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Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen (herefter KFST) ensker pa laengere sigt at kunne malrette
sit handhaevelsesarbejde og udvikle initiativer, der er med til at skabe og forstaerke en positiv
norm hos virksomheder om at overholde konkurrenceloven.

KFST har i den forbindelse brug for dybere viden om, hvilke normer og vaerdier, deri dag
eksisterer hos virksomhederne om konkurrence, konkurrenceloven og efterlevelse af denne
lov. Det handler sdledes om at fa en status p&, hvordan normerne og vaerdierne eridag, og
hvad der i @vrigt er og vil kunne fungere som drivers og barrierer over for, at virksomhederne
efterlever konkurrenceloven.

Parallelt med dette foretager KFST en kvantitativ spergeskemaundersegelse, som maler
virksomhedernes kendskab til og efterlevelse af konkurrenceloven - og bl.a. saetter
proportioner pa fanomensterrelser og problematikker.

Naervarende underseggelse skal komplementere spergeskemaundersegelsen ved at give en
solid og dybdegaende forstaelse af de arsagssammenhaenge, der ligger til grund for
efterlevelse eller manglende efterlevelse af konkurrenceloven.
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Metodedesign

Kvalitativ tilgang, der traenger bagom de politisk korrekte svar

Da undersggelsen har til formal at forstd og fa belyst normer og veerdier for virksomheders
efterlevelse af konkurrenceloven, er der blevet anvendt en kvalitativ tilgang med brug af abne
og udforskende spgrgsmal. Kun med en sadan tilgang har det vaeret muligt at skabe den
pakraevede dybde i indsigterne.

Undersggelsen er blevet gennemfert med 14 dybdeinterviews, da udelukkende denne
interviewform muligger den nadvendige fortrolighed, sa man kan afdaekke felsomme emner
som efterlevelse og evt. manglende efterlevelse af lovgivningen. Hvert interview har haft en
varighed pa 60-70 minutter, da det har givet mulighed for at komme i dybden med emnet, og
samtidig har veeret realistisk ift. malgruppen.

For at skabe den rette fortrolighed er alle interviews foretaget face2face, sa vidt muligt pa
deltagerens arbejdsplads pa et aflukket kontor.

Alle interviews er blevet afholdt af Leif Bonderup fra den 4. til den 19. december 2017.

Der er undervejs blevet anvendt sakaldt projektive teknikker, som har til formal at treenge
dybere ned i de emotionelle lag for at afdaekke vaerdier og normer. Der er bl.a. blevet anvendt
photo sorting, hvor deltagerne er blevet bedt om at veelge fotos, der beskriver oplevelsen af
konkurrenceloven. Der er ogsa blevet anvendt en planetevelse, hvor deltageren er blevet bedt
om at forestille sig en verden uden konkurrenceloven, og herefter beskrive hvordan denne
planet ville se ud. Denne gvelse abner for en friere made at forsta bade positive og negative
vaerdier over for konkurrenceloven, og det giver en indikation af, om konkurrenceloven anses
for at have et hgjere formal.

Endelig er der blevet anvendt nogle kategoriseringsark, som skaber variation og engagement i
interviewet, og samtidig ger det meget konkret for deltageren at snakke om emnet.

morphic



Malgrupper
Handvaerkere og IT-konsulenter

Fordeling af interviews:

Undersagelsen har fokuseret pa specifikke brancher, da det har givet .
mulighed for at fa en dybere og mere robust forstaelse. Der er blevet _ IT-konsulenter

udvalgt 2 brancher med 7 interviews i hver.

0 - g ansatte 2 dybdeinterviews 3 dybdeinterviews
For at opna en spredning har undersegelsen veeret foretaget i hhv. en 10 - 49 ansatte 3 dybdeinterviews 2 dybdeinterviews
branche inden for blue collar (dvs. mere produktionsorienteret) og en P B —— B ——

branche inden for white collar (dvs. mere servicebaseret). Neermere
bestemt blev falgende udvalgt: Handvaerkerfagene (VVS, elektriker og

entreprenar) og IT-konsulenter. Deltagerkriterier:

Deltagerne er blevet sikret, at deres person og virksomhed vil indga

anonymt uden konsekvenser i undersagelsen, s3ledes at deltagerne har P.erson i Qen ansvarlige i virksomheden ift. salg. F.eks. salgsdlrektfar |.de stgrre
kunnet tale frit om emnet. KFST er ikke bekendt med virksom- virksomheder eller selskabets adm. direkter ellerindehaver i de mindre
interviewpersonernes ider.wtitet heden virksomheder, der har mindre grad af specialisering

Primaere Spredning pa om virksomhedens primaere kunder er andre virksomheder
Deltagerne er under rekrutteringen blevet informeret om, at KFST var kunder (B2B), offentlige institutioner (B2G) eller forbrugere (B2C)
opdragsgiver, men for at fa en s autentisk og spontan samtale om _ o o
konkurrenceloven som muligt, har deltagerne ikke veeret forberedt p3, Alder Nogenlunde afspejle den almindelige aldersspredning inden for
at de ogsa skulle tale om konkurrenceloven, men de har vidst, at de bl.a. direktorer
skulle tale om konkurrence som begreb og konkurrenceniveauet i deres Geografi Spredning: 3 vest for Storebzelt, 6 i Storkebenhavn og 5 pa @vrig Sjeelland
branche.

Navnene i rapportens case-beskrivelser er alle pseudonymer.
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Hovedkonklusioner

Konkurrenceloven forveksles med andre love

Kendskab

De store entreprengrer har markant sterre kendskab til konkurrenceloven end de mellemstore
og sma virksomhederi byggebranchen og alle de undersegte IT-virksomheder.

Hovedparten af virksomhederne er naesten blanke over for konkurrenceloven som begreb,
men de har straks en klarere forstaelse af, hvad loven gar ud p3, nar deres tanker bliver ledt
over p3, hvad man som virksomhed ma og ikke ma ift. konkurrenter. Det aktiverer tanker om
prisaftaler og karteller, som man ved er ulovlige. Til gengzeld er man ikke bevidst om, at der
kan vaere noget galt i at diskutere en raekke andre emner med konkurrenter til f.eks.
erfagrupper eller uformelle sammenkomster.

Man er ikke seerlig bevidst om, hvad man ma og ikke ma ift. forhandlere og leveranderer. IT-
virksomhederne er f.eks. ikke bevidste om, at det kan vaere i strid med konkurrenceloven, hvis
softwareleveranderen fastsaetter den pris, som de salger produktet for.

Evner

Mange IT-virksomheder blander markedsferingsloven og konkurrenceloven sammen, og
mange virksomheder i byggebranchen, pa naer de store, blander udbudsloven og
konkurrenceloven sammen. Hovedparten af virksomhederne forbinder konkurrenceloven med
noget, de ved serlige lejligheder skal vaere opmaerksom p3, f.eks. nar sarligt komplekse tilbud
skal udfeaerdiges eller samarbejdsaftalerindgas. Og derfor taenker de, at de ikke selv behgver at
veere sa meget inde i konkurrenceloven, fordi de jo bare kan overlade det til jurister, hvis det
bliver for komplekst.

Problemet er, at virksomhederne ikke er opmaerksomme p3, at der er situationer uden om
markedsfering og konkrete udbudsrunder, hvor man skal sikre sig, at man er pa den rigtige side
af loven. Eller at de kan overse, at konkurrenter eller leverandarer ikke er det.

At konkurrenceloven faktisk har noget med virksomhedens daglige adfzerd at gere.

Praktik

Nogle af de mellemstore og sma virksomheder er bekymret for at ga i gang med en
afklaring af, hvad der er lovligt og ulovligt. Dette er ikke bare ift. konkurrenceloven,
men ogsa ift. anden form for lovgivning som f.eks. skat.

Bekymringen skyldes, at de er bange for, at de kan fa udstedt en bade, hvis de
sperger om en praksis, de har i virksomheden, som viser sig at vaere ulovlig.
Arbejdstilsynet fremhaves som en meget positiv instans, fordi tilsynet ikke ngjes
med at pege fingre, men kommer med konstruktive og konkrete anvisninger til,
hvad virksomheden skal gere — og fordi virksomheden far en chance for at bringe
tingene i orden.

Ingen har kendskab til, at Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen har en telefonlinje,
hvor man kan stille spargsmal til konkurrenceloven, eller hvor man anonymt kan
henvende sig ved mistanke om lovovertraedelser. Men flere finder det interessant.
Ikke kun fordi man sa vil kunne angive lovbrydere — mange frygter faktisk, at det vil
kunne blive opklaret, hvem der har angivet, og at det vil kunne medfere haevn. Men
fordi en telefonlinje vil kunne bruges som vejledning i, hvad man ma og ikke ma.

Vigtige emner at fa vejledning om er, hvad man ma og ikke ma ift.:
* Konsortiedannelse
* Samarbejdsformer, hvor én er underleverander til en anden
* Samtaleemnerif.eks. erfagrupper med konkurrenter
* Leveranderer—isar pa IT-omradet
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Hovedkonklusioner

Konkurrence skaber udvikling

Veaerdier og normer over for konkurrenceloven

For virksomhederne har konkurrenceloven i udgangspunktet mest den abstrakte veerdi,
at konkurrenceloven pa linje med andre love er med til at sikre et velordnet samfund.

Modbilledet anses for at veere italienske mafiatilstande eller en “bananrepublik”,
samtidig med at man er bevidst om, at noget lignende til en vis grad har fundet sted og
maske stadig finder sted i afgraensede brancher i Danmark — jf. karteller, der har vaeret
fremme i nyhedsmedierne og pa film.

Omvendt har nogle den opfattelse, at konkurrenceloven er med til at skabe et ensidigt
fokus og prispres, hvilket i sidste ende er med til at skabe negative dynamikker og
krumspring hos virksomhederne, hvor tilbudsprisen eller timeprisen sattes kunstigt
lavt for at vinde, men hvor pengene sd alligevel tjenes ved at skrive mere pd regningen.
Dette erisar ifm. offentlige udbud, hvor kunder kritiseres for at vaere for blagjede.

Flere misforstar konkurrenceloven og tror, at kunden ikke ma oplyse virksomheden om
konkurrenternes priser, fordi man har hert, at loven omhandler prisaftaler. Dermed tror
nogle af virksomhederne, at de naermest har vaeret pa kant med loven, fordi en kunde
har oplyst dem om konkurrenters priser og spurgt, om de kan matche disse — fordi de
helst vil arbejde sammen med dem. Denne misforstdelse medferer, at loven af nogle
anses for at veere for rigid.

Vaerdier og normer over for konkurrence

Der er et potentiale i at rodfaeste den oplevede vaerdi af konkurrenceloven dybere end blot
den generelle vaerdi om et velordnet samfund. Potentialet ligger i, at virksomhederne
undervejs bliver opmaerksomme p3, at konkurrenceloven sikrer rammerne for konkurrence
pa lige vilkar, og at de opfatter dette som en meget vaesentlig og meningsfuld opgave.

Det skyldes, at virksomhederne opfatter konkurrence meget positivt, nar den finder sted pa
lige vilkar. Det vil for dem sige uden korruption, bestikkelse eller anden form for snyd.
Konkurrence muligger felgende — i prioriteret reekkefelge ift. den oplevede vigtighed:

Virksomhed:
* Virksomheden udvikler sig, fordi man er nadt til at veere pa taeerne for at vinde
* Man bliver bevidst om sine egne styrker og svagheder
* Man forbedrer sig konstant ved at “traene”, opkebe, lave nye produkter og services,
og skaere det overfladige fra

Personligt —som mange ogsa kender fra sportens verden:
* Deterspaendende at vaere med. Konkurrence er personligt motiverende
* Man bliver stolt og euforisk. Iseer ndr man ved, at man har vundet, fordi man var bedst

Samfund:
» Samfundet bliver meget mere effektivt og nyskabende

Bagsiden af konkurrence er, at man kan blive presset og stresset og i sidste ende ma ga
under, hvis man ikke klarer sig godt nok. Og at konkurrence kan ferer til, at nogle snyder,
fordi de ser det som den eneste eller nemmeste made at vinde pa. Flere sammenligner dette
med at dope sig eller lave matchfixing i sportsverdenen.
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Opsummering: Drivers og barrierer over for at efterleve konkurrenceloven

Drivers Barrierer




Opsummering: Realisering af konkurrencelovens potentiale

Fra efterlevelse til dybere mening

| dag Potentiale
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Opsummering: Sammenligning af brancherne

I T R A

Konkurrencesituationen

Samarbejde

Kendskab til konkurrenceloven

Forvirring

Sageri branchen

Reaktion hvis man opdager noget

Meget hard
Bade formelt samarbejde i brancheorganisationer og mere
uformelle meder og erfaringsudveksling

Hgjt kendskab hos entreprengrer
Lille kendskab blandt sma og mellemstore VVS’er og elektrikere

Sammenblander konkurrencelov med udbudslov
Kartelsager f.eks. de tidligere VVS- og EL-sager, og aktuelt ift.
nedrivning- og stilladsbranchen

Nok lade sta til — frygter i hgj grad haevn

morphic

Variereret —flere s@ger nicher eller skaerper deres profilering

Mindre samarbejde — de enkelte virksomheder er adskilte ger

Meget lille kendskab

Sammenblander konkurrencelov med markedsferingslov

Ingen direkte sager. Men bestikkelsessagerne i ATEA maner til

besindighed ift. kundegaver

Vil muligvis gere noget. Ogsa frygt for haevn, men i mindre grad.
Vil maske kontakte kunden
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Opfattelse af konkurrence

Konkurrence er i udgangspunktet positivt

“Ndr jeg vinder, bliver jeg helt euforisk i kroppen. Og sd teenker
jeg 0gsa pd, at jeg har sikret arbejde for mine svende et godt
stykke tid frem”.

Elektrikerfirma

“Jeg er ikke den store straeber... Jeg er mere en iveerksaetter, der
elsker at saette ting i gang. Jeg gar ikke sG meget op i vaeksten.
Jeg vil hellere hygge mig og narde med det her”.
IT-virksomhed

Konkurrence bliver overordnet set opfattet som et positivt begreb, fordi det bringer udvikling,
glaede, stolthed og selvrealisering med sig. Konkurrence bliver ogsa af flere betragtet som
noget meget basalt for os som mennesker — det er noget, som giver os drivkraft.

Samtidig kan konkurrence ogsa styrke sammenholdet, fordi det ryster sammen, at man
kamper mod andre.

Der er dog forskel pd, om man gar fuldstaendig ind for konkurrence, eller om man ogsa ser
slagsider eller ubalancer, som konkurrence kan medfere. Dette haenger bl.a. sammen med
deltagernes ideologiske overbevisninger ift. fri liberalisme eller behovet for at regulere og
finde en balance. For nogle skal balancen skabes, saddan at markedsmekanismerne kan trives,
for andre skal balancen skabes sadan, at konkurrence ikke kommer til at betyde alt, men
derimod blot bliver en del af det, som skaber mening i vores tilvaerelse.

Flere fremhaever, at konkurrence kan fere for vidt, og at det kan medfere ubalanceri
magtforhold - f.eks. at nogle bliver for dominerende, eller at man som person eller samfund
bliver for stresset af hele tiden at skulle yde maksimalt for at overleve.

Konkurrences dynamik er sdledes den usikkerhed, at man ikke kan tage noget for givet, fordi
andre kan overhale én, s man derfor altid ma gere sig umage. Men omvendt betyder den
konstante usikkerhed, at man kan have svaert ved at finde ro til hhv. restituering, fordybelse
og perspektiv.
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Opfattelse af konkurrence

Konkurrence genererer udvikling, men kan skabe ubalancer

Positivt ved konkurrence Negativt ved konkurrence

“Hvis der ikke var konkurrence, ville man hurtigt blive alt for selvfed”. “Det bliver for meget af det gode, ndr folk bruger al deres tid pd at kunne yde max. til
IT-virksomhed

en ironman. S glemmer de verden omkring sig. De glemmer helt deres familie”.
IT-virksomhed

morphic
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Konkurrencesituationen i byggesektoren

Hard konkurrence farer til “kreative” mader at tjene pengene pa

De sma og mellemstore VVS-virksomheder oplever, at branchen i gjeblikket er ekstremt presset, bl.a.
fordi den made, som virksomhederne tidligere tjente penge pd med at opna store avancer pa varer,
er kommet under pres som falge af transparensi priser via internethandel. Pa gaskedelomradet har
nogle firmaer opndet sarlige rabataftaler med producenter, og det ger, at andre VVS-firmaer har
meget vanskeligt ved at vaere med.

Blandt sma og mellemstore elektrikerfirmaer er der ogsa en oplevelse af hard konkurrence i
gjeblikket, hvor nogle af de starre entreprengrer gar ind og underbyder, fordi der pt. er en priskrig
imellem de store firmaer. Dog er der i omrader med lille urbanisering et mindre presset marked, og
lokale firmaer kan bevare en god indtjening, fordi de har en historisk relation med deres kunder.

Virksomheder i byggebranchen finder nye mader at fa forretningen til at haenge sammen pa. Den
erlige vej er at kigge pa effektiviseringer ved at spare administration og planlaegge bedre, men der er
ikke s3 meget mere at komme efter her. Desveerre farer det ogsa til en uzerlig vej, hvor virksomheder
bl.a. er fristet af at give urealistisk lave tilbuds- og timepriser, men hvor virksomhederne sa bagefter
skraber pengene ind igen ved at vaere kreative i udformningen af tillaegsregninger eller fakturere
flere timer, end man har vaeret til stede.

“Det er faktisk en radden branche, vi arbejder i”.
VVS-firma

De store entreprengrer maerker en relativ hard konkurrence pa projekter i starrelsesordenen 10 — 100
millioner kr., men konkurrencen er lavere pa de helt store projekter pa +100 millioner kr., fordi der er
sa fa spillere, der kan vaere med.

“Vi bliver ikke bedemt fair i ajeblikket. Mange bygherrer —
og ikke mindst offentlige — fokuserer ensidigt pa pris, men
vi bliver ogsd bedt om at overholde sociale forhold,
konkurrencemaessige forhold og arbejdsmilje. Men mange
bygherrer veelger entreprenarer, som er berygtet for social
dumping og at bryde arbejdsmiljeregler. Bygherrerne
burde i meget hgjere grad kigge pa scoringerne fra
Byggeriets Evalueringscenter”.

Entreprener

Byggebranchen generelt oplever, at en vaesentlig del af konkurrencen handler om rekruttering af
dygtige medarbejdere, for arbejdsudbuddet er mindre end efterspergslen. Man efterlyser markante
@ndringer pa uddannelsesomradet, sa det i fremtiden kan blive bedre. For de sma og mellemstore
virksomheder betyder det, at de i mindre grad er sa opsatte pa at vaekste, fordi de har vanskeligt ved
at fa opgaverne udfert med deres nuvaerende bemanding.
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Konkurrencesituationen i IT-sektoren

Varieret konkurrenceniveau

“For 20 dr siden kunne man slippe afsted med at sige til sine
kunder, at det med EDB, det er jo sveert. | dag forventer de
bare, at det spiller, og de er selv blevet rigtigt dygtige”
IT-virksomhed

Konkurrenceniveauet er ret forskelligt for de deltagende IT-virksomheder, hvilket haanger
sammen med, at virksomhederne beskaeftiger sig med vidt forskellige ting.

Virksomheder, der giver klassisk support, vurderer, at konkurrenceniveauet er pa et
mellemniveau. De oplever, at der er en ret stor efterspergsel pa deres ydelse, men de har ogsa
en del konkurrenter pa omradet. Virksomhederne garind i konkurrencen ved at skabe deres
egne positioner —f.eks. ved at sla p3, at de er sa teet pa kunden, som var de virksomhedens
egen IT afdeling, eller ved at fremsta meget lokale i neeromradet.

Virksomheder, der arbejder med at opsaette og hoste hjemmesider, oplever et meget hajt
konkurrenceniveau, ferst og fremmest fordi det er blevet sa meget lettere at lave sin egen
hjemmeside med diverse CMS veerktgjer, sadan at konkurrenterne ofte er kundens egen niece
eller nevg. Det betyder, at prisniveauet er faldet markant, men omvendt er det ogsa blevet
noget hurtigere at fa hjemmesiderne til at fremsta professionelt.

Endelig er der de starre virksomheder, som udbyder mere specialiserede softwarelasninger og
radgivning. Disse virksomheder oplever ikke, at konkurrenceniveauet er sa hajt, men det
hanger netop sammen med, at virksomhederne bevidst er gaet efter nicheomrader, hvor de
selv har kunnet opdyrke markedet og forme Igsninger, sddan at de er i stand til at opretholde
en god indtjening. Men virksomhederne oplever samtidig, at deres kunder er blevet dygtigere
og stiller sterre krav til dem, sa de er nedt til at udvikle sig og felge med nye trends i tiden for
at bevare deres nichepositioner.
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Samarbejde i byggesektoren
Formelle og uformelle netvaerk

Der finder en del samarbejde sted mellem firmaerne i byggebranchen, og flere af deltagerne
anvender ordet “konkollega” om deres konkurrenter — for at signalere, at man godt nok
kaamper om de samme kunder, men at man ogsa har et faellesskab sammen.

For de mindre og mellemstore firmaer kan faellesskabet bl.a. besta af, at man tager pa
bowlingture eller events. Men det finder ogsa sted mere formelt via den faglige
arbejdsgiverorganisation TEKNIQ og i mindre erfagrupper, som TEKNIQ i ferste omgang har
bragt i stand ved at finde ligesindede.

| erfagrupperne kan man bl.a. diskutere forhold som gode softwareprogrammer til bogfering og
projektstyring, bilmaerkers kvalitet, priser hos grossister, men ogsa forhold som dakningsgrad,
dakningsbidrag, hvor travlt man har og om man byder pa en opgave.

Flere har ogsa aftaler om at kunne udleje hinandens svende ifm. spidsbelastning eller tomgang.

“Det var sjovt at banke de andre i bowling. Nogle af

grossis.tern.e var ogsd med.” Entreprenererne har ligeledes samarbejde med hinanden. Man er meget opmarksomme p3, at
Elektrikerfirma samarbejdet omhandler generelle forhold som uddannelse, milje og lobbyisme ift. politiske
organisationer, og at det ikke ma omhandle projektspecifikke forhold.

Alle deltagere kender til byggebranchens belastede historik om at indga i karteller. Man haber,
at det er et overstaet kapitel, og man mener generelt, at det samarbejde, man haridag, haren
anden karakter. P den anden side siger flere af deltagerne, at de har indtryk af, at der er brodne
kar stadigvaek, men nok mindre systematisk end tidligere, og de far det bekraeftet bl.a. ved at
nedrivnings- og stilladsbranchen er kommet i segelyset.
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Samarbejde i IT-sektoren
Mindre grad af samarbejde mellem IT-virksomhederne

Der er langt mindre samarbejde imellem IT-virksomhederne. Kun fa af de interviewede
virksomheder er med i en brancheorganisation, og der er heller ikke nogen, som deltageri
mere uformelle netvaerk.

IT-virksomhederne er mere lukkede om sig selv og skaber samarbejder og vidensdeling internt
i virksomheden i stedet for.

De sma virksomheder, der sidder med udvikling af websites, indgar dog typisk i nogle sma
samarbejdsenklaver, hvor de hjalper hinanden med at skaffe leads til deres specifikke
fagomrader. Sddanne enklaver kan f.eks. vaere enkeltmandsvirksomheder, der hver iser har
kernekompetencer inden for hhv. websiteopsaetning, SEO-optimering, visuelt design og
programmering.

De starre IT virksomheder laver i stedet events og arrangementer med deres kunder.

“Vi er mere adskilte oer i havet, og ikke sG meget et netvaerk”
[T-virksomhed

“Konkurrenterne er sd langt vaek fra det, vilaver, sa vi vil ikke
fé sa meget ud af hinanden”
[T-virksomhed
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Umiddelbar opfattelse af konkurrenceloven som begreb
Konkurrenceloven bliver blandet sammen med andre love

Bortset fra de store entreprenerer er hovedparten af de evrige deltagere fra byggebranchen
og IT-virksomhederne i udgangspunktet pa bar bund, nar de bliver spurgt om, hvad
konkurrenceloven gér ud pa. Flere melder klart ud, at de slet ikke ved det.

Andre, isaer IT-virksomhederne, tror, at det handler om forhold i markedsfegringsloven, sasom
permission markedsfering eller om regler for, hvornar man ma kalde noget et tilbud o.l.
Enkelte tror, at det har noget at gere med konkurrenceklausuler ifm. tidligere ansatte.

Nogle af handvaerksmestrene forbinder konkurrenceloven med, at noget eri udbud, og at
udbudsrunder er med til at fa virksomhederne til at underbyde hinanden i en negativ spiral,
hvor der kun er fokus pa pris.

Konkurrenceloven i sig selv bliver altsa blandet sammen med andre love, og begrebet
konkurrencelov skaber sdledes ikke et klart overordnet billede af, hvad man ma og ikke ma.
Som modpol til dette skaber begreber som faerdselsloven og markedsfaringsloven nogle klare
“Det md have noget at gere med, hvem jeg md ringe til” forestillinger og billeder af, hvad man ma og ikke ma.

IT-virksomhed

“Men der er jo bare fri konkurrence. Hvorfor skal der sd vaere en
lovom det?”
IT-virksomhed
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Kendskab til konkurrencelovens indhold
Det praeciserer, at loven har med konkurrenter at gere

Hovedparten har ferst et indtryk af, hvad konkurrenceloven indeholder, nar de bliver spurgt
om, hvad man ma og ikke ma over for konkurrenter, forhandlere og leveranderer.

Her har en stor del af deltagerne viden om, at der er nogle bestemte ting, man ikke ma over
for konkurrenterne. De taenker farst og fremmest p3, at man ikke ma lave prisaftaler med
konkurrenterne. Nogle kommer ogsa af sig selvind p3, at konkurrenter heller ikke ma opdele
markeder eller kundegrupperimellem sig.

Ved at specificere, at konkurrenceloven har at gere med ens forhold til konkurrenter,
forhandlere og leverandegrer, opnar man den fordel, at virksomhederne bedre forstar, hvad
loven handler om, og at de i forvejen har et vist kendskab til, hvad der er lovligt. Kendskabet er
forst og fremmest relateret til konkurrenter — og det er umiddelbart billeder af de store
karteller (fra bl.a. VVS- og EL-branchen), som man ser for sig.

“Der var jo den film der, hvad var det nu, den hed?...

Kartellet, ja. Den var baseret pd noget, der havde fundet Ulempen er, at det primaert er forestillingen om de store, forkromede, hemmelige aftaler, som
sted i vores branche. Jeg kendte ham godt. Men de man ser for sig — og at underskoven af mere uformelle mader at bryde konkurrenceloven pa
tegnede nu et alt for peent billede af ham” ikke bliver erkendt.

VVS-virksomhed
Naesten ingen er bekendt med, at der er ting, de ikke ma gere ift. forhandlere og leveranderer.
Et bud p3, hvad det kan veere, man ikke ma ift. leveranderer er, at man ikke mad komme med
fiktive tilbud fra andre leveranderer og s3 bede om en lavere pris.
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Praktikken og kompetencer ift. konkurrenceloven og anden lovgivning

Kun de store entreprengrer har faste procedurer

De store entreprengrer har faste procedurer for, hvordan de handterer de forskellige processer, der
involverer lovgivning. De har deres egne compliance systemer, der praciserer, hvilke medarbejdere der
skal vide hvad, og hvorndr og hvem de skal konsultere, hvis de bliver i tvivl. Det er typisk
salgsdirekteren og ledende salgsmedarbejdere, der er involveret i dette, og nar de har brug for bistand,
konsulterer de farst virksomhedens egne jurister og derefter et evt. eksternt advokatkontor.
Sidstnavnte kommer naesten altid pa banen, nar der er tale om konsortier, fordi det opfattes som et
juridisk meget komplekst omrade.

De ovrige virksomheder har ingen faste procedurer
For alle de andre virksomheder, dvs. alle virksomheder inden for IT og for de mellemstore og sma

virksomhederi byggebranchen er det sadan, at konkurrenceloven ikke spiller en bevidst rolle i deres
dagligdag, og at der ikke er opbygget procedurerift. den.

“Vi har selv ansat en advokat, der tager sig af forste Dette haenger sammen med, at mange af disse virksomheders ejere eller salgsdirektarer slet ikke i
runde. Hvis han er i tvivl, eller hvis det handler om udgangspunktet er bevidste om, hvad konkurrenceloven indbefatter, men derimod forveksler den med
konsortier, s@ bruger vi et bestemt advokatkontor. Det er enten markedsferingsloven (IT-virksomhederne) eller udbudsloven (EL- og VVS-virksomhederne).

de tunge drenge”

Entreprener Derfor tror IT-virksomhederne, at de egentlig bare skal vaere opmarksomme p3, hvad de ma ift.

markedsfering, og at det primaert drejer sig om deres kommunikation i markedet. De er ikke bevidste
om, at det har at gere med, hvad de ma ift. netvaerk med konkurrenter, forhandlere og leveranderer.

Bade IT-virksomhederne og de mellemstore og sma handvaerkere mener dog efter at have faet

konkurrencelovens principper praesenteret, at det med prisaftaler og at dele markedet i mellem sig,
intuitivt opfattes som ulovligt, og derfor har de aldrig gjort det.
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Holdning til efterlevelse af konkurrenceloven
Generel holdning om at love skal efterleves

Virksomhederne har i dag en generel holdning om, at man skal efterleve de love og regler, der
eriforbindelse med at drive virksomhed i Danmark. De opfatter det som en del af det at veere
i et moderne, velfungerende samfund.

Hovedparten af virksomhederne har ikke i udgangspunktet et klart billede af, hvad
konkurrenceloven bidrager med ift. virksomheder, samfund og personligt. De henviseri
udgangspunktet mere til det abstrakte, at det har veerdi at vide, at man leveri et ordentligt og
velstruktureret samfund — og at man ikke gnsker at fa en sag pa halsen ift. virksomhedens
image eller ift. at fa en bede.

Hovedparten er ikke bevidste om, at brud pa konkurrenceloven kan fere til faengselsstraf.

“Vi lever jo ikke i en bananrepublik”
Elektrikerfirma
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Klarheder og uklarheder ift. konkurrenceloven — fgr man ser beskrivelsen af konkurrenceloven

Grazone: Konsortier, gaver og at kunden oplyser konkurrenters pris

Ved man ma Grazone Ved man ikke ma

Konsartier

Udveksle generelle Aftale priser med .
brancheforhold med Konlurentes De store entreprenerer har sterst kendskab til
konkurrenceloven —men synes stadig at

konsortiedelen er uklar.

konkurrenter

Fa oplyst konkurrenters
pris af kunde Hovedparten af de gvrige deltagere ved slet
ikke noget om konkurrenceloven blot ved
Dele markedet med lovens benavnelse. Men nar de herer, at
konkurrenter loven har at gere med, hvad man ma og ikke
ma over for konkurrenter, forhandlere og
leveranderer, har nogle af dem felgende bud

(pa venstre side).

| Give kunde gaver
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Reaktioner pa at fa konkurrenceloven praesenteret

Meget af loven virker intuitiv, men leveranderdelen var man ikke klar over

Vidste godt - intuitivt Vidste ikke i forvejen

Konkurrenceloven

Man mé ikke sammen med konkurrenter:
= Aftale priser, som man gér til marked med
* Dele markedet i mellem sig, sidan at nogle tager ncget bestemt af

markedet, mens andre tager noget andet af markedet. F.eks. ved at opdele i
geografiske omrader eller dele bestemte kunder imellem sig

* Koordinzre tilbudsgivning ifm. udbud —f.eks. ved at det gér p& tur, hvem der
vinder, og at man ved, hvad de andre byder

* Aftale hvor stort et udbud man har pd markedet

Man & ikke vser fur sine forhandlere:

* Kreeve at de szelger dine varer eller ydelser til en bestemt pris. Forhandlere
skal selvhave frihed til at bestemme deres pris

Man mé ikke over for sine leveranderer:

* Acceptere, at leveranderer fastszetter de priser, som din virksomhed skal
szelge leveranderernes varer eller ydepirﬁl .-
u

Deltagerne far undervejs vist ovenstaende
beskrivelse af konkurrenceloven




Uklarheder ift. konkurrenceloven — efter man ser beskrivelsen af konkurrenceloven

Beskrivelsen giver klarhed om noget, men vaekker ogsa nye grazoner

Ved man ma Grazone Ved man ikke ma

| Konsortier

Udveksle generelle
brancheforhold med
konkurrenter

Give kunde gaver

Returkommission pa
opgaver

Fa oplyst konkurrenters

pris af kunde

Aftale priser med
konkurrenter og

koordinere tilbudsgivning
Snakke med konkurrenter

om man byder pa opgave

Dele markedet med
konkurrenter

Snakke med konkurrenter
om man har travit

Snakke med konkurrenter
om dzekningsbidrag og

indtjening og lgnninger

Leverandgr fastszetter
priser - men hvor gar

Snakke med konkurrenter
om biler, software,

farsikring og grossistvilkar greensen ift. guidning?
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Efter at deltagerne har set beskrivelsen af
konkurrenceloven, kommer de i tanker om
mange flere forhold, som de eritvivlom, er
lovlige eller ej.

Flere bliver i tvivlom, hvor graensen gar ift.
uformel snak med konkurrenter om emner,
som ikke direkte angar et konkret tilbud og
prisfastsattelse, men som har at gere med
forhold om at drive sin forretning.
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Verdien af konkurrenceloven

Bremser korruption og er betingelse for markedsmekanismerne

Efter at deltagerne har faet praesenteret de overordnede principper for konkurrenceloven, har
de et markant klarere billede af, hvad veerdien af konkurrenceloven er.

For hovedparten er konkurrenceloven med til at sikre, at der ikke finder korruption sted —
hvilket i sidste ende vil sige, at ingen far saerlige vilkar at drive deres virksomhed under. Det
ville bade vaere urimeligt, men ogsa betyde, at nogle ville blive kvast, mens andre ville opna en
meget magtfuld position alene i kraft af de privilegier, de havde tiltusket sig eller ndet frem til
via truslere.l.

De mere reflekterede deltagere fremhaever, at konkurrenceloven skal sikre balance i
markedet, sadan at markedsmekanismerne kan virke — hvilket ferer til effektiv konkurrence
med innovationer og effektivisering i samfundet og med alle de fordele, de tidligere har naavnt
ift. konkurrence pa et personligt og et virksomhedsmaessigt niveau.

Modbilleder er bananrepublikker uden lovgivning overhovedet, italienske tilstande hvor loven
er sat ud af kraft, rockermiljger som en underverden i Danmark, samt at indga i karteller.

Der er klarere modbilleder i byggebranchen, fordi der har vaeret sager ift. VVS og EL. Det
betyder ogsd, at man i branchen er bevidst om, at det i hvert fald tidligere har fundet sted i
stor skala—men der er dog stadig ogsa flere, der giver indtryk af, at det finder sted i mindre
skala i dag—men her mere i form af nepotisme mellem kunde og virksomhed.

Der er feerre modbilleder i IT-branchen. Dog har ATEA-sagerne om bestikkelse via Formel 1
rejser til Singapore og gadget gaver til beslutningstagere eget IT-virksomhedernes
opmaerksomhed p3, at der dels kan veere brodne kar i branchen, men ogsa samtidig @ge deres
egen opmarksomhed p3, om og hvordan man giver gaver til kunder.
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Valg af billeder, der beskriver oplevelsen af konkurrenceloven

Fair overvagning, stress, samt undga underhandsaftaler og selvfedme

Oftest valgte fotos til at Begrundelse
beskrive konkurrenceloven

- Staten holder gje med, hvordan den enkelte virksomhed driver sin forretning.

‘ Overvagningen er i orden, hvis alle virksomheder bliver overvaget lige meget. Det vil ikke
vaere rimeligt, hvis det kun er de sma (eller de store) virksomheder, der bliver overvaget.
Overvagning kan i fremtiden geres endnu mere smart og automatiseret vha. kunstig
intelligens og automatisk menstergenkendelse til at opsnappe maerkelige forhold.

‘°~ .&'ﬂm& P“ﬂ
AR ¢

%mﬁﬁa‘m

Deltagerne far vist 24 fotos, og
de skal hver vaelge ét, som
beskriver deres opfattelse af
konkurrenceloven. Resultatet
ses til hajre

Konkurrenceloven er med til at saette fokus pa pris, pris, pris. Dermed bliver
virksomhederne nedt til at lebe staerkere og staerkere. Det giver stress, og der er mindre
tid til at udfere opgaverne ordentligt.

Billedet viser det, som konkurrenceloven skal sikre os imod. At der bliver lavet
underhandsaftaler blandt nogle af parterne — sa de andre tilbudsgivere kaamper pa ulige
vilkar, eller sa kunden betaler en overpris.

Konkurrenceloven skaber rammerne for, at der kan eksistere god konkurrence pa
markedet. Det betyder, at selvfede virksomheder ikke kan klare sig, og at man i stedet
ma vaere pa taerne ift. innovation, kunderelationer, omkostningsoptimering og pris.

morphic 8



Normer

Nar sager kommer frem, taenker man pa doping

Det er med til at fa virksomhederne til at stoppe op, nar der kommer sager frem om karteller og
bestikkelse.

Det skal ikke forstas sadan, at virksomhederne bevidst har brudt loven fer, men nar der opstar sager
som ATEAs bestikkelse af Region Sjeelland, sa far det virksomhederne til at taenke over, hvad der er
ved at blive en norm: At belgnne gode kunder og opbygge tzette relationer med dem. Det anses at
veere i orden, men samtidig er der en glidebane, som ATEAs ekstreme made at kraese om kunderne er
et eksempel pa.

Man bliver mere bevidst om maden, man belenner kunder pa —f.eks. ved at invitere til middage,
events og rejser. Man kan nemt komme til at taenke, at sddan ger alle bare i branchen, ligesom
cykelryttere har kunnet taenke, at alle jo bare doper sig. Derfor er sager som ATEA med til, at man
bliver mere forsigtig med at belgnne kunderne —i hvert fald pd mader, som ikke er faglige.

Enkelte sma virksomheder inden for IT og byggebranchen har oplevet, at andre mindre virksomheder
har kontaktet dem og kritiseret dem for at have dumpingpriser. De har dog ikke felt sig presset rigtigt
op i en krog, men har alligevel taenkt, at de nok selv I3 i den billige ende. De har slet ikke vaeret
opmarksom pg, at en sadan henvendelse bryder med konkurrenceloven.

“Vi er blevet mere paholdende med gaver, efter at ATEA-
sagerne er kommet frem”

IT-virksomhed Byggebranchen mener, at der finder konkurrenceforvridende forhold sted, men hovedparten siger, at

de ikke direkte ved, hvem der ger det, men at de f.eks. undrer sig, hvis de mister en ordre pa mystisk

"Jeg har faet beskeder pd Facebook, Instagram og vis —f.eks. ved at miste ordren fordi man “mangler at satte et komma”.

LinkedIn om, hvordan jeg kunne have sd billige priser, og

om jeg var klar over, at jeg var i gang med at odelaegge Der er en tendens til, at de store entreprenerer peger p3, at aftalt spil sikkert er noget, der finder sted

det for dem... Jeg anede ikke, at de ikke matte skrive hos de sma og mellemstore virksomheder i lokalomraderne, mens de selv har alt for meget pa spil ift.
, o . .

s&dan” deres gode navn og rygte. Og at de sma virksomheder peger p3, at karteller er noget, der harer de

IT-virksomhed starre og komplekse virksomheder til.
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Normer

Ingen er synlige ift. at de fremmer god konkurrence

Hverken i byggeriet eller i IT-branchen er der virksomheder, som star frem og markerer, at de ger
en indsats for at styrke konkurrencesituationen.

Det, virksomhederi dag synligger, er CSR eller klimapolitik.

At fremme konkurrence virker i udgangspunktet enten meget abstrakt at signalere, eller ogsa kan
det virke som om, man peger fingre af konkurrenterne.

“Hvis vi satte klistermaerker pd vores biler, om at vi gdr ind
for konkurrence, sa ville vi blive drillet af de andre i
branchen. De ville nok pille klistermaerkerne af”
VVS-virksomhed

“I dag skal virksomhederne jo veere klimavenlige og
socialt ansvarlige”
[T-virksomhed
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Angivelse af lovbrud
Meget stor tilbageholdenhed for at angive

Hovedparten af virksomhederne i byggebranchen vil ikke angive et lovbrud, hvis de bliver
opmarksomme pa det. Det skyldes farst og fremmest en frygt for haevn fra dem, der er blevet
anmeldt, og at man ikke har 100 procent tiltro til, at man vil kunne angive anonymt.

Man er bekymret for:

* Atens virksomhed vil fa et darligt ry i lokalomradet, fordi nogle serger for at plante
falske historier om darlig service osv.

* At man vil kunne blive udsat for fysisk vold som person

* At man kunne blive udsat for skade pa biler, veerktej, byggemateriel mv.

* At man vil blive holdt uden for visse sammenhange og netvaerk

IT-virksomhederne er lidt mere dbne for at gere noget ved det, hvis de opdager noget, men der
er dog stadig enkelte, som frygter repressalier fra de anmeldte konkurrenter.
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Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen
Ingen kender til KFSTs telefonlinje

Naesten ingen har forventning om, at de kan henvende sig hos KFST, hvis de opdager lovbrud.
Man anser det ikke for at vaere et sted, hvor menig mand henvender sig. Og ingen kender til
muligheden hos KFST med en anonym telefonlinje.

Flere taenker, at Politiet nok ville vaere den myndig, som ville vaere mest oplagt at ga til—men de
taenker samtidigt, at det vil vaere et ret stort skridt at tage, og at de ikke nedvendigvis kan vaere
sikre pa anonymiteten, bl.a. fordi Politiet er i neeromradet.

De, der pa en eller anden made vil gare noget, taenker mere i at snakke med deres revisorer eller
advokater om, hvad der er lovligt, og hvad man evt. kan gere ved det. Nogle ville overveje at
informere den involverede kunde, fordi de taenker, at de dér har starst mulighed for at pavirke,
at lovbruddet ikke finder sted igen.

“Der er garanteret ikke sddan en whistleblowertelefon hos Da deltagerne bliverinformereret om, at KFST har en telefonlinje, hvor de anonymt kan angive
Konkurrencestyrelsen” lovbrud, oplever de det som positivt — fordi det dels bliver klarere og enklere at gere noget, og
IT-virksomhed fordi det er afgerende, at det kan foregd anonymt. Anonymiteten virker ogsa mere realistisk,

fordi KFST ikke ligger i neeromradet. Der er dog stadig stor tilbageholdenhed for at angive, fordi
man ikke @nsker at blive blandet ind i noget. Og man har slet ikke lyst til at skulle bag en
vidneskranke.

Flere navner, at en telefonlinje til KFST vil vaere relevant, men mere som en linje, hvor de kan
stille spergsmal til Konkurrenceloven end en angiverlinjer. En sddan linje, hvor man kan stille
spargsmal, kunne vaere veerdifuld, hvis man uproblematisk og maske anonymt kunne ringe
uden frygt for, at man bagefter ville komme i myndighedernes sagelys.
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Entreprengr

“Den danske byggebranche er et lille samfund. @st og
Vest bliver sjeeldent blandet. Der er virkelig
kulturforskelle, og den made vi forestiller os de andre pa”

Baggrund

Kim er CEO i en entreprengrvirksomhed, som iszer l@ser store byggeprojekter for staten,
kommunerne og sterre danske virksomheder.

Oplevelse af branchen

Byggebranchen i Danmark er et ret lille samfund ifelge Kim, hvor mange kender hinanden. Der er
en tradition for, at man sjaeldent blander @st- og Vestdanmark sammen —uden at det dog handler
om deciderede aftaler, sa er der kulturforskelle og mistro til dem ovre fra den anden side af broen.

Der er et samarbejde i byggebranchen for de mellemstore og sterre virksomheden, men
samarbejdet er udelukkende om generelle emner og problematikker — ikke om specifikke projekter
eller tilbud.

De mellemstore og helt store entreprenarer byder pa mange af de samme opgaver i
sterrelsesordenen 10 — 100 millioner kr., men det er kun de helt store entreprengrer, der har
kompetencerne til at byde pa projekter over 100 millioner kr.

Kim har lagt maerke til, at navnlig nedrivnings- og stilladsbranchen i gjeblikket er i myndighedernes
segelys, sa der er sikkert noget at komme efter dér.
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Entreprengr

“Du taler med en person, som er et meget, meget konkurrencedrevet
menneske. Jeg vil altid vinde. Den lykkefolelse, man far ved at nd et
madl, er stor. Det er et adrenalinkick, man far, ndr man nar noget.
Konkurrence ger, at man bliver bedre end andre. Man kigger hele
tiden pd, om man kan forbedre sig, for ellers nar man ikke malet”

“Det darlige er, at man bliver lidt taktisk praeget. Man kan baje
reglerne. Det er ligesom det gamle dopingspegelse. Der har kort en
masse kartelsager. Hvis du snyder for at vinde, er jeg ikke sikker pd,
du far den samme lykkefolelse. Jeg tror squ ikke, at de er sd glade
for deres medaljer, nar de kigger pd dem bagefter. | erhvervslivet er
de nok mere ligeglade, for de har faet deres indtjening. De er mere
skruppellose, men de fdr kun gevinsten pa kort sigt...”

“Jeg sd, at de firmaer, der havde vaeret med i karteller, var knap sa
effektive som dem, der stod udenfor. Nar du tager doping, sd
bliver du lidt doven med din traening”

Konkurrencesituation

Kim er et udpraeget konkurrencemenneske. Bade i sit fritidsliv, hvor han cykler meget pa landevej; i
skov og pa bane — og arbejdsmaessigt. For Kim giver konkurrence et adrenalinkick, og det driver
mennesker til hele tiden at ville forbedre sig. Han beskriver det som en euforisk stemning at vinde — at
vide, at man har kaampet for at opna noget bade fysisk og mentalt, og sa rent faktisk formar at gere
det.

Kim har vaeret i byggebranchen i mange ar. Han har set indefra, hvordan branchen var praeget af
karteller, og at firmaerne, der indgik i disse blev slevere og darligere drevne. Han har indtryk af, at
branchen har forbedret sig, i hvert fald for de store entreprenerer.

Kim sammenligner karteller og andre brud pa konkurrenceloven med doping. Man snyder sig til at
vinde og opna en sterre prasstation pa den kortere bane, og man kan blive fristet af det, hvis man far
en fornemmelse af, at mange af de andre ger det.

| @jeblikket er der hajkonjunktur, og det betyder, at det er nemmere at fa opgaverne, uden at man
rigtigt skal anstrenge sig.

Kims virksomhed og andre virksomhederi branchen arbejder i @jeblikket pa at styrke sig selv ved at
finde den bedste model for at kunne servicere bygherrerne p3a, sddan at bygherrerne vil opleve
processerne som overskuelige og smidige. Der er saledes konkurrence i markedet om at na frem til
den bedste servicemodel, sa man kan sta godt rustet, nar konjunkturerne pa et tidspunkt vender igen.

Konkurrencen kunne @ges i Danmark, mener Kim, hvis man fjernede nogle tekniske
handelshindringer —f.eks. de danske regler om armering af beton. Og hvis udbudsmateriale og selve
tilbudsgivningen blev udarbejdet pa engelsk, sa det ikke afholdt internationale virksomheder.
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Entreprengr

“Vi har en advokat i huset, som er det forste filter, ndr vi er i
tvivl. Hvis det handler om konsortier, gar vi sa bagefter altid
ud til ekstern bistand hos de helt tunge advokatdrenge. Det
er meget svaert med konsortiedannelse. | dag ved viikke, om
vimd noget bestemt eller ej.”

Konkurrenceloven

Kim kender overordnet til konkurrenceloven, og synes at den er med til at skabe fair rammer for konkurrence, sa
Danmark undgar at udvikle sig til et land med italienske tilstande. Konkurrenceloven ger det ulovligt, at konkurrenter
taler sammen og koordinerer projektspecifikke forhold som priser, indtjening og deling af kunderne.
Konkurrenceloven medvirker til, at man kan vaere stolt, nar man har vundet et projekt. Loven skaber jo rammerne for,
at nar man er den bedste, sa far man jobbet.

For Kim er det uklart, hvad man ma ift. konsortiedannelse, og han ved, at flere af de andre store entreprenarer
neermest er bereringsangst, fordi de er bange for at gere noget forkert pa dette omrade. Kim anvender altid en ekstern
advokat, hvis det, han arbejder med, kan have noget med konsortiedannelse at gere.

De medarbejdere, som er berert af konkurrenceloven i Kims virksomhed, er dem, der udarbejder tilbud. De har ikke
faet en formel uddannelse i konkurrenceloven, men man taler sammen om principperne i loven.

Norm

Kim er ret sikker pa, at de store entreprenegrer i branchen overholder konkurrenceloven. Bl.a. fordi det simpelthen er
for risikabelt at bryde den og bringe virksomhedens brand i fare - skraekscenariet ville vaere, at komme pa forsiden af
Bersen med sadan en historie. Han ville ogsa selv blive fyret ajeblikkeligt, hvis virksomheden bred loven. Derimod
forestiller han sig, at de mindre virksomheder, der opererer ude i lokalomraderne, godt kunne finde pa at lave aftaler
med hinanden.

Kims virksomhed er med i Byggeriets Samfundsansvar. Det er et netvaerk og vidensdelingssted, hvor man bl.a. far info
om konkurrencelov, arbejdsmilje, andre reguleringer osv. Her bliver man bevidst om, hvad man ma og ikke m3, og
foreningen er med til at seette tanker i gang om, hvad man kan gere anderledes. Kim modtager hyppigt nyhedsmails,
som er med til at bringe noget pa dagsorden for ham.

Kim foreslar, at KFST spiller en aktiv rolle i Byggeriets Samfundsansvar. Det kunne vaere en god made at synliggere
konkurrenceloven endnu mere pa. Det ville ogsa vare oplagt, hvis KFST tog konsortiedannelse op som emne her. Kim
anser ikke det at deltage i netvaerket som bevidst markedsfering, men det betyder noget for virksomhedens DNA og
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Mellemstort VVS-firma

Baggrund

VVS-firmaet ejes af Seren. Virksomheden har eksisteret i mange ar. Firmaet har bevidst spredt
sine aktiviteter ud pa mange forskellige slags kunder — bade erhvervsvirksomheder, private og
offentlige. Seren ved fra tidligere ansaettelser, hvor sarbart det kan vaere, hvis virksomheden
er baseret pa ganske fa kunder.

Oplevelse af branchen

Seren beskriver branchen i dag som radden. En af hovedarsagerne til det er, at den
fortjeneste, der tidligere kom ind pa produkterne, i dag er forsvundet, fordi slutkunden selv
kan kebe produkterne mindst lige sa billigt pa internettet.

For Serens vedkommende betyder den forandring, at han har investeret tid og ressourceri at
serge for en bedre planlaagning af opgaverne. Konkret betyder det, at han har indkebt et
logistisk styringssystem, sa han mindsker svendenes spildtid, og firmaet er begyndt at lave

“Nogle kunder er simpelthen for naive. De tror pd en helt fotodokumentation fra tilbudsgivning og til opgavens udfersel, hvilket ager sandsynligheden
urealistisk pris, og sperger ikke sig selv om, hvordan det for, at opgaverne bliver lgst rigtigt ferste gang. Seren oplever, at der ikke kan effektiveres
kan haenge sammen” meget mere, men han kan bede svendene om at lebe endnu hurtigere.
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Mellemstort VVS-firma

“Nogle firmaer har neermest ansat nogle til bare at skrive ekstra
regninger ud oven pd udbudsprisen. Det er meget kreativt”

“Ndr der nu er nogle, der sender noget i udbud. Sa stdr der, hvordan
sagen kan vindes... S@ star der gud hjeelpe mig ogsd, at ingeniaren eller
bygherren har lov til at forkaste det hele. Dvs. at de selv kan veelge,
hvem de vil have.”

“Jeg har masser eksempler pd, at hvis du saetter et komma forkert, sa
siger ingeniaren: ‘Nej jeg tager X, for X er pisse dygtig. Men det var
skide aergerligt, for I var billigst’. SGdan en sag har vi lige haft.”

Konkurrencesituation

Konkurrencen er hard — ja naermest for hard pa de specifikke punkter, som kunderne typisk
holder gje med. Samlet pris pa ordren og timepris.

Det far nogle af de andre virksomheder i branchen til at lave krumspring, som f.eks.

Holde urealistisk lav timepris, men sa skrive mange flere timer p3, end man reelt
udferer

Bevidst serge for at skrive ekstra opgaver pa den samlede regning, s man typisk far
naesten dobbelt sa meget ind som den angivne udbudspris

Aftaler mellem firmaer om, hvem der "ejer” sterre kunder — bade offentlige og
private

Fedte sig ind hos offentlige kunder og erhvervskunder ved at afholde skiture og
vinsmagning —og pa den made have en god relation, der ger, at de far flere ordrer,
end de ellers ville have faet. Seren har for nyligt mistet en ordre til en offentlig
kunde, fordi kunden valgte at se bort fra deres tilbud, som var billigst, fordi Seren
havde lavet en "kommafejl” i tilbuddet. Det var helt tydeligt, at kunden bare ledte
efter en anledning til at fravaelge ham, s de kunne fortsaette med et firma, de i
forvejen havde besluttet sig for

Opna sarlige indkebsvilkar hos grossister, fordi man har en szerlig personlig relation
til dem

Primaert at bruge udenlandsk arbejdskraft
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Mellemstort VVS-firma

Konkurrenceloven

Seren har kendskab til konkurrenceloven, i seerdeleshed punkterne om hvad man ikke ma
gere i samarbejde med konkurrenterne.

Seren associerer konkurrenceloven med et forseg pa at bremse op for karteller og anden snyd.
Han kommer i den forbindelse til at taenke pa filmen Kartellet. Han kan godt genkende
billedet, som tegnes af branchen i filmen — sddan var det i hvert fald for ti &r siden. Det er
blevet mindre eksplicit omkring tilbudsgivning, men der finder stadig aftaler og snyd sted,
men nu i hgjere grad ift. at dele markedet op — og ved at lave kunstigt billige priser pa det, de
bliver vurderet pa i farste omgang: timepris og tilbudspris

Norm

Seren vil ikke anmelde virksomheder, der bryder loven — for han er sikker p3, at det vil komme
til haevn pa en eller anden made. Méske ligefrem ridsede biler eller stjalet vaerktej.

Han tror ikke umiddelbart p3, at det vil kunne blive holdt anonymt, hvem der har angivet
selskaberne.

“Man kender jo sG mange. S har den ene den kunde, og sa har den
anden den kunde. Det er jo pilrdddent. Det er jo igen det offentlige.”
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Lille elektrikerfirma

“Vi mangler virkelig arbejdskraft i ajeblikket, for vi har
gang i forretningen”

Baggrund

Jens har sammen med sin bror overtaget farens elektrikerfirma. Jens er den primaert
ansvarlige ift. at udarbejde tilbud, mens broren er udfgrende sammen med de svende og
leerlinge, som de har ansat.

Firmaet er specialisereti at foretage el-eftersyn i forbindelse med hussalg pa baggrund af den
obligatoriske ordning, der blev etablereti 2012. Jens foretager 5-10 el-eftersyn om ugen.

Oplevelse af branchen

Jens oplever et godt sammenhold i branchen blandt elektrikermestrene i hans omrade og
kalder dem for “konkollegaerne”. Det betyder ikke, at der bliver lavet underhandsaftaler, men
mere, at man hjalper hinanden pa forskellige omrader.

F.eks. har mestrene et godt kendskab til hinandens specialkompetencer, sddan at de kan hyre
hinanden ind til at lase komplekse opgaver, som de ikke selv vil kunne lgse. F.eks. har Jens
brug for andres assistance inden for IHC. De kan ogsa leje hinandens svende i tilfaelde af
overbelastning eller det modsatte.

"Konkollegaerne” tager ogsa afsted sammen pa drukture, bowling og nogle gange faglige
arrangementer i TEKNIQ-regi eller andet. De oplever ogsd, at de sammen kan opnd gode
rabatter hos grossisterne, der ogsa af og til inviteres med pa nogle af turene.

Endelig bruger Jens ogsa netvaerket til at holde sig orienteret om de forskellige svende, dereri
omradet. P4 den made kan han undga at ansatte de darlige svende.
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Lille elektrikerfirma

Konkurrencesituation

Jens mener, at den starste form for konkurrence, der er pa elektrikermarkedet i gjeblikket, er
at fa fat i kvalificeret arbejdskraft.

Jens har selv svaert ved at rekruttere ansatte, og det far ham til at holde igen med at veere
opsegende inden for salg. Han er i stedet reaktiv og tager de opgaver, som kommer pa
kundernes henvendelser.

Jens mener, at konkurrencen er relativ hgj ift. at fa kunder og ordre. Generelt er Jens positiv
over for, at der er konkurrence, og han har selv spillet meget fodbold, og kan godt genkende
gleden fra fodboldbanen ift. arbejdet, ndr han maerker, at han vinder en opgaven, fordi han er
god. Konkurrencen ger ham skarp ift. at finde ud af, hvad han og firmaet er gode til, og hvad
de skal gere for at blive endnu bedre.

“Man kan godt blive udmattet af konkurrence — om det sa
er i hovedet eller i kroppen. Men det er meget godt for
kroppen at vaere i konkurrence. Om det sd er for, at man
skal vise det over for sig selv, at man bliver bedre for hver
dag — eller om man skal vise det over for andre. Der sker en
ahaoplevelse, nar man gdr ud som vinder. En tilfredshed.
Positive vibes i maven”

Konkurrencen har fert til, at han har specialiseret sig inden for el-eftersyn, fordi han fandt ud
af, at han efterhdnden med sin erfaring blev skarpere og mere effektiv til at foretage
eftersynene og udfaerdige dokumentationen. Samtidig er el-eftersyn en glimrende dgrabner
for at fa nye el-installationsprojekterind, nar der skal forbedres noget el ifm. hussalg.

Jens er gdetind i et samarbejde med tilstandsrapportfirmaer. Disse tilstandsrapportfirmaer
har et samarbejde med bestemte ejendomsmaeglere, som henviser kunder til dem. Og disse
kunder skal typisk ogsa have lavet el-eftersyn, og sa far Jens opgaven af
tilstandsrapportfirmaet. Jens sender dog selv en faktura til slutkunden, sa det er kun
formidlingen af kontakten, som tilstandsrapportfirmaerne star for.

Et el-eftersyn ligger typisk pa 2.000 kr., hvis ikke boligen er exceptionel stor.
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Lille elektrikerfirma

“Konkurrenceloven er lidt en ovting. Det her med, at bygherre
skal veelge den billigste, frem for at vzelge den, de selv ensker.
Hvis bygherre har en serviceaftale med en pdgaeldende
elektriker, der gerne vil give et bud, sd burde han have lov at
veelge ham, alts@ hvis montaren gerne vil gd ned pa det
mindste tilbuds pris. Man kan miste servicen og den kontakt
med bygningen, som man har kendskab til i forvejen. Og
bygherre far andre ind, som han ikke har styr pa i bund og
grund”

morphic -

Konkurrenceloven

Jens tror, at konkurrenceloven kraever, at kunden altid skal vaelge den leverander, der er kommet
med det billigste tilbud ift. de udstukne kriterier. Han oplever nogle gange, at kunder vender tilbage
til ham, efter at han har givet et tilbud pa noget, og oplyser ham om, at en af hans konkurrenter har
budt lavere. Kunden giver ham sa mulighed for at ga ned i pris pa konkurrentens niveau. Jens har
flere gange gaet med til dette, men han tror egentlig, at han bryder med konkurrenceloven, fordi
han har faet konkurrentens pris oplyst af kunden.

| den sammenhaeng er Jens negativt stemt over for konkurrenceloven, fordi han misforstar det med
at kende konkurrenternes pris og tror, at det er ulovligt, ogsa nar oplysningen kommer fra kunden.
Derfor anser han konkurrenceloven som for rigid og i sidste ende som edelaaggende for et godt
kundeforhold. Han betragter konkurrenceloven pa niveau med faerdselsloven, som han ogsa nogle
gang ma bryde for at na frem til en kunde pa en ensrettet vej.

Norm

Jens har ikke selv kendskab til, at konkurrenceloven bliver brudt i stor skala i branchen. Da han ser
konkurrenceloven beskrevet, taenker han pa karteller og filmen Kartellet. P34 den baggrund taenker
han, at loven primart ma vaere rettet imod de sterre virksomheder, som kunne sta for at
koordinere deres aktiviteter.Virksomheder pa hans egen sterrelse opfatter han som for sma til at
vaere involveret i noget sadan.

Jens ville ikke anmelde virksomheder, hvis han opdagede, at de bred loven. Han tror jo ogs3, at han
selv bryder konkurrenceloven i det sma — pga. hans misforstaelse af, at det er ulovligt at kende
konkurrentens pris via dialog med kunden. Han vil ogsa vaere bekymret for at anmelde andre, fordi
det kunne saette falske rygteri gang om, at han var en darlig handvaerker.



Stor IT-virksomhed

Baggrund

Thomas er direkter i en stor IT-virksomhed, der udvikler og szlger softwarelgsninger til
specifikke brancher. IT-virksomheden er vokset stat gennem arene bade via organisk vaekst og
opkab.

Virksomhedens styrke er, at man altid har haft en kultur med respekt og ordentlighed som

omdrejningspunkt. Det har gjort det enklere at adoptere de opkebte virksomheder, og det har
vaeret med til at fastholde positionen i markedet som den serigse spiller med brancheindsigt.

Oplevelse af branchen

Thomas kalder IT-branchen lille i den forstand, at de, der sidder i ledelsen af de starre IT-
virksomheder, kender en del til hinanden af navn og merit.

“Mange af vores konkurrenter tilbyder kun generelle

softwarelosninger... Vi er branchespecifikke” Men Thomas’ virksomhed har ikke et samarbejde eller et netvaerk med nogle af de direkte
konkurrenter i branchen. Derimod har de samarbejde med mere komplementaere
virksomheder, som ligger inde med meget branchespecifik viden, som Thomas’ virksomhed
kan drage nytte af i udviklingen af nye services.
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Stor IT-virksomhed

“Man kan laere 10 gange sd hurtigt, ndr det gar galt, end ndr det gér godt. Nar du er fed,
sd slapper du af. Hvis du taber, begynder du at analysere. Man burde styre sin
virksomhed, som om der var krise, uanset om det gar helvedes godt eller skidt. For sG
kan man nemlig godt finde ud af at gare det, man skal. Konkurrence gar, at vi alle
sammen bliver dygtigere og dygtigere. At man ikke tager noget for givet. Hvis man
bliver for selvfed, tager man tingene for givet. Jeg tror, at det er i alles interesse, at der
er konkurrence”

“Der var en samarbejdspartner... De faldt i sevn, fordi der ikke rigtig var nogen
konkurrenter. Sa var der en af vores kunder, som blev treet af det... Efter mange dr fik de
sd en ny kunde. Det kom bag pa os. Vi var ikke ndet s langt, som de var, eller i hvert
fald som de sagde, de var. Der kan du sd sige — var vi faldet i sevn? Ja, méske. Et eller
andet sted havde vi ikke snavlet os til at fa lavet det, vi egentlig godt havde vidst”

Konkurrencesituation

Tidligere konkurrerede Thomas' virksomhed pa pris, men man har styrket sin position pga.
den specifikke brancheviden, og det ger, at virksomheden ikke behaver at vaere billigst for at
vinde kunderne.

For Thomas er konkurrence et stort plusord. Han dyrker selv badminton og golf, og har
tidligere spillet fodbold og handbold. Konkurrence ger, at man ikke bliver selvfed, men i stedet
konstant er sensibel og motiveret til at lzere af sine fejl, sa man er klar til at gere det endnu
bedre.

Virksomheden havde pa et tidspunkt en samarbejdspartner, som blev for selvfed og gik i sta.
Kunden blev treet af dem, og sa kunne Thomas' virksomhed overtage kunden helt. Denne
tidligere samarbejdspartner har vaeret lidt ude af billedet, men har lige vundet en god kunde,
fordi de lod som om, at de var gode til bestemte lgsninger, hvor de sd gav Thomas' virksomhed
kant. Men nu kan den tidligere samarbejdspartner alligevel ikke levere pa det. Thomas'
virksomhed er nu blev vaekket til at fokusere pa den nye form for lgsninger.
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. Konkurrenceloven
Sto r | T-VI r ks O I I I h e d Thomas kender ikke s meget til konkurrenceloven, og den ligger slet ikke top of mind. Det er fordi
hans virksomhed serger for at have jurister til at tage sig af den slags, og sa mener han ikke, at han
behaver at kende tingene ned i detaljen.

Direkte adspurgt ift. konkurrenter ved Thomas godt, at man ikke ma indga i karteller — hvilket han
forbinder med isaer byggebranchen. Han har ikke kendskab til, at det finder sted i IT branchen, men han
vil ikke afvise, at det sker. Karteller er for Thomas, at man rotter sig sammen for at holde prisen oppe,
og at man aftaler, hvad den ene og den anden tager af markeder.

For Thomas er konkurrenceloven med til at sikre, at der er lige vilkar ift. konkurrence pd markedet — at
man behandler konkurrenterne ordentligt, ligesom pa sportsbanen hvor man spiller efter de samme
regler. Thomas forbinder det at have konkurrenceloven med at have et fundament, som vores land star
pa, sa viundgar korruption og ineffektivitet. Det er sdledes meget udansk at bryde loven.

Thomas ved ikke rigtigt noget ift. hvad man ma ift. forhandlere og leveranderer. Han fortzeller, at hans
virksomhed aldrig ger noget over for deres kunder ift. en bestemt softwareleveranders produkter, for
de har clearet med softwareleveranderen. Men han mener dog ikke, at softwareleveranderen direkte
padutter dem en pris, men at de giver solid vejledning i, hvad man skal tage.

“Konkurrenceloven... Det ved jeg faktisk ikke sadan lige pa stGende
fod. Har det noget med permission markedsfaring at gore?”

Norm
“Konkurrenceloven ger jo, at du optraeder pa lige fod. Hvorimod
mekanismerne er trddt ud af kraft i parallelsamfundene. Og hvis Thomas kommer i tanke om ATEA som et eksempel pa urent trav. ATEA har direkte kebt sig til sine
det er sddan, at du treeder forkert ift. konkurrenceloven, sé bliver ordre ved at invitere kunder til Formel 1i Singapore o.l. ATEA-sagerne har betydet, at man i Thomas’
du enten taget ud af ligningen, eller ogsa bliver du sat pa plads og virksomhed er blevet mere bevidst om, hvad man ger og ikke ger ift. kunderne, sa man selv undgar at
fdr en chance mere, lidt afhaengigt af hvor slemt det er, det du har komme i klemme.

lavet”
Thomas mener, at hans virksomhed altid har veaeret pa den rigtige side ift. kundegoder, fordi man altid
: o . ; o har haft et fagligt indhold i det, man har gjort. Men siden ATEA-sagerne har Thomas' virksomhed sikret
“Opfaelgningen pa ATEA har veeret fin. Det requlerer jo ogsd, at du g9 4 9 9
pfelgningen p f 9 10 293¢ sig, at man er endnu laengere pa den rigtig side — bl.a. ved nu at kraeve, at kunderne selv betaler f.eks.

konk g lige vilka t det ikk t il h
OrKUITErer pa fige VITkar, 0g at aet Ik er et sporgsmat om, ivem flybilletten ifm. en rejse, de arrangerer for kunderne.

der er fraekkest. Man er blevet mere opmaerksom pa det nu.

Konkurrenceloven er med til at give de spark i reven, og det lzerer vi m o r p h i C
jo af allesammen”



Lille IT-firma

Baggrund

Claus har haft sit IT-firma i 25 ar. Firmaet toppede far finanskrisen, hvor det havde 10 ansatte,
men siden har Claus veaeret ngdt til at skalere ned. Pa nuvaerende tidspunkt har han 3 ansatte.
For et par &r siden opkebte han det eneste andet IT-firma i omradet, da de ville szelge og kom til
ham.

Claus’ firma har ferst og fremmest de lokale virksomheder i omradet som kunder. Han hjzlper
dem med at lave online backup, hoste hjemmesider, almindelig IT support, hjzlp ved hacker- og
virusangreb osv. Claus laver ogsa en del for nogle bestemte typer institutioneri flere af landets
kommuner, hvor han har udviklet en seerlig softwarelgsning. Endelig har han ogsa en smule
private kunder, som han giver almindelig IT-support til.

Det er vigtigt for Claus, at han er ene ejer. Han gnsker ikke at dele med nogen — han holder af
den frihed, det er selv at bestemme og slippe for uenigheder. Det giver ham ogsa frihed til at

“Jeg har placeret mig her sidan lidt under radaren skrue op og ned for forretningen, som han ensker. Det giver ham tilmed plads til hans store
herude. Jeg er ikke pisket til at vaekste, og jeg kan godt hobby, nemlig biavl.

tale omsaetningsnedgang”
Oplevelse af branchen

Claus har ikke kontakt med den gvrige IT-branche. Han er en solo-lgber, der netop saetter pris pa
at have placeret sig et sted langt ude pa landet, hvor han kan have tingene for sig selv og kere i

sit eget tempo, og ngrde med det, han selv synes er interessant.

Han kendte kun til det andet IT-firma i omradet, som han nu har opkebt.
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Lille IT-firma

Konkurrencesituation

Claus har stort set ingen konkurrence — og han har bevidst valgt at have virksomheden et sted
i landet, hvor han kan passe sit eget.

Claus opfatter sig nemlig ikke som konkurrencemenneske, og han ensker ikke at vaekste for
enhver pris. Han vil langt hellere bruge sin tid pa at nerde med nye sma opfindelser, sdsom
sarlige bundkort, som han far lavet i Kina, og som kan hjeelpe de institutioner, som han
servicerer.

Claus er saledes ikke drevet s3 meget af at ville vaere bedre end konkurrenterne, han er mere
drevet af at finde pa nye lgsninger og fa det til at ske. Og i den forbindelse er det vigtigt for
ham, at det bliveri et tempo, som han selv er herre over.

Claus har ikke feling med, hvordan konkurrencesituationen er i branchen som sadan. Han har

“Jeg er ikke den store straeber. Jeg er bevidst trukket sig helt ud af det.

mere iveerksaettertypen, der elsker at

seette ting i gang. Jeg vil hellere hygge Selvom Claus ikke er det store konkurrencemenneske, kan han godt se fordele ved, at

mig og nerde med det her” konkurrence i princippet serger for, at tingene ikke bliver en sovepude. Ulempen med
konkurrence er, at man skal dele mulighederne med konkurrenterne — og Claus er ikke sa glad
for at dele.

morphic



Lille IT-firma

“Men der er jo bare fri konkurrence. Hvorfor skal der s vaere en lov
om det? Det her er jo ikke lzeger, fodterapeuter og apoteker”

(Hvis man fik et praj om brud pa konkurrenceloven, sa taenker
Claus, at det vaerste ville vaere, at det var hans egen kommune,
som blev ramt af det): “Sd kan det godt veere, at jeg teenker, at
det bliver vi nadt til at fG sat en stopper for. Ellers er det noget, jeg
kommer til at betale for i skat. At man selv kan blive ramt af det”

“Jeg skulle nok heller ikke selv til at std i nogen vidneskranke. Det
er bedre, at det ligesom er én udefra. Man skal jo ogsd passe lidt
pa. At der ikke er nogen, som ser sig ond i sulet pa én. Der kan ske
sd meget. Hvis jeg lige pludselig ene mand er skyld i, at nogen
mister en indtaegt pa 5 millioner, sG kunne det jo godt veere, at de
fik lyst til, at jeg fik et eller andet i hovedet.

Konkurrenceloven

Claus er helt blank, da han bliver introduceret til konkurrenceloven som begreb. Han tror ferst, at
det har noget at gere med konkurrenceklausuler og tidligere ansatte. Herefter taenker han, at man
ikke har brug for en konkurrencelov, for der er jo bare fri konkurrence.

Men da Claus bliver pejlet ind pa at taenke om regler for, hvad man ma ift. konkurrenter, sa er Claus
godt klar over, at han ikke ma aftale priser. Han har hert om karteller og ogsa hert om ATEAs sag
om bestikkelse af Region Sjaelland. Claus er modstander af, at karteller og bestikkelse finder sted,
og han synes, at det er meget udansk, fordi vi normalt ikke anser samfundet som korrupt, men
korruption finder altsd alligevel sted i Danmark i et vist omfang.

Norm

Det, der ger Claus mest harm ift. brud pa konkurrenceloven, er, hvis det betyder, at den kommune
eller region, som han selv bor i, kommer til at betale overpris. For sa kan han konkret maerke, at han
selv bliver snydt for noget, nar andre snyder systemet.

Han vil dog ikke selv anmelde, hvis han opdagede et lovbrud af frygt for haevn i lokalomradet. Han
kender nemlig til, at underverdenen i lokalomradet kan vaere meget barsk og voldelig. Han kunne

dog finde pa at give oplysningen videre til sin revisor.

Claus er ikke klar over, at KFST har en whistleblowerordning.
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