO

Derudover angiver et stort antal af de virksomheder, som er aktive med offentlige udbud i udlan-
det, at de isaa mader problemer i Tyskland. At det netop er Tyskland, som samtidig er Danmarks
vigtigste samhandel spartner, der er det starste” problemland”, understreges af flere andre under-
segel ser.

Det er Konkurrencestyrel sens opfattel se at disse barrierer, der i en stor udstrakning er eksterne
barrierer, kan afhjad pes bl.a. ved falgende aktiviteter:
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Anbefaling 4: Endnu sterkereindsatsfor at styrkeregeloverholdelsen.

En stagkere indsats for at styrke at reglerne overholdes i andre lande bar gennemfares indenfor

rammerne at det internationale samarbejde i pilotprojektet om offentlige udbud, som Konkurren-
cestyrelsen har startet med forel gbig deltagel se af 6 EU-lande, og som modtager stette fra Kom-
missionen.

Anbefaling 5: Pavirke naeste revision af udbudsdirektiverne.

Konkurrencestyrelsen progver allerede nu pavegne af Erhvervsministeriet at pavirke revisionen af
udbudsdirektiverne, og dette arbejde forventes intensiveret.

Selvom en reduktion af ovenstaende barrierer isa vil gavne de virksomheder, som allerede er
aktivei udbudsforretninger i udlandet, vil de afledte effekter have en af smittende virkning pa den
generelle opfattelse af udenlandske offentlige indkab — og dermed stimulere virksomheder uden
erfaringer, til at opdyrke de nye markeder. Patilsvarende vis vil ovenstédende anbefaling 1, afkla-
ring af danske virksomheders markedsmuligheder indenfor saarlige omréder, ogsa bidragetil en
2get interesse for offentlige udbud i udlandet hos de erfarne virksomheder.

Det er Konkurrencestyrelsens opfattelse, at disse barrierer bl.a. kan imgdegas gennem en
fastholdelse af den nuvaarende indsats pa omrédet, isaa i EU-initiativet og pilot-projektet.
En vaesentlig parameter for at sikre efterlevelsen af reglerne er, at virksomhederne klager, nar de

oplever formodede brud pa udbudsregl erne fra udenlandske udbudsmyndigheders side.

Baggrunden for at virksomhederne ikke klager kan ssmmenfattesi to forhold:

< Virksomhederne opfatter ikke, at det er umagen vaad at klage og at bl.a. er for dyrt og
< Risiko for black-listning.

Det er afgarende for virksomhedernes motivation for at deltage i offentlige udbudsforretninger og
for at klage, at de oplever at "tingene gar rigtigt for sig”. Derfor er det vigtigt at ovenstaende to
problemer sgges | gst.

Anbefaling 6: @get anvendelse af Konkurrencestyr elsens bistand.

Det anbefales, at virksomhedernes adgang til at klage i forbindel se med formodede brud paEU’ s
udbudsregler styrkes ved at virksomhederne i starre udstraekning bliver gjort opmaarksom pa
Konkurrencestyrel sens muligheder for at fgre en sag for virksomhederne. En sadan informati-
onsindsats skal bidragetil at formidle flere” succes-historier”, hvilket igen kan vaere med til at
overbevise virksomhederne om, at det kan betale sig at klage.

For at ovenstéende anbefalinger kan realiseres med effekt overfor de mindre og mellemstore dan-
ske virksomheder kraeves en fadles indsats fra de aktarer, der i dag er mere eller mindre aktive
operategrer paomradet. For at sikre denne koordinering og forankring hos de relevante akterer,
anbefales det afutningsvist, at Konkurrencestyrelsen pa baggrund af naavaarende undersggelse
udarbejder en konkret handlingsplan, der sikrer gennemfarelsen af de anbefalede tiltag.
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Bilag

Spergeskema 1
Virksomheder med mere end 20 ansatte og en eksport pa mere end 5%..
Spergsma 1-4: Stamoplysninger.

5. Har Deresvirksomhed eksport til of-
fentlige myndigheder eler offentlige
institutioner i udlandet?

[single]

1 Ja

2 Ng = Hoptil sp. 10

3 Vedikke=>» Hop til
sp. 10

6. Heraf, hvor stor en andel af virksomhe-
dens eksport, skanner De, der gar til s&

danne myndigheder?

[single]

1 Medlem1log
10%

2 Mélem1log
20%

3 Meédlem2log
40%

4  Over 40%

5 Vedikke

7. Hvor bliver Deres virksomhed normalt
opmaaksom pa udbudene?
INTV: Probe: Andre steder?
[multiple]
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| aviser

Via EF-tidende

Viadin brancheorganisationens ud-

budsservice

4  ViaDagbladet Licitarionen

5 ViaEuro-Informatins-Centre

6 PaEU-Kommissionensinternet ser-
vice (SIMAP)

7  ViaPersonlige kontakter

8  Gennem national agent, forhandler

9  Anden udbudsservice

10 Andet, notér

11 Vedikke

wWN P

Betingelse for at stille sp. 8: Sp. 5 er svaret "Ng” eler " Ved ikke’

8. Har Deres virksomhed specielle baggrun-
defor ikke at orientere sig mod EU-udbud
i udlandet?
INTV: Probe: Andre baggrunde?
[multiple]

1 Ng, for det er ikke relevant for vores
produkter

2 Ja, overvagningen af nye udbud er for
ressourcekraevende

3 Ja det er meget vanskeligt at blive
prakvalificeret/shortlistet

4  Ja, det koster for mange ressourcer at
udarbejde tilbud

5 Ja, det e meget svaat at vinde kon-
trakter i udlandet

6 Ja, samlet vil indsatsen ikke sta mal

med resultatet
7 Andet
8 Vedikke

Hvis sp. 5 er besvaret med " Ng” eller "Ved ikke’ — Afdluttes

9. Hvordan er Deres virksomheds eksport til
offentlige myndigheder i udlandet tilret-
telagt?

INTV: LAS OP
[single]

1 Alenesom ordrer i forbindelse med
EU-udbud, altsa ordrer over EU’s
taaskelvaadier

2 Alenesom ordrer i forbindelse med
nationale eller lokale licitationer, alt-
sa ordrer under EU’ s taarskelvaadier
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10

11

12

13

=> Hop til sp. 14

3 Badeog - atsadelvist som EU-udbud

og delvist som nationale licitationer

Hvilket af EU’sfire udbudsdirektiver er
mest relevant for Deres virksomhed?
NB! Kun et svar.

[single]
1 Tjenesteydel sesdirektivet
2 Vareindkgbsdirektivet
3 Bygge og anlagysdirektivet
4 Forsyningsvirksomhedsdi-
rektivet
5 Vedikke
Hvor mange EU-udbud i udlandet delta-
ger Deres virksomhed sk@nsmaessigt i
om aret?
[single]
1 Noter antd
2 Vedikkelvil ikke
svare
Hvor stor en andel af de EU-udbud virk-
somheden deltager i, vindes?
[single]
1 Ingen
2 Noter antd
3 Vedikkelvil ikke
svare
| hvilke europadske lande har Deres
virksomhed primaart deltaget i udbuds-
forretninger?
INTV: Probe: Andre lande?
[multiple]
1 Begien
2 England
3  Frankrig
4  Graken-
land
5 Holland
6 Irland
7 ldand
8 Itaien
9 Luxem-
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bourg
10 Norge
11 Portugal
12 Schweiz
13 Spanien
14 Sverige
15 Tyskland
16 Ostrig
17 Andre
18 Vedikke

14. Hvordan er virksomhedens eksport til
udenlandske offentlige myndigheder or-
ganiseret?

INTV: LAESEVT. OP
[multiple]

1 Gennem salg fravirksomhedens
agent eller forhandler
2  Gennem direkte relationer til den of-
fentlige myndigheder i udlandet
3  Gennem virksomhedens udenlandske
dattersel skab
4  Gennem samarbejde med danske eller
udenlandske virksomheder (konsorti-
er)
5 Gennem underleverander-aftaler
Hvis sp. 9 er besvaret med ” Alene som ordrer i forbindelse med nationale eller lokale licitatio-
ner, altsi ordrer under EU’ staaskelvaardier” — Afdlutte

15. Har Deres virksomhed oplevet vaessentli-
ge problemer i forbindelse med et EU-
udbud; problemer der relaterer sig til
brud pa EU’ s udbudsregler?

[single]
1 Ja
2 Ng = Hoptil
sp. 24
3 Vedikke

Vurdér venligst fal gende problem-omrader, ud fra egne erfaringer, paen skalafra1til 5, hvor 1
er "Meget lille problem” og 5 er "Meget stort problem”
(Spargsma 12-17 randomiseres)

16. Der stillesurimelige krav til at blive
prakvalificeret?
[single]

1 Megetlille problem
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17.

OO WN

Lille problem
Hverken eller

Stort problem
Meget stort problem
Ved ikke/kan ikke
vurdere

Udbudsmaterialet er i praksis udfor-
met, s& det favoriserer nationae eller
|okale leverandarer?

[single]

OO WNPE

Meget lille problem
Lille problem
Hverken eller

Stort problem
Meget stort problem
Ved ikke/kan ikke
vurdere
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18.

19.

20.

21. Kriteriernefor tildeling af kontrakten

Der er vigtige informationer, som vi
ikke far?
[single]

Meget lille problem
Lille problem
Hverken eller

Stort problem
Meget stort problem
Ved ikke/kan ikke
vurdere

OO WNPEF

Tidsfristerne overholdes ikke, €ller ha-
steproceduren anvendes uretmaessigt?

[single]

Meget lille problem
Lille problem
Hverken eller

Stort problem
Meget stort problem
Ved ikke/kan ikke
vurdere

OO WNPE

Der forhandles, selvom udbudsprocedu-

ren ikke tillader forhandling?
[single]

Meget lille problem
Lille problem
Hverken eller

Stort problem
Meget stort problem
Ved ikke/kan ikke
vurdere

OO WNPEF

bliver i praksisikke efterlevet?
[single]
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22.

23.

Meget lille problem
Lille problem
Hverken eller

Stort problem
Meget stort problem
Ved ikke/kan ikke
vurdere

OO WNBE

Er der eventuelt andre proble-
momrader?
[single]

1 Notér svaret

2 Ingen proble-
mer

3 Vedikke

I hvilke lande oplever Deres virksomhed
hyppigst problemer med brud pAEU’s
udbudsregler?

INTV: Probe: Andre lande?

[multiple]

1 Begien

2 England

3  Frankrig

4  Graken-
land

5 Holland

6 Irland

7 lIdand

8 Itdien

9 Luxem-
bourg

10 Norge

11 Portugal

12 Schweiz

13 Spanien

14 Sverige

15 Tyskland

16 @strig

17 Andre

18 Vedikke

24. Har Deresvirksomhed klaget, eller over-

vejet at klage, hvis| er blevet uretfaardigt
behandlet i forbindelse med et EU-
udbud?

[single]

1 Ja har klaget
2 Ja overveet at klage
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3 Ng = Hoptil 26
4 Vedikke = Hoptil 27

25. Hvem har De klaget
til?
INTV: Probe: Andre
steder?
[multiple]

Ordregiver

Det paged dende lands kon-
trol/klagemyndighed

EU Kommissionen
Konkurrencestyrelsen
Brancheforeningen

Andre

Ved ikke/Husker ikke

N

~No olrhWw

Betingelse for at stille sp. 26: Sp. 24 er svaret " Ngj”
26. Hvad er baggrunden for, at Deres virk-
somhed ikke klagede?
INTV: Probe: Andre arsager?
[multiple]

1 Manglende viden om klagemulighe-
der

Det er ikke umagen vaad

Risiko for "blacklistning"

@nske om fortsat "gode" relationer til
myndigheden

Aldrig haft problemer =» Hop til 30
Andre arsager

A OWN

o O1

27. Huvilke af fglgende forhold mener De vil
fremme incitamenterne til at klage?
[multiple]

1 Bedreinformation om EU’s udbuds-
regler

2 Bedreinformation om klagemulighe-
der

3 Mulighed for anonym klagebehand-
ling

4 Juridisk og politisk bistand til at fere

en klagesag
5 Positive eksempler p3, at det kan be-
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talesig at klage
6 Andet

28. Konkurrencestyrelsen har ivagksat et
initiativ, hvor danske virksomheder kan
fabistand, hvis der foreligger en for-
modning om, at en udenlandsk offentlig
myndighed overtraeder EU’ s udbudsreg-
ler. Initiativet har til mal at sikre, at virk-
somhederne far en fair behandling.

Er Deres virksomhed bekendt med Kon-
kurrencestyrelsensinitiativ?

[single]
1 Ja
2 Ng
3 Vedikke

29. Vil Defremover benytte Dem af Kon-
kurrestyrel sens bistand, hvis Deres virk-
somhed i forbindelse med et EU-udbud
faler sig uremasssigt behandlet?

[single]

Ja
Maéske
Nej

Ved ikke

A OWNBE

30. Har Deforslag til hvordan Konkurrence-
styrelsen bedre kan hjadpe Deres virk-
somhed, hvis De skulle stade pa proble-
mer med EU-udbud i udlandet?

[single]



1 Notér svaret
3 Vedikke
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Speargeskema 2
Virksomheder med mere end 20 ansatte.

Spargsma 1-4: Stamoplysninger.

5. Har Deresvirksomhed salg til offentlige
myndigheder og/eller offentlige instituti-
oner i Danmark?

[single]

1 Ja
2 Ng = Afdut
3 Vedikke=» Afdut

6. Har Deresvirksomhed salg enten direkte
eller indirekte til offentlige myndigheder
eller offentlige institutioner indenfor EU
(Den Europadske Union)?

[single]

1 Ja

2 Neg

3 Vedik-
ke

Betingelse for stille sp. 7: Sp. 6 er svaret " Ja'.
7. Hvordan er Deres virksomheds sal g til
offentlige myndigheder og institutioner
indenfor EU tilrettelagt?
INTV: LAS OP
[singl€]

1 Gennem virksomhedens udenlandske
dattersel skab

2  Gennem direkte relationer til den of-
fentlige myndighed i udlandet

3 Gennem salg fravirksomhedens
agent eller forhandler

4  Gennem samarbejde med danske eller

udenlandske virksomheder (konsorti-

er)

Gennem underleverandar-aftal er

Andet

o O1
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Betingelse for stille sp. 8: Sp. 6 er svaret

"Ng” dler”Vedikke'.

8. Huvilke af falgende arsager daskker
bedst Deres virksomheds baggrunde
for ikke at orientere sig mod EU-udbud
i udlandet? Eller er der eventuelt andre

baggrunde?

[multiple]

1 Deterikkerelevant for vores pro-
dukter

2  Overvagningen af nye udbud er for
ressourcekraevende

3  Det er meget vanskeligt at blive
prakvalificeret/shortlistet

4  Det koster for mange ressourcer at
udarbejde tilbud

5 Det er meget svaat at vinde kon-

trakter i udlandet

Usikkerhed pa, hvordan en udbuds-

forretning gennemfares

7 Vi er dene underleveranderer

8 Har egne agenter/samarbejdspartnere

9  Sprogproblemer

10 Komplicerede arbejdsmarkedsregler
0g godkendel sesordninger

11 Andre baggrunde

(o]

Betingelse for stille sp. 9: Sp. 6 er svaret " Ja'.
9. Forventer Deres virksomhed fremover at
orientere sig endnu mere mod eksport til
offentlige myndigheder og institutioner
indenfor EU?
[single]

1 Ja

2 Ng

3 Vedik-
ke

Betingelse for stille sp. 10: Sp. 6 er svaret
"Ng” eler”Vedikke'.

10. Forventer Deres virksomhed fremover at
orientere sig mod eksport til offentlige



myndigheder og institutioner indenfor
EU?

[singl€]

1 Ja

2 N¢g

3 Vedik-
ke
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11.

De deltager i denne undersggel se ano-
nymt. Mavi have lov til at videregive
Deres besvarelser til Konkurrencestyrel-
sen i ikke anonymiseret form, sdledes at
Konkurrencestyrelsen eventuelt kan tage
kontakt med Dem, for eventuelt at fa ud-
dybet en rakke forhold? | & A garante-
rer naturligvis Deres anonymitet, séfremt
Deikke gnsker at videregive Deres be-
svarelser.

[single]

1

2

Ja, m& gerne videregive infor-
mationer
Nej, maikke videregive infor-
mationer



Brancheinddeling

1. Landbrug, fiskeri og rastofudvinding
- landbrug, gartneri og skovbrug
- Fiskeri m.v.
- Réstofudvinding

2. Fremdtillingsvirksomhed
- Nagings- og nydel sesmiddelindustri
- Tekstil-, beklaednings- og laederindustri
- Tree, papir- og grafisk industri
- Mineralolie, teknisk- og plastindustri m.v.
- Jern- og metalindustri
- Mgbelindustri

3. Energi- og vandforsyning
4. Bygge- og anlaggsvirksomhed

5. Handél, hotel og restaurationsvirksomhed
- Handel m. biler, autorep. og servicestationer
- Engros- og agenturhandel undtagen m. biler
- Detail- og reparationsvirksomhed undtagen m. biler
- Hotel- og restaurationsvirksomhed

6. Transportvirksomhed, post og telekommunikation
- Transportvirksomhed
- Post og telekommunikation

7. Finansieringsvirksomhed m.v. og forretningsservice
- Finansierings- og forsikringsvirksomhed
- Udlgining og gjendomsformidling
- Forretningsservice m.v.
- Offentlig administration
- Undervisning
8. Offentlige og personlige tjenesteydel ser

9. Uoplyst erhverv

Ovenstéende opdeling af brancher er baseret pa NA CE-opdelingen.
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