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Forord

Erhvervs- og Boligstyrelsen har udfert denne undersggelse af handelshindringer for
danske eksportvirksomheder. Undersagelsen er en opfglgning pa en tidligere
undersepgelse gennemfert i 1997. Rapporten giver et overblik over, hvilke typer af
handel shindringer, som eksportvirksomhederne meder og pa hvilke eksportmarkeder, at
problemerne er sterst.

Rapporten bygger pa en spargeskemaundersggelse blandt et reprassentativt udsnit af
danske eksportvirksomheder samt en rakke dybdegdende caseinterview. | alt 404
eksportvirksomheder har indsendt et spargeskema, og der er foretaget 9 caseinterview
med udvalgte eksportvirksomheder.

Undersagelsen er gennemfert af TNS Gallup og Oxford Research A/S | et tad
samarbejde med Erhvervs- og Boligstyrelsen. Selve undersggelsen er gennemfert fra
januar 2003 til april 2003.
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Kapitel 1. Sammenfatning

Den 1. januar 1993 tradte Det Indre Marked i kraft, og undersagelsen her markerer altsa
10-aret for Det Indre Marked i Danmark. Hensigten med Det Indre Marked er farst og
fremmest at sikre et dbent marked pa tvaas af nationdle gramser, sdedes at
handel shindringer fjernes og markedet kan fungere optimalt indenfor EU.

Mange virksomheder oplever stadig handelshindringer

10 ar efter det indre markeds indfarelse er det problematisk, at virksomhederne stadig
mader mange tekniske handelshindringer inden for EU. Formdet med Det Indre
marked var netop at reducere handelshindringer pa tvaars af landene, saledes at der blev
skabt et fadles EU-marked. Ca. halvdelen af danske eksportvirksomheder (52%) mader
i dag handelshindringer pa eksportmarkederne. For 5 &r siden var der omtrent lige s
mange virksomheder, 55%, som madte handel shindringer.

Problemer med handelshindringer er sterst i detidligere gstblok lande

Samtidig understreger omfanget af handelshindringer i EU, at EU stér over for en stor
udfordring, nar EU bliver udvidet med op til 10 nye lande i 2004. Problemerne med
handelshindringer er sdledes sterst i de tidligere lande i @st-blokken: Rusland, de
Baltiske lande og Polen. Samlet udger eksporten til disse lande ikke mere end knap 4%
af den samlede danske eksport, merns andelen af handelshindringer, som danske
eksportvirksomheder meder i disse lande, udger ca. 20% af samtlige handel shindringer.

Flertallet af danske eksportvirksomheder (63%) oplever selv, at problemerne omkring
handelshindringer har vaget uaendrede i labet af de senest fem a&r. Af de resterende
virksomheder er der flest — i at 22% af eksportvirksomhederne — som oplever, at
problemerne har vaget aftagende.

Handelshindringerne vurderestil at betyde et tab pa ca. 4 mia. kr. i 2002

Virksomhederne har i undersggelsen vurderet, at handelshindringer har betydet et tab
for danske eksportvirksomheder pa i at ca 4 milliarder kr. i 2002. Denne vurdering
omfatter bade lovlige og ulovlige handelshindringer. Samtidig rummer det estimerede
tab en stor statistisk usikkerhed. Det reelle tab som virksomhederne lider som falge af
direkte ulovlige handelshindringer ma derfor antages at udgere et noget lavere tal. Til
sammenligning var tabet pa grund af handelshindringer i 1996 vurderet til ogsa at vaae
4 milliarder kr. Alt i alt er tabet pa grund af handelshindringer altsa ikke steget i 1abet
af de seneste 5-6 &r. Hvis man medregner inflationen i den pagaddende periode er der
muligvis tale om et mindre fald i det gkonomiske tab, men dette kan man ikke entydigt
konkludere pa baggrund af undersggelsen pa grund af den store statistiske usikkerhed.

Malt i forhold til samfundsgkonomien og den samlede danske eksport pa ca. 311
milliarder (2001), sd er det estimerede gkonomiske tab i forbindelse med
handel shindringer af mindre betydning. Men for de 5% af eksportvirksomhederne (i alt



500-600 virksomheder), som bager langt det meste af tabet i forbindelse med
handel shindringer, er problemet omkring handel shindringer et vaesentligt problem.

Den hyppigst forekommende handelshindringer er i form af saerlige produktkrav

Den mest hyppigt forekommende handelshindring, som danske eksportvirksomheder
mader, er i form af saalige krav til produktet — f.eks. krav om opfyldelse af saalige
nationale (lokale) standarder eller krav om ny prevning/certificering af et produkt.
Samtidig fremgér det dog ogsa af undersagelsen, at hvis man ser pa udviklingen over
de seneste 5-6 &, sa optraader produktkrav i noget mindre grad som handelshindring i
dag. En forklaring er formentlig, at ssalige nationale produktkrav indenfor EU, som
udger 2/3 af dansk eksport, er reduceret i takt med Det Indre Markeds udbygning.

Saxlige krav til markedsferingen er den nastmest almindelige type
handelshindring

Saalige krav til markedsfaringen er den nasstmest almindelige type af handelshindring,
som danske virksomheder mader pa eksportmarkederne. Disse krav daskker f.eks. over
saalige lokale krav om maaker/deklarationer pa produktet samt sealige sprogkrav i
forbindelse med markedsferingen af produktet. Denne type af handel shindring optraader
i noget hgjere grad i dag end i 1997. Dette kan skyldes, at der indenfor de sidste 5-6 &
er kommer yderligere fokus pa lokale/nationale (forbruger)maaker og deklarationer pa
produkter, og det kan af en eksportvirksomhed opleves som en handelshindring i
forhold til markedsfaringen af produktet.

Problemer med handelshindringer optraader navnlig blandt sterre virksomheder (med
over 100 mill. kr. i arlig omsaning) og er saalig store i gummi- og plastindustrien,
elektronikindustrien og nagrings- og nydel sesmiddel branchen.

Der er stadig barrierer for eksportvirksomheder med datter selskaber i udlandet

Rapporten behandler ogsd en anden type af problemstilling, nemlig barrierer i
forbindelse med at have datterselskaber i andre lande. Ved at etablere sig med et
datterselskab i udlandet far man direkte repraesentation pa et udenlandsk marked, og
derved kan en virksomhed i princippet omga nogle af de handelshindringer, som gadder
for eksport fra Danmark til det pageddende marked. Undersggel sen dokumenterer dog,
at der ogsa optrasder en lang raskke barrierer pa dette omrade (bl.a. forskelle i nationale
selskabsretlige krav og regler) — 69% af eksportvirksomheder med dattersel skaber i
udlandet har eksempelvis oplevet barrierer | forbindelse med etableringen af et
datterselskab i udlandet.

Mange virksomheder oplever handelshindringer pa det danske marked

Rapporten ser ogsa pa de handelshindringer, som danske eksportvirksomheder mader
pa det danske marked ved import af udenlandske varer og tjenesteydelser. 84% af
danske eksportvirksomheder har ogsa import. Blandt de danske eksportvirksomheder,
som ogsa har import, er det ca. 60% som oplever handelshindringer pa det danske
marked ved import af udenlandske varer og tjenesteydelser. Undersggelsen viser



dermed klart, at handelshindringer oplevesi mindst lige sa stort omfang i Danmark som
I udlandet.

Handelshindringer ne overvindes ved at "rette ind” og acceptere serlige nationale
krav

Endelig viser undersggelsen, at langt de fleste virksomheder godt ved hvordan
problemerne kan lgses samt aktivt sager at handtere handelshindringerne. 39% af af de
eksportvirksomheder, som er stedt pa handelshindringer svarer, at de har overvundet
handelshindringen. 48% af de eksportvirksomheder som er stadt pa handel shindringer
svarer, at de delvist har overvundet handelshindringen. Den resterende gruppe af
virksomheder (13 %) svarer, at de ikke har overvundet handelshindringen.

De uddybende case-interviews viser imidlertid, at virksomhederne i vid udstragkning
overvinder handelshindringerne ved at acceptere og efterleve saalige nationale krav.
Virksomhederne far derfor ikke undersggt, om handelshindringerne er lovlige eller
strider mod reglerne for det indre marked. Mange af de ulovlige handelshindringer
bliver derfor ikke fjernet.



Kapitel 2. Summary

On the I of January 1993 the Internal Market came into effect, and this study thus
marks the 10" anniversary of the Internal Market in Denmark. The purpose of the
Internal Market was first and foremost to ensure an open market unhindered by national
frontiers where trade barriers are removed allowing the market to work optimally in the
EU.

Danish companies still encounter technical barriersto trade

10 years after the introduction of the Internal Market, it is unfortunate that companies
still encounter a substantial number of technical trade barriers within the EU. Even
though the aim of the Internal Market was to reduce the number of trade barriers in
order to create a common EU market, app. half of all Danish export businesses (52%)
still encounter trade barriers on their export markets today. 5 years ago this number was
virtually the same (55%).

Most trade barrier problems are encountered in the countries of former Eastern Europe;
Russia, the Baltic States and Poland. The extent to which trade barriers are still found in
the EU also emphasises the major challenge that the EU is facing by the effectuation of
the 2004 enlargement allowing 10 more countries into the borderless fold. All in all, the
Danish export to these countries congtitute merely 4%, yet the trade barriers which
Danish businesses face on these markets represent app. 20% of the total.

The majority of Danish export businesses (63%) experience that their trade barrier
related problems have remained the same during the last five years. Of the remaining
businesses, more than half of them (22%) find that the problems are decreasing.

The estimated lossis approximately 4 billion DKK

The companies participating in the study have estimated that due to trade barriers,
Danish export businesses incurred a loss of app. 4 billion DKK in 2002. This estimate
encompasses losses from both legal and illegal trade barriers. However, this figure,
being an estimate only, is subject to some uncertainty and the actual loss incurred on
Danish business is probably somewhat lower. By way of comparison, the loss due to
trade barriers was similarly estimated to 4 billion DKK in 1996. All in all, the losses
caused by trade barriers thus haven't increased over the last 56 years. Allowing for
inflation, the economic loss during the period has probably declined, yet the statistical
uncertainty of the study prevents any unambiguous conclusions to be drawn.

Compared to the general Danish economics and the total Danish export of app. 311
billion (2001), the estimated economic losses connected to the trade barriers are of little
significance. However, they constitute a substantial problem for the 5% of the Danish
export businesses (in total 500-600 businesses) who incur the majority of trade barrier
related losses.

The most frequent barrier to tradeis special product requirements

The most frequently occurring trade barrier met by Danish businessesis special product
requirements i.e. requirements to meet specific national or local standards, or
requirements for re-testing or certification of a product. Yet the study reveals that



product requirements have become decreasingly common during the last 5-6 years. One
explanation might be that, concurrently with the expansion of the Internal Market,
specific national product requirements have been reduced on the EU market, which is
the target of 2/3 of the Danish export.

The second most important trade barrier is specific requirements related to
marketing

Specific marketing requirements are the second most common type of trade barrier
which Danish businesses face on the export markets. These requirements include
specific local requirements as to labels/declaration of contents as well as specific
language requirements with regard to the marketing of the product. This type of trade
barrier has become more frequent compared to 1997. This may be due to the fact that
local/national (consumer) labels and declarations of contents on products have been
brought into focus during the last 5-6 years. For exporting businesses this may be
experienced as a trade barrier impeding the marketing of their products.

Mainly large businesses (over 100 million DKK annual turnover) and mainly
businesses in the rubber and plastics industry, the electronics industry as well as the
foodstuffs and stimulant industry experience problems with trade barriers.

Many businesses encounter barrierson the Danish market

The report aso deals with another type of problem i.e. barriers connected to having
subsidiaries in other countries. By setting up a subsidiary abroad you become directly
represented on that foreign market and may thus in principle circumvent some of the
trade barriers that impede export from Denmark to the country in question. However,
the study documents that a large number of barriers may stifle your progressin this area
as well (e.g. different national company law requirements and codes). 69% of all
exporting businesses who have subsidiaries abroad have encountered barriers in
connection with their setting up a subsidiary abroad.

The report also investigates the trade barriers facing Danish businesses who import
foreign goods and services onto the Danish market. 84% of the Danish export
businesses do imports as well as exports, and among them, 60% experience trade
barriers on the Danish market when importing foreign goods and services. The study
clearly shows that trade barriers are found in Denmark to the same extent as abroad.

Thebarrierstotrade aretackled by acceptance

Finally, the study shows that most businesses know how to solve the problems and try
to cope with the trade barriers. 39% of the export businesses who have encountered
trade barriers say they have overcome them whereas 48% say they have partly been
able to overcome them. The remaining group of businesses (13%) say they have not
been able to overcome the barriers they have been faced with.

Nevertheless, the extensive case interviews show that more often than not the Danish
businesses overcome these barriers by accepting and complying with the specific
national requirements. Consequently, the businesses fail to discover whether the trade
barriers they have encountered are in fact legal or whether they are in conflict with the
code of the Internal Market and thus should be removed.



Kapitel 3. Handelshindringer for danske eksportvirksomheder

3.1 Indledning

Danske  eksportvirksomheder meder forskellige typer aof barierer pa
eksportmarkederne, som haammer dansk eksport. Disse barrierer kan veare saalige
lokale krav til det produkt, som en dansk virksomhed forsgger at afsedte pa et
udenlandsk marked, eller det kan vaae lokale krav til markedsfaringen af produktet
(f.eks. sprogkrav), et langsommeligt bureaukrati eller saarlige krav vedrgrende moms og
afgifter. Samlet betyder disse saalige krav, som danske eksportvirksomheder bliver
madt med, et betydeligt gkonomisk tab for eksportvirksomhederne og for dansk eksport
som helhed.

Rapporten giver et overblik over, hvilke typer a handelshindringer, som
eksportvirksomhederne meder, og rapporten angiver pa hvilke eksportmarkeder, at
problemerne er sterst.

Rapporten bygger pa en spargeskemaundersggelse blandt et reprassentativt udsnit af
danske eksportvirksomheder samt en rakke dybdegdende caseinterview. | alt 404
eksportvirksomheder har indsendt et spargeskema, og der er foretaget 9 caseinterview
med udvalgte eksportvirksomheder.

| kapitel 2.2. prasciseres det, hvad der forstas ved handelshindringer. Der gives her bl.a.
en juridisk beskrivelse af handelshindringer indenfor EU, hvor arbejdet med at
minimere handelshindringer har vaget hgjt prioriteret bl.a. i forbindelse med
etableringen af Det Indre Marked i 1993.

| kapitel 2.3. gennemgas kort de tidligere undersggelser, der er blevet lavet omkring
omfanget af handelshindringer for danske eksportvirksomheder. Denne undersggel se
bygger navnlig pa en tidligere undersagelse fra 1997, hvor Erhvervsfremmestyrelsen
efter 5 &r i Det Indre Marked enskede at fa belyst problemerne med handelshindringer i
EU og udenfor EU.

Rapporten belyser dernasst i kapitel 3 virksomhedernes oplevelse af handel shindringer.
Det totale omfang af handelshindringer afdaskkes, ligesom den gkonomiske betydning
a handelshindringer beregnes. Anaysen afdakker herefter de typer af
handel shindringer eksportvirksomhederne steder pa, handelshindringerne pa forskellige
eksportmarkeder, handelshindringer set i forhold til enkelte brancher og i forhold til
virksomhedsstarrel se.

Rapporten belyser ogsa i kapitel 3.7. en anden type af barrierer i forbindelse med
afsatning af varer pa udenlandske markeder. Denne type af barrierer kan opsta, nar en
virksomhed prever at etablere sig med et datterselskab i udlandet. | kapitel 3.8.
behandles derefter de barrierer som danske eksportvirksomheder stader pa hos de



danske myndigheder i forbindelse med import. Ca. 84% af danske eksportvirksomheder
har ogsa import.

Kapitel 3.7.-38. e e udtryk for, a eksport skal ses | et bredere
internationaliseringsperspektiv. International industriel restrukturering betyder, at
import og datterselskaber bliver en naturlig del af internationaliseringsprocessen.
Samtidig réder der pa disse omréder ogsa lovgivning mv., som kan udgare hindringer
for internationalisering.

Dernasst analyseres i kapitel 4 virksomhedernes handtering af handelshindringerne. Det
oplyses, hvor virksomhederne henvender sig, nar de steder pa problemer, og det vises,
hvor mange eksportvirksomheder, som formar at overvinde de handelshindringer, de
steder pa De uddybende caseinterviews belyser hvilke saalige handelshindringer, som
virksomhederne kommer ud for, samt hvorledes de handterer problemerne. En vigtig
konklusion er, at virksomhederne oftest overvinder handelshindringerne ved at
efterleve de saalige nationale krav. Dette betyder, at der ikke sker en undersggel se af
hvorvidt de ekstra krav er i overensstemmelse med principperne for det indre marked.
Med andre ord bliver de myndigheder som dtiller ekstra krav til maakning,
pravning/certificering mv. ikke stillet over for krav om at dokumentere lovligheden
heraf i forhold til principperne for det indre marked.

Som bilag til rapporten er vedlagt en beskrivelse af spergeskemaundersagelsens
metode, selve speargeskemaet samt en metodisk beskrivelse af caseinterviewene med
udvalgte eksportvirksomheder.

3.2. Definition af handelshindringer

Handelshindringer har altid eksisteret i samhandelen mellem industrialiserede lande.
Disse hindringer har historisk tjent en ragkke formal:

> Skabt indtaggter til national staten

> Beskyttet forbrugere mod ukendte produkter

> Beskyttet miljget mod ukendte produkter

> Beskyttet nye, unge industrier mod international konkurrence

| det felgende gives en juridisk definition af, hvad der forstas ved handelshindringer
indenfor EU, herunder de handelshindringer der betegnes som tekniske
handel shindringer. Baggrunden for at rapporten ger forholdsvis meget ud af dette punkt
er, at det er denne forstéelse, der har ligget til grund for udformningen af de specifikke
spargsmd i spargeskemagt om handelshindringer. Ved indgaelsen af E@S-aftalen
gadder reglerne ogsai ES landene: Norge, Island og Liechtenstein.

EF-traktaten bestemmer i art. 28, at kvantitative indferselsrestriktioner og ale
foranstaltninger med tilsvarende virkning er forbudt mellem medlemsstaterne.
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Kvantitative indf arsel srestriktioner er importkvoter, som tidligere anvendtes til at omga
internationale aftaler om reduktion af toldsatser, men som stort set alle var afviklet
inden etableringen af EF og under alle omstaandigheder var fuldsteandigt afviklede ved
udgangen af fadlesskabets farste fase.

Det andet led i bestemmelsen, foranstaltninger med tilsvarende virkning som
kvantitative indfgrselsrestriktioner, er kerneomradet i  begrebet tekniske
handel shindringer.

En teknisk handelshindring er som udgangspunkt en foranstaltning, der uden at vaae en
kvantitativ indferselsrestriktion har en tilsvarende virkning som en kvantitativ
indf ersel srestriktion.

Begrebet foranstaltning med tilsvarende virkning er ferst og fremmest ved
Kommissionens Direktiv 70/50 af 22. december 1969 og efterfelgende i EF-
Domstolens praksis blevet fortolket som dagkkende enhver foranstaltning, der har en
handel shindrende virkning (inklusive kvalitative indfegrsel srestriktioner).

Forbudet mod tekniske handelshindringer i EQF- traktatens art. 28 indskraankes
imidlertid af art. 30, der bestemmer, at forbudet ikke gadder restriktioner, der er
nedvendiggjort af hensynet til den offentlige ssadelighed, den offentlige orden, den
offentlige sikkerhed, beskyttelse af menneskers og dyrs liv og sundhed, beskyttelse af
planter, beskyttelse af nationale skatte af kunstnerisk, historisk eller arkasologisk vaadi,
eller beskyttelse af industriel og kommerciel g endomsret.

Men undtagelsen i art. 30 bestemmer samtidig, at sddanne forbud eller restriktioner
hverken ma udgere et midde til vilkarlig forskelsbehandling eller en skjult
begraansning af samhandelen mellem medlemsstaterne.

Art. 30 tillader alts, at indferselsforbud eller andre handelshindringer, der i gvrigt ville
vage i strid med princippet i art. 28, aligevel er tilladte, safremt de er begrundet i
beskyttel sesvaardige hensyn (under é kaldet ordre public hensyn) Art. 30 har blandt
andet betydet, at der nationalt kan opretholdes dyrlaagekontrol med importerede
fodevarer.

Betingelsen er dog, at den nationalt fastsatte regel ikke ma udgere en vilkarlig
forskelsbehandling eller en skjult begraansning af samhandelen mellem
medlemsstaterne. Dyrlaggekontrol af kun importerede fadevarer — eller en saalig nidkesr
dyrlasgekontrol kun af importerede fadevarer — kunne udgare en skjult begraansning af
samhandelen mellem medlemsstaterne og dermed en ikke tilladt handel shindring.

Det er pa grund af undtagelsen i art. 30, at EU- lande, som danske virksomheder
eksporterer til, stadig kan opretholde begraansninger i den frie indfersel af varer og
tjenesteydelser som for eksempel krav om yderligere afpravninger, saalig magkning,
eller betingelser for markedsfaringen af varer. S&danne begramsninger kan vagre tilladt,
hvis de er begrundet i ordre public hensyn og ikke udger en vilkarlig diskrimination.
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Som undersggel sen viser, steder danske eksportvirksomheder typisk pa yderligere krav
til afprevning af produktet, ligesom undersagelsen ogsa viser at forekomsten af disse
handel shindringer er saalig stor indenfor specielle sektorer (gummi- og plastindustrien,
elektronikindustrien og nagings- og nydel sesmiddel branchen).

Den logiske konsekvens af forskelle mellem medlemsstaternes krav til for eksempel
produkter, som altsa efter omstaandighederne kan udgere en tilladt handelshindring, er
harmonisering af lovregler og standardisering af tekniske krav. Der er mange omrader,
indenfor hvilke der endnu ikke er vedtaget fadles standarder, ligesom ogsa
harmoniseringsdirektiver kan tillade enkelte medlemsstater at opretholde strengere krav
end andre indenfor visse begramsede omréder. Harmonisering vil derfor ikke fjerne
handelshindringer fuldsteendigt, og manglende standarder for produkter vil tit kunne
begrunde, at en lang rakke lovlige handel shindringer forsat vil besta.

En “ikke-tilladt” teknisk handelshindring er sdledes en handelshindrende
foranstaltning, som ikke er begrundet i et lovligt hensyn omtalt i art. 30, eller som,
séfremt foranstaltningen er begrundet i et sddant hensyn, udger et middel til vilkarlig
forskelsbehandling eller en skjult begraansning af samhandelen mellem
medlemsstaterne.
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3.3. Tidligereundersggelser og initiativer

| 1992 beduttede det davezende Industriministerium (i dag @konomi- og
Erhvervsministeriet) at nedssdte Udvalg for Tekniske Handelshindringer
(Stevsugerbanden). Udvalgets opgave var a medvirke til at hjadpe danske
eksportvirksomheder, som pa trods af liberaliseringer af handelen i bl.a. EU stader pa
handelshindringer i EU og pa @vrige markeder.

| juni 1996 opfordrede det daveaende Eksportfremmerdd Udvalget for
handelshindringer (Stevsugerbanden) til at intensivere arbgjdet med at minimere
problemet omkring handelshindringer. P& den baggrund bevilligede Radet midler til
gennemfarelse af en dSatistisk repreesentativ. undersegelse af omfanget af
handelshindringer for danske eksportvirksomheder. Denne undersaggel se afrapporteres i
1997 og blev afrapporteret af Gallup/Oxford Research.

Undersagelsen viste, at hver anden dansk eksportvirksomhed stgdte pa
handelshindringer, og at det samlede tab for danske eksportvirksomheder pa grund af
handel shindringer udgjorde ca. 4 milliarder kr. Denne undersggelse er en opdatering af
undersggelsen fra 1997 og er dermed den seneste totale opgerelse over danske
eksportvirksomheders handel shindringer.

Ligeledes har Erhvervsfremmestyrelsen — nu Erhvervs- og Boligstyrelsen - i 2001
udgivet en rapport om “Internationalisering af service”, hvor servicesektorens
potentiale og barrierer for internationalisering blev behandlet. Rapporten viste, at
internationalisering af servicesektoren har et stort potentiale. Undersggelsen er gentaget
og udbygget i 2003 og udkommer samtidig med denne rapport.

Regeringen har lavet en handlingsplan om ”Vakst gennem globaliseringen”, herunder
initiativer til a hjadpe danske virksomheder med import og eksport. Et af initiativerne
e en forstaaket indsat mos tekniske handelshindringer via SOLVIT-
problemlgsningsnetvaaket. SOLVIT bestdr af e ted samarbgjde mellem
myndighederne i de enkelte lande omkring lgsning graanseoverskridende problemer for
virksomheder og borgere, der skyldes, at nationale myndigheder ikke anvender reglerne
for det indre marked korrekt. SOLVIT aflgser sdledes den danske ” stevsugerbandes”
tidligere arbgjde.
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Kapitel 4. Virksomheder nes oplevelse af handelshindringer

4.1. Omfanget af handelshindringer

Den 1. januar 1993 tradte Det Indre Marked i kraft, og undersagelsen her markerer altsa
10-aret for Det Indre Marked i Danmark. Hensigten med Det Indre Marked er farst og
fremmest at skre et dbent marked pa tveas af nationale gramser, sdledes at
handel shindringer fjernes og markedet kan fungere optimalt indenfor EU, hvilket er en
forudsagning for at kunne skabe gkonomisk vakst i EU.

Undersggelsen fra 1997 — 5 & efter Det Indre Markeds start - viste, at
handelshindringerne i EU gennemsnitligt var faare end udenfor EU. Men
undersggelsen viste ogsd, at der stadig eksisterede mange handelshindringer indenfor
EU, og at Det Indre Marked endnu kunne geres meget mere effektivt. | 1997 var det
sadan, a over havdelen (58%) af de handelshindringer, som danske
eksportvirksomheder madte, var indenfor EU. Dette skal dog sammenholdes med, at
Danmarks samlede eksport til EU i 1997 udgjorde ca. 66%.

De seneste tal fra Danmarks Statistik viser, at samhandelen med EU for eksportens
vedkommende er pa samme niveau som i 1997, atsa ca. 66% af den samlede eksport
g&r i dag til EU. Ser man pa omfanget af handelshindringer indenfor EU i dag, sa viser
undersggelsen, at godt halvdelen (58%) af de handelshindringer, som danske
eksportvirksomheder mader i dag er indenfor EU. Undersggelsen dokumenterer altsa,
at omfanget af handel shindringer indenfor EU er pa samme niveau som i 1997.

Ser man pa antallet af danske virksomheder, som mgder handelshindringer ved eksport,
sa e det nogenlunde pa samme niveau som i 1997. Ca havdeen af danske
eksportvirksomheder (52%) mgder i dag handelshindringer pa eksportmarkederne. For
5 & siden var der omtrent lige s mange virksomheder, 55%, som mgdte
handel shindringer.

Indikationen af at problemet med handelshindringer er pa samme niveau — muligvis en
smule faldende — som for fem &r siden bekradtes i undersggelsen af virksomhederne. |
undersagelsen blev virksomhederne direkte adspurgt om, hvorvidt problemerne med
handelshindringer indenfor de sidste fem & har vaget aftagende, usandrede eller
stigende for virksomheden:
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Figur 1: Har problemerne indenfor de sidste fem ar veeret aftagende,
uaendrede eller stigendefor Deresvirksomhed?
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Som det fremgar af figur 1, sa oplever flertallet af danske eksportvirksomheder (63%),
at problemerne omkring handelshindringer har vaget usandrede i |gbet af de senest fem
ar. Af de resterende virksomheder er der flest —i at 22% af eksportvirksomhederne —
som oplever, at problemerne har vaaet aftagende.

Det er navnlig blandt de nyere eksportvirksomheder, at man har en oplevelse of, at
problemerne er stigende. Blandt eksportvirksomheder, der startede eksporten far 1970,
er der kun ganske fa (7%), som giver udtryk for, at problemerne med handel shindringer
har veaet stigende indenfor de sidste fem &. Omvendt er der blandt
eksportvirksomheder, der startede eksport efter 1970 i alt 16%, som oplever stigende
problemer med handelshindringer. Dette indikerer, at eksporterfaring i den enkelte
virksomhed er en meget vaesentlig faktor for, hvordan virksomheden oplever de
barrierer man steder pa ude pa eksportmarkederne.
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4.2. Den gkonomiske betydning af handelshindringer

Det Indre Marked opstiller lovrammerne for et EU uden graanser og handelsbarrierer.
Patrods af lovrammerne eksisterer der dog stadig handel shindringer indenfor EU. Dette
skyldes bl.a, at direktiver fra EU ikke fuldt ud er implementeret i alle EU-lande.
Indenfor de seneste ar er andelen af direktiver, der endnu ikke er gennemfert i ale
medlemsstater, dog faldet betydeligt, hvilket indikerer, at selve gennemfarelsen af
lovgivningen i dag er af mindre betydning for antallet af handelshindringer, end
tilfad det var for fem &r siden.

Den vessentligste grund til, a danske eksportvirksomheder stadig oplever
handelshindringer indenfor EU er, at man i de enkelte medlemslande stadig stiller en
raskke saglige krav til virksomhedens produkt og virksomhedens markedsfering af
produktet (f.eks. saalige sprogkrav) eller virksomheden bliver madt med ssalige
admi nistrative krav fra myndighederne (f.eks. langsommelig sagsbehandlingstid) eller
salige krav vedrgrende moms og afgifter. Disse krav opfattes i mange tilfadde som
handelshindringer af den enkelte eksportvirksomhed, idet de vanskeligger handelen pa
tvags af EU-medlemsstaternes gramser. PA baggrund af undersagelsen er det ikke
muligt at konkludere, i hvor stort omfang der er tale om lovlige handel shindringer eller
direkte ulovlige handel shindringer.

Undersagelsen baserer sig altsa pa virksomhedernes oplevelse af handelshindringer,
hvad enten der er tale om lovlige eller ulovlige handelshindringer (f.eks. indenfor EU).
Dette er i overensstemmelse med anden i EU’s lovgivning omkring Det Indre Marked,
hvor man lasgger veagt pa, at det indre marked er en stadig proces, hvor smuthuller skal
lukkes og barrierer skal nedbrydes for at skabe et frit marked. Lovgivningen skal
tilpasses virksomhedernes (og borgernes) gnsker om et frit marked.

Virksomhederne har i undersggelsen vurderet, at handelshindringer har betydet et tab
for danske eksportvirksomheder pa i alt ca 4 milliarder kr. i 2002. Denne vurdering
omfatter bade lovlige og ulovlige handelshindringer. Hertil kommer at det estimerede
tab er behagftet med stor statistisk usikkerhed®. Det reelle tab som virksomhederne lider
som felge af direkte ulovlige handelshindringer ma derfor antages at udgere et noget
mindre tal.

Til sammenligning var tabet pa grund af handelshindringer i 1996 vurderet til ogsa at
vage 4 milliarder kr. Alt i alt er tabet p& grund af handelshindringer altsa ikke steget i
|gbet af de seneste 5-6 &r. Hvis man medregner inflationen i den pagad dende periode er

! Den statistiske usikkerhed opstar nar man ganger et tal op fra en stikpreve til totalpopulationen.
Undersggelsen har vist, at det skonomiske tab pd grund af handelshindringer blandt de 447
eksportvirksomheder, som returnerede et spgrgeskema (heraf 404 gyldige spgrgeskemaer) i undersggelsen er
ca. 150 millioner kr. De 447 eksportvirksomheder udger i alt 3,8% af samtlige eksportvirksomheder i
Danmark, sa det samlede tab for danske eksportvirksomheder kan saledes beregnes til 100 x 150 millioner kr
/ 38. = ca. 4 milliarder kr. Evt. usikkerheder i tallet fra undersggelsen (150 millioner kr.) bliver saledes 26
doblet ved opskaleringen, sa det opskalerede tal skal derfor tolkes med serlig forsigtighed.
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der muligvis tale om et mindre fald i det gkonomiske tab, men dette kan ikke entydigt
konkluderes pa baggrund af undersagelsen pga. den store stati stiske usikkerhed.

Inden for EU har tabet vaget i at ca. 1,4 milliard kr., mens tabet udenfor EU har vaaet
nassten dobbelt sa stort, i at ca. 2,6 milliarder kr.

Virksomhederne er i undersggelsen blevet bedt om at anfere de foregede omkostninger
for deres virksomhed samt den mistede omsagning for virksomheden som falge af
handelshindringer. De forggede omkostninger i alt for danske eksportvirksomheder var
ca. 3,3 milliarder kr. Dertil kommer et belgb, som virksomhederne ansldr de har mistet i
@get omsaening pa grund af forekomsten af handelshindringer. Virksomhederne har
typisk regnet med et daskningsbidrag pa ca. 15% af omsagningstabet, hvilket svarer til
et tab i indtjening paca. 0,7 milliarder kr. for danske eksportvirksomheder i 2002.

Med de ovenfor beskrevne forbehold kan de 4 milliarder kr. i tab for danske
eksportvirksomheder samfundsgkonomisk vurderes i forhold til relevante nggletal,
herunder danske virksomheders samlede omsagning og danske virksomheders samlede

eksport:

Den private sektor havde en samlet omsagning pa ca 811 milliarder kr. i 2001. De
4 milliarder kr. i tab for danske eksportvirksomheder udger dermed 0,5% af
danske virksomheders samlede omsagning.

Danske virksomheders samlede eksport udgjorde i 2001 ca. 311 milliarder kr.
Malt i forhold til den samlede danske eksport udger de 4 milliarder kr. i tab for
danske eksportvirksomheder godt 1%.

Totalt set for dansk erhvervdiv er problemet med handelshindringer malt i kroner og
agrer af mindre betydning. For udvalgte dele af damsk erhvervsliv er problemet
imidlertid af en anden karakter. Det er 400-500 danske eksportvirksomheder, som
bager langt det meste af tabet (90%). Det er navnlig virksomheder med eksport til de
tidligere lande i @st-blokken: de baltiske lande, Polen og Rusland. Hvad angar sektor er
det navnlig handess og reparationsvirksomheder,  elektronikindustrien,
maskinindustrien samt gummi- og plastindustrien, som er repraesenteret i denne gruppe
jf. kapitel 3.4 og kapitel 3.5. Et malrettet arbejde med handelshindringer ville have en
meget maarkbar betydning i disse virksomheder.

4.3. Typer af handelshindringer

Handelshindringer kan bredt forstds som alle former for lokale hindringer, som udger
barrierer for handel pa tveas af gramserne. Typisk optrasder handelshindringer som
forskellige produktkrav, som en eksporterende virksomhed kan made pa et udenlandsk
marked. Sadanne produktkrav kan veae lokale krav til standarder eller krav om ny
prevning eller certificering. Disse former for handelshindringer har man i EU forsggt at
minimere ved hjadp af reglerne om gensidig anerkendelse af produkter indenfor EU.
Dette betyder, at hvis en dansk eksportvirksomhed har faet sit produkt godkendt i
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Danmark, sa kan virksomheden frit markedsfare produktet i hele EU — og i princippet
ber virksomheden altsd ikke mgde nye krav til standarder eller nye krav til
preavning/certificering indenfor EU. Undersggelsen dokumenterer dog, at sadanne
handelshindringer stadig er den vassentligste form for handelshindring i sdvel EU som
udenfor EU.

Andre typer af handelshindringer kan vaae krav vedrgrende markedsfering fra
myndighederne | eksportlandet, ssalige administrative/bureaukratiske krav fra
myndighederne i eksportlandet eller saalige krav vedragrende moms og afgifter.

Ser man overordnet pa hvilke typer af handelshindringer, som danske
eksportvirksomheder mader pa eksportmarkederne, sa ses fglgende billede:

Figur 2: Typer af krav som danske eksportvirksomheder mgder i udlandet*
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* Figuren viser fordelingen af barriererne, sdledes at tall ene tilsammen giver 100%.

37% af de handelshindringer, som danske eksportvirksomheder meder, er i form af
salige krav til produktet. Sealige krav til markedsferingen og ssalige
administrative/bureaukratiske krav udger henholdsvis 25% og 22% o de
handelshindringer, som danske virksomheder mader pa eksportmarkederne. Saalige
krav vedrgrende moms og afgifter er den mindst hyppigt forekommende type af
handel shindring, som danske eksportvirksomheder stader pa.

Sammenligner man dette billede med undersagelsen fra 1997, sa fremgéar det, at det
grundlasggende er det samme manster. | 1997 var det ssalige krav til produktet, som
var den mest amindelige handelshindring, mens saalige krav vedrgrende moms og
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afgifter var den type af handelshindring, man som dansk eksportvirksomhed mest
gaddent madte.

Samtidig fremgar det dog ogs3, hvis man ser pa udviklingen over de seneste 5-6 &r, at
produktkrav optraeder i noget mindre grad som handelshindring i dag, og at saxlige
krav til markedsferingen optrasder i noget hgjere grad i dag. Dette kan der vaae flere
forklaringer pa.

En forklaring er formentlig, at produktkrav indenfor EU-markedet, som udger 2/3
af dansk eksport, er blevet noget minimeret i takt med Det Indre Markeds
udbygning. Bl.a. har handhaevningen af reglerne omkring den gensidige
anerkendelse af produkter indenfor EU gjort det mere svaat for de enkelte
medlemslande at opstille nye krav til standarder eller komme med krav om ny
prevning/certificering af et produkt.

En anden forklaring er, at der indenfor de sidste 5-6 & er kommer yderligere fokus
pd maaker og deklarationer pa produkter, og det kan af en eksportvirksomhed
opleves som en handelshindring i forhold til markedsferingen af produktet.
Eksempelvis gnsker man i nogle mediemslande i EU at vejlede forbrugerre
omkring milja eller energiforhold knyttet til sealige produktgrupper, og har til det
formd udviklet salige lokale magkningsordninger, som en eksportvirksomhed
ogsa skal deltagei for reelt at fa adgang til det lokale marked.

Ser man naamere pa hvilke former for krav til produktet, som danske
eksportvirksomheder er blevet mgdt med fra udenlandske myndigheder, sa ser man, at
det er en bred vifte af produktkrav:

Figur 3: Typer af produktkrav som danske eksportvirksomheder mader
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Undersagelsen viser her, at danske eksportvirksomheder mader en rakke forskellige
produktkrav, og det derfor kan vaae svaat at malrette en indsats fra det offentliges side
mod en saalig type a produktkrav, som vanskeligger dansk eksport.
Caseundersggelsen giver flere eksempler pa saalige produktkrav pa de nationae
markeder. Tyskland synes i den henseende at vaae det EU-land, hvor virksomhederne
oftest mader salige produktkrav, jfr. de to casesi tekstboksen.

Marmelade er ikke det sammei Tyskland

Beauvais mgder ofte national specifikke krav pa de forskellige eksportmarkeder, men
har saaligt i Tyskland overvundet denne handelshindring ved at lave en rakke
tilpasninger for at kunne introducere sine fgdevarer. Eksempelvis er der forskellige
opfattelser i Tyskland og Danmark for, hvad der er marmelade. | Tyskland er der
skaapede krav til indholdet af sukker og citrusfrugt for at produktet ma kaldes
marmelade

Kilde: Caseinterview med Lars Seeberg, Beauvais A/S

Lille orm er stort problem i Tyskland

Til forskel fra andre lande har Tyskland et saaligt krav til indholdet af parasitter i
sild. P& baggrund af et TV-program, der viste levende parasitter i sild, indfarte
Tyskland for ca. 10 & siden et maksimumkrav til indholdet af parasitter i sild.
Kravet omfatter bade levende og dede parasitter, hvilket ifglge Peter Kongerslev fra
Erik Taabbel Fiskeeksport ger det umuligt & overholde i praksis. Der er parasitter i
ale fisk og det er ikke muligt altid at overholde maksimumkravet, ndr det ogsa
omfatter parasitter, der er dade af den behandling man kan give til sildene

Kilde: Caseinterview med Peter Kongersev, Erik Taabbel Fiskeeksport A/S.

| forhold til 1997 er der en tendens til, at navnlig handelshindringer i form af krav om
ny prevning/certificering af produktet er aftaget i betydning. Det er imidlertid stadig en
udbredt handelshindring, som caseundersagelsen giver flere eksempler pa. | Tyskland
mader den danske maskinproducent CMN Maskintec A/S krav om et saaligt tysk
sikkerhedsmaarke pa trods af at virksomheden har certificeret sine produkter med det
fadleseuropadske CE-magke. | Polen mades samme virksomhed med krav om
sikkerhedsgodkendel se og sikkerhedstest hos det polske arbejdstilsyn for at eksportere
de CE-magkede produkter. Denne proces kan tage op til to ar at gennemfare og gadder
vel at magke kun for udenlandske virksomheder!
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En anden case viser, at Frankrig og Italien ogsa i nogle tilfadde har egne standarder og
krav til lokale test, jfr. tekstboksen.

Frankrig og Italien har deres egne regler og procedurer

Doms er en erfaren eksporter med markedsandele pa mellem 10-20 pct. pa
flere af de europaaske markeder som Tyskland, England og Sverige. Det har
gjort eksportaktiviteterne for Doms vaesentlig nemmere, at der for fem ar
siden blev udviklet en internationale standardretningslinier for den type
produkter inden for legalmetrologi, som Doms udvikler og sadger. Det er den
Internationale Organisation for Legal metrologi (OIML), hvor ale de

national e standardiseringsorganisationer i EU er medlem, der har udviklet
retningslinierne. Samtlige lande i organisationen har skrevet under pa at felge
reglerne.

| Frankrig og Italien er den internationale retningslinier imidlertid ikke nok,
n& Doms spger om godkendelse af deres produkter. Doms oplever, at
godkendelsesreglerne i begge lande er meget uigennemsi gtige og det kan tage
over et & at f& godkendt sine produkter. Pa trods af godkendelser i andre
lande pa baggrund af den internationale standard kreever de franske og
italienske myndigheder stadig, at der gennemfares lokale produkttest ud fra
varierende kriterier.

Nar det gadder handelshindringer i form af saalige krav om markedsfaring, sa er det
falgende former for handel shindringer, man mader pa eksportmarkederne:

Figur 4. Typer af krav vedr grende markedsfaringen som danske
eksportvirksomheder mader
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Det er handelshindringer i form af saalige lokale krav om magker/deklarationer pa
produktet samt saarlige sprogkrav i forbindelse med markedsfaringen af produktet, som
virksomhederne hovedsageligt mader pa eksportmarkederne. | forhold til den sidste
undersggelse i 1997, sa er det navnlig de saalige sprogkrav, som virksomhederne i dag
I hgjere grad oplever som en handel shindring.

| Tyskland oplever faedevarevirksomheden Beauvais en rakke skaapede krav til
deklarationen af sine fadevarer i forhold til andre europaaske markeder. Der kraaves en
langt mere detaljeret deklaration af indholdet, hvilket betyder at det ikke er
tilstraskkeligt bare at oversedte den danske deklaration.

Det synes at vaae inden for bestemte brancher, eksempelvis fadevarer, at der er saalige
markedsferingsrelaterede krav. Det samme er gaddende inden for gedning og
ukrudtsbekaampelsesmidler, hvor den internationale koncern The Scotts Company
generelt oplever mange problemer med at fa registreret og godkendt sine produkter pa
de enkelte markeder. Det skyldes bl.a. forskellige definitioner af gkologi, hvor
eksempelvis Danmark netop inden for disse produktomrader har meget skarpe krav til
gkologi.

Undersggelsen  skelner  ogsd  mellem  de  forskellige  former  for
administrative/bureaukratiske krav fra myndighederne, som eksportvirksomhederne
mader:

Figur 5: Typer af administrative/bureaukratiske krav som danske
eksportvirksomheder mader
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Handelshindringer i form af saalige administrative eller bureaukratiske krav bestar af
en lang rakke forskellige lokale krav, som ger det vanskeligt for eksportvirksomheden
a fa formaliia pa plads. Uigennemskuelige procedurer og langsommelig
sagsbehandlingstid er en del af disse typer af handelshindringer. Denne type problemer
opleves saaligt ved eksport til lande uden for EU, herunder kandidatlandene.
Rekordindehaveren blandt de ni casevirksomheder er det polske arbegdstilsyn, hvor det
kan tage op til to & at opna en sikkerhedsgodkendelse af en landbrugsmaskine. Til
gengadd ma virksomhederne gerne sadge maskinerne i mellemtiden. | Ungarn er de
ogsa sazdel es grundige med miljegodkendel ser til byggeprojekter, jf. tekstboksen.

Byggetilladelser i Ungarn

Andersen & Broberg er hovedentreprenar pa en rakke byggeprojekter i Ungarn og
oplever pa dette marked at der er meget lange administrationsprocedurer, og det er
kun blevet vaare, at Ungarn for gjeblikket forsgger at indfere EU-lovgivningen pa
forskellige omrader. Eksempelvis tager det ca. 16 maneder at fa en miljggodkendelse
til et byggeprojekt. | Danmark tager samme proces ca. 40 dage. Den lange
behandlingstid skyldes bl.a., at der farst gennemfeares den traditionelle, lokale
godkendel sesprocedure, der typisk tager 9 maneder. Derefter foretager ungarerne en
tilsvarende godkendel sesprocedure i forhold til EU-lovgivningen, der forlaenger
behandlingstiden med yderligere 7 maneder.

Kilde: Caseinterview med Rune Riis Mgller, Andersen & Broberg.

Som figur 5 viser, sA oplever eksportvirksomhederne ofte andre former for
administrative/bureaukratiske krav, som spgrgeskemaundersggelsen ikke har kunnet
definere. Caseinterviewene med virksomhederne giver imidlertid flere eksempler pa,
hvad det kunne vaare. | Tyskland og @strig mader en dansk eksporter af kontorartikler
krav om at vage tilmeldt genbrugsordningen i Der Griine Punkt. Problemet er ikke sa
meget de ca. 20.000 kr. det arligt koster virksomheden at vagre tilmeldt ordningen, men
det er ifglge virksomheden meget ressourcekreevende at opfylde kravene om
kvartal smaessige og arlige indberetninger for samtlige varenumre.

Den danske tgjvirksomhed Noa Noa oplever ligesom flere andre casevirksomheder at
det er langt mere besvagligt at eksportere til Norge end inden for EU. Noa Noa finder
det paradoksalt, at det er nemmere at eksportere til et relativt fjernt land som Spanien i
forhold til nabolandet Norge. Der er et ssaligt problem med returvarer fra Norge, hvor
der for hvert enkelt stykke tgj kraaves en masse dokumentations- og papirarbejde.

| Sverige opleves det traagt og besvaaligt at fa byggetilladelser pa plads. | Sverige skal
der udarbejdes en mere detaljeret forhandsdokumentation og byggedokumentation end
hvad virksomheden er vant til i Danmark. Samtidig skal a byggedokumentation vaare
pa svensk, hvilket sagligt er et problem, ndr virksomheden vadger at benytte sma
udenlandske underleverandarer. Derudover oplever den danske hovedentreprengr
Andersen & Broberg, at de som udenlandsk entreprengr bliver pafert en rakke
yderligere omkostninger, som lokale entreprengrer ikke har. Eksempelvis skal
byggepladser med udenlandske medarbejdere betale en byggepladsafgift til de svenske
fagforeninger pa 1,5 pct. af legnsummen til tilsyn. Samlet vurderer Andersen & Broberg,
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a de i Sverige ma lamge ekstra 5 pct. pa omkostningerne, som deres svenske
konkurrenter ikke har.

Den didste form for handelshindring, som undersggelsen har belyst, er saalige krav
vedrgrende moms og afgifter. Denne form for handelshindring daskker over fglgende
typer af lokale krav:

Figur 6: Typer af serlige krav vedr grende moms og afgifter som danske
eksportvirksomheder mader
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Saalige krav vedrarende moms og afgifter er ikke sa udbredt en handelshindring som
de andre typer handelshindringer. Det skyldes bl.a., at afgiftssystemet i vid udstragkning
er harmoniseret inden for EU og under WTO.

Det fremgar af undersggelsen, at danske eksportvirksomheder meder en raskke
forskelligartede krav fra udenlandske myndigheder omkring moms og afgifter,
herunder en raskke krav som virksomhederne i undersggel sen har rubriceret som ”andre
krav”. Caseundersagelsen giver flere eksempler pa problemstillinger med moms og
afgifter , som kan give et indtryk af, hvad denne type af handelshindring daskker over.

| Kina har den danske leverander af skiltel@sninger, Modulex, bl.a. gjort sig nogle dyre
erfaringer med anvendelsen af importerer. Mange private kinesiske virksomheder har
ikke en importlicens og ma gennemfgre importen igennem statslige
importvirksomheder, der tager en kommission pa 14 pct. af importvaardien udover den
normale told. For lavteknologiske produkter som skilte er 14 pct. en vaesentlig

24



omkostning, der markart forringer konkurrenceevnen. Modulex har imidlertid fundet
ud af i stedet at benytte en importer i Hong Kong, hvor der ikke er problemer med
importlicenser og toldsatserne er lave.

| Polen mistede Erik Taabbel Fiskeeksport en omsagning pa 5-6 mio. kr., da de polske
myndigheder indfarte en 25 pct. told pasild fra EU. Dette toldkrav var en reaktion pa et
tilsvarende toldkrav fra EU's side. Norge formaede i stedet at forhandle sig frem til en
gensidig aftale med Polen om ikke at afkraeve told for sild. Derved opnaede de norske
sildeeksporterer en kaampe konkurrencefordel ved handlen til Polen. Tolden pa sild er
under afvikling og i maj 2004 forsvinder tolden fuldstaandig pa handel med sild
imellem EU og Polen.

| Sverige har Andersen & Broberg méttet bruge mange kradfter pa at finde ud af
momsreglerne. Det er saaligt et problem, nar kunder og samarbejdspartnere er fra
forskellige lande med forskellige momssystemer. Hverken Told & Skat i Sverige eller
Danmark har kunnet hjadpe med klare svar.

| forhold til Rusland har tgjvirksomheden Noa Noa opgivet selv at fa varerne over
gramsen. Importregler og —procedurer til Rusland synes at skifte hele tiden og der er en
hgj risiko for at ens varer "strander” i tolden i flere uger. Derfor foregar a hande til
Rusland til adresser i Tyskland eller Finland, hvorefter kunden selv ma serge for at fa
varerne over gramsen til Rusland.
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4.4. Handelshindringer pa Danmarks eksportmar keder

| undersagelsen har danske eksportvirksomheder angivet pa hvilke eksportmarkeder, de
har oplevet handelshindringer. Forekomsten af handelshindringer pa de enkelte
eksportmarkeder haanger naturligvis ted sammen med eksportmarkedernes starrelse,
sdledes at man ville kunne forvente en stor andel af handelshindringer i for eksempel
Tyskland, hvor ca. 19% af Danmarks eksport gar til. Med dette forbehold kan det
illustreres, hvor det navnlig er, at handel shindringerne findes:

Figur 7: Handelshindringer pa eksportmarkederne
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Det fremgar, a det er pad en lang rakke eksportmarkeder, at danske
eksportvirksomheder mader handelshindringer. Oftest mader man handelshindringer |
Tyskland, mens man ogsa forholdsvis ofte mgder handelshindringer i Rusland, Polen,
Sverige, de Baltiske lande og Frankrig. " Andre lande” dakker ale gvrige eksportlande,
herunder USA, Canada, sydamerikanske lande etc.

| forhold til undersggelsen fra 1997 er det markant, at danske eksportvirksomheder
mader faare handelshindringer i Tyskland. Over 20% af handelshindringerne fandtes i
1997 denei Tyskland, og denne andel er i dag pa 11% og altsa sa godt som halveret i
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forhold til dengang. En meget stor del af handelshindringerne i Tyskland i 1997 var
indenfor bygge- og anlagysbranchen, hvor der var stor aktivitet i forbindelse med
genopbygningen af det gamle @sttyskland. Handelshindringerne pa dette omrade er
faldet kraftigt i |@bet af de sidste fem ar.

| lighed med tidligere er det navnlig saalige produktkrav — lokale krav til standarder,
krav om ny prevning/certificering — som udger handelshindringerne i Tyskland. Over
halvdelen af de handelshindringer, som danske eksportvirksomheder meder i Tyskland
er sadanne lokale krav til standarder, krav om ny pravning/certificering m.m.

| lande som Rusland og Polen er det typisk andre former for handelshindringer, man
meder som dansk eksportvirksomhed. Handelshindringerne er i disse lande typisk
forskellige former for administrative/bureaukratiske krav fra myndighederne, f.eks. en
saalig langsommelig sagsbehandlingstid.

Hvis man tager hgjde for eksportmarkedernes starrel se og ser pa den relative hyppighed
af handelshindringer pa de starste af eksportmarkederne, sa ser man et noget andet
billedeend i figur 7:

Figur 8: Den relative forekomst af handelshindringer i forhold til
eksportmarkedets sterrelse
Eksport Andel af dansk eksport* | Andel af handels- Relativ forekomst af
marked hindringer handelshindringer
Rudand 1,1% 7,7 % 7,0 gange mere end
eksportandelen
Baltiske 0,9 % 5,6 % 6,2 gange mere end
lande eksportandelen
Polen 1,7 % 6,9 % 4,1 gange mere end
eksportandelen
Finland 34 % 4,3 % 1,3 gange mere end
eksportandelen
Spanien 2,2 % 3.4 % 1,5 gange mere end
eksportandelen
Italien 32 % 4,0 % 1,3 gange mere end
eksportandelen
Frankrig 4,9 % 5,8 % 1,2 gange mere end
eksportandelen
Sverige 13,0 % 7,4 % 0,6 gange mindre end
eksportandelen
Benelux 6,8 % 4,2 % 0,6 gange mindre end
-landene eksportandelen
Tysklan 18,9 % 11,3 % 0,6 gange mindre end
d eksportandelen
Storbrita 9,8% 5,2% 0,5 gange mindre end
nnien eksportandelen

* Baseret pa eksporttal fra Danmarks Statistik, 2000.

Det fremgar, at problemet med handelshindringer navnlig er stort i de tidligere lande i
ost-blokken: Rusland, de Baltiske lande og Polen. Samlet udger eksporten til disse
lande ikke mere end knap 4% af den samlede danske eksport, men andelen af
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handelshindringer, som danske eksportvirksomheder mader i disse lande, udger ca
20% af samtlige handelshindringer.

Dette andrer dog ikke ved, at danske eksportvirksomheder oftest stader pa
handelshindringer i Tyskland, men dette er altsd alene pa grund af det tyske
eksportmarkeds sterrelse, jfr. figur 7.

Dette billede bekradtes af caseundersggelsen, hvor flere virksomheder oplever store
problemer i netop disse lande. Der er stadig markante graanseproblemer til Polen og
issar Rusland. Noa Noa er ikke den eneste virksomhed, der ma aflevere sine varer til
Rusland pa adresser i Finland eller Tyskland for at overlade gramseproblemerne til de
lokale importgrer. | Polen synes der stadig ogsa at veare langt fra den polske politiske
velvilje ud til toldmyndighederne ved gramsen, jf. tekstboks.

Sundhedscertifikater pasild

| Polen har Erik Taabbel Fiskeeksport ofte oplevet at blive afkreevet flere forskellige,
uautoriserede sundhedscertifikater ved tolden. Nar de danske sundhedsmyndigheder
saikke har villet stemple de uautoriserede certifikater, har virksomheden méttet bruge
en uautoriseret made at |@se problemet pd. Selvom de danske og polske
sundhedsmyndigheder er enige om at de uautoriserede sundhedscertifikater er
uacceptable, fortsadter problemet ved den polske gramse.

Kilde: Caseinterview med Peter Kongerslev, Erik Taabbel Fiskeeksport A/S.

Ser man pa den relative hyppighed af handelshindringer indenfor EU, sa viser
undersggelsen, at der forekommer relativt faare handelshindringer indenfor EU end
udenfor EU. | at ca 66% af dansk eksport gar til EU, mens ca 58% af
handelshindringerne findes indenfor EU. Dette er pa niveau med undersagelsen fra
1997.

Figur 9: Forekomsten af handelshindringer i EU og udenfor EU
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4.5. Handelshindringer i forskellige brancher

Undersggelsen belyser ogsa, hvordan forekomsten af handelshindringer er i enkelte
brancher. | den felgende figur er forekomsten af handelshindringer angivet for hver
enkelt branche, og denne opgerelse skal ses i lyset af, at forekomsten af
handelshindringer er stagkt forbundet med eksportens starrelse i den enkelte sektor.
Eksempelvis udger handels- og reparationsvirksomheder godt 42% af Danmarks
eksportvirksomheder:

Figur 10: Handelshindringer fordelt pa brancher*
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*  "Andre brancher” dakker over kemisk industri, tekstil- og beklaaningsindustri,
transportmiddelindustri, bygge- og anlasgsvirksomhed og transportvirksomheder. Hver for sig har disse
brancher kun en meget lille eksport og de statistiske usikkerheder pa brancheniveau er derfor for store for
disse brancher til at blive rapporteret hver for sig.

Det fremgdr, a handelshindringer typisk er et problem for handelss og
reparationsvirksomheder. Naesten en tredjedel af alle handelshindringer er indenfor
denne branche. Branchen indeholder dle mulige former for en gros- og detailhandel
med fadevarer, tgj, maskiner etc.

Indenfor elektronikindustrien, maskinindustrien samt gummi - og plastindustrien steder
man ogsd pa mange handelshindringer. Knap en trediedel (28%) aof adle
handel shindringer er indenfor disse brancher.
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Hvis man tager hgjde for branchernes anta af eksportvirksomheder og ser pa den
relative hyppighed af handelshindringer fordelt pa brancher, sA ser man falgende
menster:

Figur 11: Den relative forekomst af handelshindringer iforhold til

brancher

Branche Andel af danske Andel af handels- | Relativ forekomst af

eksportvirksomheder* hindringer handelshindringer

Gummi og plast 2,8% 5,1% 1,8 gange mere end andelen af
eksportvirksomheder

Andre brancher 19,3% 35,3% 1,8 gange mere end andelen af
eksportvirksomheder

Elektronik 4, 7% 7,8% 1,7 gange mere end andelen af
eksportvirksomheder

Naaings- og 2,6% 4,5% 1,7 gange mere end andelen af

nydelsesmidler eksportvirksomheder

Mgbelindustri 4,1% 3,8% 0,9 gange mindre end andelen
af eksportvirksomheder

Handel og 42,6% 31,4% 0,7 gange mindre end andelen

reparation af eksportvirksomheder

M askinindustri 7,3% 5,0% 0,7 gange mindre end andelen
af eksportvirksomheder

Jern og metal 6,3% 3,2% 0,5 gange mindre end andelen
af eksportvirksomheder

Service 10,3% 4,5% 0,4 gange mindre end andelen
af eksportvirksomheder

* Baseret patal fra Kgbmandsstandens Oplysningsbureau, 2001.

Som figur 11 viser, sd er der saalig store problemer med handelshindringer indenfor
gummi- 0g plastindustrien, elektroni kindustrien 0g nagings- 0g
nydel sesmiddelbranchen. Derudover er der ogsa problemer med ” Andre brancher”, og
det dakker en lang rakke mindre brancher, som ikke hver for sig er tilstrakkeligt
reprassenteret i denne undersegelse: bygge og anlaggsbranchen, kemisk industri, tekstil-
0g beklaedningsindustri, transportmiddelindustri, transportvirksomheder m.fl.

Caseundersagel sen inddrager cases fra et bredt udvalg af brancher og giver derfor ikke
et repraesentativt billede i forhold til brancher. Casene illustrerer imidlertid nogle af
problemstillingerne inden for bestemte brancher, sasom saglige krav til deklaration af
indholdet i fadevarer, saalige sikkerhedskrav til maskiner, saarlige miljegodkendel ser af
byggematerialer og byggeprojekter, skarpe godkendelseskrav til  produkter
indeholdende kemikalier (gadning og ukrudtsbeksampel sesmidler) etc. Helt centralt er
det dog, at casene illustrerer, hvorledes virksomhederne handterer handel shindringerne.
Virksomhederne overvinder handelshindringerne ved at acceptere og efterleve de
saalige nationale krav. Der sker derfor ikke en efterpravning af, om de ssalige
nationale krav er lovlige.
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4.6. Handelshindringer og virksomhedsstorrelse

Det fremgar af undersggelsen, at handelshindringer farst og fremmest er et problem for
de starre virksomheder:

Figur 12: Relativ fordeling af handelshindringer fordelt pa
virksomhedsomsagtning og type af handelshindring
Under 10 mill. kr. 10-100 mill. kr. Over 100 mill. kr.
Krawv til 3% 16 % 17 %
produktet
Krav vedr. 1% 8% 15 %
mar kedsfering
Krav vedr. 1% 10 % 12 %
administration
Krav vedr. moms 1% 7% 8%
m.v.
| alt 7% 40 % 53 %

Det fremgadr, a over havdelen (53%) af de handelshindringer, som danske
eksportvirksomheder er haanmet af, optraeder blandt starre virksomheder med over 100
mill. kr. i arlig omsagning. | alt ca. 10% af danske eksportvirksomheder har en arlig
omsagtning paover 100 mill. kr.

Omvendt sa er det kun 7% af de samlede handel shindringer, som mindre virksomheder
med under 10 millioner kr. i arlig omsagning er we for. Dette skal sesi forhold til, at
ca. 22% af Danmarks eksportvirksomheder har en omsagtning pa under 10 millioner kr.

Umiddelbart kunne man maske forvente, at mindre virksomheder ville opleve flere
handelshindringer, da de har faare ressourcer - og kompetencer — til at overvinde de
problemer, de steder pa ude pa eksportmarkederne. Men undersggelsen kan ikke
bekradte dette. Tvaatimod peger undersegelsen pad, at det navnlig er de store
virksomheder, som steder pa handelshindringer. Dette haanger naturligvis ogsa sammen
med, at de store virksomheder har en mere omfattende eksport — evt. med forskellige
eksportvarer — og derfor ogsa typisk vil stade pa flere handelshindringer end en lille
virksomhed med en begraaset eksport.

4.7. Barrierer i forbindelse med datter selskaber i udlandet

Rapporten omhandler saaligt de handelshindringer, man kan stede pd som dansk
eksportvirksomhed, nar man prever at afsadte sine varer eller ydelser pa et udenlandsk
marked. | dette afsnit behandles en lidt anden problemstilling, nemlig barrierer i
forbindelse med at have dattersel skaber i andre lande.

Ved at etablere sig med et datterselskab i udlandet far man direkte repraesentation pa et
udenlandsk marked, og derved kan en virksomhed i princippet omga nogle af de
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handelshindringer, som gedder for eksport fra Danmark til det pagaddende marked.
Spergsmdet er om denne form for internationalisering indebager faare barrierer end
tilfaddet er med eksport:

Figur 13: Barrierer ved at have selskaber i flere lande*
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* Godt 20% af eksportvirksomhederne angiver, at virksomheden har eget datterselskab i udlandet, og det
er kun disse virksomheder, der har svaret pa dette spargsmal, i alt 96 virksomheder.

Det fremgar, at 69% af eksportvirksomhederne med eget datterselskab i udlandet har
oplevet barrierer i forbindelse med virksomhedsetableringen. Disse barrierer udgeres
typisk af forskelle i nationale selskabsretlige krav og regler, som gaer det vanskeligt for
en dansk virksomhed at etablere sig i udlandet. Dertil kommer, at ca. halvdelen af
virksomhederne har oplevet barrierer i form af saalige nationale krav med hensyn til
regnskabsaflagygelse og selskabsbeskatning, en ssalig kontrol fra de nationale
skattemyndigheder 1 forhold til transfer pricing og monopollovgivning samt saalige
nationale regler for personbeskatning.

Problemstillingerne ved at etablere datterselskaber i andre lande undervurderes ofte,
selv af virksomheder med omfattende international erfaring, jfr. tekstboks.
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Tid er penge

Trods sin store erfaring kan Modulex A/S stadig blive overrasket over problemerne med at
etablere datterselskaber pa nye markeder. Modulex valgte for nylig at etablere sig i Belgien
og havde budgetteret med en maneds overgangsperiode for at skifte fra en importer til eget
datterselskab. Det er ekstremt vigtigt for en virksomhed som Modulex at overgangsperioden
bliver s& kort som mulig for at holde fast i markedet og pleje kunderne. Det er ikke muligt at
sende fakturaer, opna bankkreditter og udbetale lan inden dattersel skabet er etableret med en
momsregistrering.

Etableringen af datterselskabet i Belgien har imidlertid taget 4 maneder, hvilket bl.a. skyldes
at Modulex undervejsi forlabet skulle oversete alle dokumenter til bade fransk og flamsk.
Selvom dokumenterne er pd engelsk, insisterede de belgiske myndigheder pa at fa dem
oversat.

Desuden er procedurerne for momsregistrering i Belgien vassentlig anderledes end i
Danmark. Modulex valgte hurtigt at fa hjadp af en lokal advokat, selvom Modulex som del
af Lego-gruppen har en intern juridisk afdeling. Modulex vurderer, at den forleengede
overgangsperiode i Belgien har kostet virksomheden ca. 2 mio. kr. i tabt omssgning og
ekstra likviditetsomkostninger. Dertil skal lesgges arbejdstid og udgifter til den lokale
advokat.

Kilde: Caseinterview med Niels Fraande, Modulex A/S.

Det er fremgaet af undersggelsen, at handelshindringer i forbindelse med eksport er et
problem for godt halvdelen af danske eksportvirksomheder. Af figur 13 kan man
udlede, at barrierer i forbindelse med at have selskaber i flere lande optraeder mere
hyppigt for de danske eksportvirksomheder, som har datterselskaber i udlandet. Blandt
starre virksomheder med dattersel skaber i udlandet og over 100 mill. kr. i omsadning er
det 3 ud af 4 virksomheder, der eksempelvis oplever barrierer i forbindelse med
virksomhedsetablering.Ser man p3, hvor virksomhederne stgder pa barrierer,

fremkommer falgende billede:
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Figur 14: Barrierer ved at have selskaber i flere lande fordelt pa
eksportmarkeder*
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* Godt 20% af eksportvirksomhederne angiver, at virksomheden har eget datterselskab i udlandet. Det er
kun disse virksomheder, der har svaret pa dette spargsmal, i alt 96 virksomheder.

43% af barriererne i forbindelse med at selskaber i flere lande optraader indenfor EU,
mens hovedparten (57%) af barriererne altsa findes udenfor EU. Det ma antages, at
noget mere end 43% af danske datterselskaber er indenfor EU, og at barrierer i
forbindelse med at have selskaber i EU derfor relativt set er mindre end udenfor EU.

Pa et enkelt omrade er barrieren ved at have et datterselskab i EU sterre, end hvis
virksomheden havde valgt at placere datterselskabet udenfor EU, og det gadder
personbeskatningen. Virksomhederne giver udtryk for, at der er en manglende eller
utilstraskkelig harmonisering & de nationale regler for personbeskatning indenfor EU,
0g at det udger en uforholdsmaessig stor barriere indenfor EU.
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4.8. Handelshindringer pa det danske marked

Undersagel sen har hidtil belyst de problemer, som danske eksportvirksomheder er stadt
pa, nar virksomheden har vaaet i kontakt med udenlandske myndigheder. | dette afsnit
er fokus pa de handelshindringer, som danske eksportvirksomheder mader pa det
danske marked ved import af udenlandske varer og tjenesteydel ser.

Undersggelsen viser, at 84% af danske eksportvirksomheder ogsa har import. Dette
understreger internationaliseringen af handelen, og den nage sammenhaag der er
mellem eksport og import for danske virksomheder, der handler udenfor de danske
graanser.

Blandt de danske eksportvirksomheder, som ogsd har import, er det ca 60% som
oplever handelshindringer pa det danske marked ved import af udenlandske varer og
tjenesteydelser. Undersggelsen viser dermed klart, at handelshindringer opleves i
mindst lige sa stort omfang i Danmark som i udlandet.

Fal gende handel shindringer opleves pa det danske marked:

Figur 15: Handelshindringer pa det danske marked
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Det e navnlig forskellige typer af produktkrav, som danske eksportvirksomheder
oplever ved import til Danmark. Sasalige krav til standarder, krav om ny
prevning/certificering samt andre typer af produktkrav udger ca. 50% af de
handelshindringer, man medes med i Danmak. Derudover mgder danske
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eksportvirksomheder ogsa ofte markedsferingskrav i form af saalige krav til maaker og
deklarationer.

Set i forhold til de typer af handelshindringer, som danske eksportvirksomheder mader
i udlandet, s er det markant, at forskellige typer af produktkrav er mere fremherskende
pa det danske marked end i udlandet, mens administrative/bureaukratiske krav og
saalige krav vedrgrende moms og afgifter synes mindre fremherskende i Danmark.

En af de ni cases i caseundersagelsen giver imidiertid et eksempel bade pa
produktrelaterede krav og saalige krav vedrgrende moms og afgifter for import til
Danmark. P& den ene side bruger den internationale koncern The Scotts Company
mange ressourcer pa at registrere og fa godkendt sine produkter til salg i Danmark. Et
saligt problem i Danmark er bl.a. de skeapede krav til gkologi pa gedning og
ukrudtsbekaampelsesmidler. Samtidig har virksomheden haft store problemer med at
betde kvadstofafgifter. Det tog Told & Skat 1% & at finde ud af, hvordan
virksomheden skulle betale disse afgifter.
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K apitel 5. Virksomheder s handtering af handelshindringer

5.1. Virksomheder nes netveerk

Virksomhederne har en rakke forskellige mader at handtere medet med
handelshindringer pa. | beregningen af den @konomiske betydning af handel shindringer
for den enkelte virksomhed blev der skelnet mellem to principielle mader at forholde
sig til handelshindringerne pa:

At sege at |@se problemerne vedr grende handelshindringer. Dette medferer nogle
foragede omkostninger for virksomheden, og disse omkostninger blev indregnet i den
samlede gkonomiske betydning for danske eksportvirksomheder.

At undgd lancering af produkter og serviceydelser pa markeder hvor der er
sxrlige handelshindringer. Dette medfarer en mistet omsagning for virksomheden,
hvor et dakningsbidrag af omsagningstabet er indregnet i den samlede gkonomiske
betydning for danske eksportvirksomheder.

Undersggel sen viser, at langt de fleste virksomheder aktivt sager at |@se problemer med
handel shindringer:

Figur 16: Overvindelse af handelshindringer*
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* Populationen i dette spergsmd er alle virksomheder, der har medt handelshindringer, i at ca. 52% af
alle eksportvirksomheder.

39% af de eksportvirksomheder, som er stadt pa handel shindringer, svarer at de helt har
overvundet handelshindringerne. 48% af de eksportvirksomheder, som er stadt pa
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handelshindringer, svarer at de delvist har overvundet handelshindringerne. Kun 13%
af eksportvirksomhederne svarer, at de ikke har vaget i stand til at overvinde
handel shindringerne. Disse virksomheder skiller sig i undersagelsen ikke markant ud pa
sterrelse, branche eller lignende.

De gennemferte ase-interviews belyser, hvordan eksportvirksomhederne rent faktisk
overvinder handelshindringerne. Det er en gennemgaende tendens, at virksomhederne
udelukkende overvinder handelshindringerne ved at acceptere og efterleve de sslige
lokale krav og forskrifter. Virksomhederne far derfor ikke undersagt, hvorvidt de lokale
krav er ulovlige og derfor skal stoppes.

| forhold til underspgelsen i 1997, sa er der ikke tale om de store forandringer pa dette
punkt.

Undersggel sen belyser ogsa, hvor virksomhederne henvender sig for at fa assistance til
at |@se problemerne med handel shindringer:

Figur 16: Virksomheder nes kontakter nar der sgges assistance
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Undersegelsen viser, at det farst og fremmest er ambassader/konsulater/Danmarks
Eksportrad samt samhandelspartnere i udlandet/kolleger el.lign. man henvender sig til,
nar man som virksomhed ska have assistance til at lase problemer vedrgrende
handelshindringer. Branche- og erhvervsorganisationer samt andre offentlige
myndigheder (Told& Skat m.fl.) er ogsa forholdsvis ofte benyttede.

38



| forhold til 1997 ser man grundlagggende det samme mgnster, dog er der en tendenstil,
at ambassader/konsulater/Danmarks Eksportrad benyttesi sterre omfang end tidligere.

Casene giver ikke noget entydigt billede af, hvor virksomhederne sgger hjadp til
overvindelse af handelshindringer. Det er dog en gennemgaende tendens, at ingen af
virksomhederne far undersggt, hvorvidt de lokale krav er lovlige i forhold til reglerne
for det indre marked. Starstedelen af virksomhederne takler de barrierer de mader ved
at undersage og efterleve de saalige nationale forskrifter og krav. En virksomhed havde
faet hjadp af Handelskammeret til at opstille procedurer for at tilfredsstille et lokalt
dokumentationskrav. Andre casevirksomheder har rédfert sig ad hoc med forskellige
myndigheder og brancheorganisationer nar problemstillinger er opstaet.

5.2. Barrierer for overvindelse af handelshindringer

For virksomhederne er det farst og fremmest manglende tid og ressourcer, som udger
den sterste barriere for at 1@se problemerne med handel shindringer:

Barrierer i forhold til at |@se problemer med handelshindringer*

Kan ikke betale sig at
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Andre barrierer _
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* Populationen i dette spergsmdl er alle virksomheder, der har madt handelshindringer, i alt ca. 52% af
alle eksportvi rksomheder. Grunden til at tallene ikke summerer til 100% er, at virksomhederne kan have
givet flere svar.
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Det fremgdr altsd tydeligt af undersegelsen, at virksomhederne generelt godt ved
hvordan de kan lgse deres problemer pa eksportmarkederne. Kun 9% af
virksomhederne giver udtryk for, at de ikke ved, hvordan problemerne med
handelshindringer kan | @ses.

Spargsmalet om at gere noget ved de handelshindringer, som virksomhederne mader,
er et spergsma, som indgar i den samlede prioritering af virksomhedens tid og
ressourcer. Det gadder sivel store som sma virksomheder, at virksomhederne mangler
tid og ressourcer til at gare noget ved de handel shindringer de mader. Over halvdelen af
virksomhederne (54%) har ikke de forngdne ressourcer/tid til at ga videre med sine
problemer. 23% af virksomhederne mener ikke, at det kan betale sig at foregge indsatsen
for at fjerne handelshindringer. Det er saaligt interessant, at kun 5% af virksomhederne
ikke gér videre med sin sag af frygt for repressalier ved at sta frem.
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Bilag 1. Spar geskemaunder sggel sens metode og
gennemferelse

Spergeskemaundersggel sen blandt danske eksportvirksomheder blev gennemfart som
en postal undersggel se blandt et repraesentativt udsnit af danske eksportvirksomheder. |
det felgende gennemgas spergeskemaets udformning, undersggelsens gennemfarelse
0g undersggel sens repraesentativitet.

Spergeskemaets udformning

Spergeskemaet er udformet af Gallup-konsortiet i samarbede med Erhvervs- og
Boligstyrelsen pa baggrund af speargeskemaet fra en tidligere underspgelse om
handelshindringer gennemfert i 1997. En referencegruppe med reprassentanter fra
brancheorganisationer pa omradet har derudover lgbende kommenteret spargeskemaet.

Der sparges i undersagelsen til problemer med handelshindringer pa samme made som
i 1997, men pa en lidt anden made end i tidligere undersggelser. | undersggelsen fra
1993 (7 Tekniske handelshindringer ) spurgtes direkte "Har virksomheden vaaet udsat
for tekniske handelshindringer i forbindelse med eksport?’ Til hjadp i besvarelsen fik
svarpersonerne en oversigt over fem kategorier af handel shindringer.

| den foreliggende undersggelse sperges specifikt til forskellige typer of
handelshindringer (lokale krav til standarder, krav om ny prevning/ certificering m.m.).
Pa den baggrund konkluderes, hvorvidt virksomhederne har veget udsat for
handelshindringer. Baggrunden for dette valg af spergsmalsdesign er, at man derved er
mere sikker pd, hvilken opfattelse af handelshindringer der ligger til grund for
besvarelserne.

Det understreges, at undersggelsen viser hvor mange virksomheder der oplever
handelshindringer pa eksportmarkederne. Dette er ikke nadvendigvis det samme, som
at de rent faktisk mader handelshindringer. Det er atsa virksomhedernes oplevelse af
handelshindringer, der er gjort til genstand for denne undersggelse: | hvor hgj grad
virksomheder ne opfatter og oplever handelshindringer.

Det skal ogsa understreges, at selvom en del virksomheder svarer, at de har medt
handelshindringer, s3 er der ikke herved taget dtlling til, hvorvidt disse
handel shindringer ogsa er ulovlige handelshindringer. Savel handelshindringer indenfor
som udenfor EU/EQS kan vaae lovlige. En handelshindring kan vaae lovlig, hvis der
ikke eksisterer et regelssg pa omrédet, der harmoniserer handelen/standardiserer
produkterne. | sadanne tilfadde kan det vaae lovligt at blive udsat for eksempelvis krav
om at skulle gennemga tests efter nationale standarder pa udenlandske markeder, fer
produktet kan markedsferes, hvis produktet ikke har vemet testet i eksportlandet i
forveen.
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Undersggel sens gennemfarelse

Underspgelsens malgruppe  er  danske eksportvirksomheder. Der e  fra
K gbmandsstandens virksomhedsdatabase ” CD-Direct” udtrukket et tilfaddigt udvalg af
eksportvirksomheder til brug for undersegel sen.

| undersagelsen fra 1997 udsendtes i alt 2000 spargeskemaer. | alt 595 spargeskemaer
blev besvaret fyldestgerende, svarende til en besvarelsesprocent pa 30%, hvilket var
tilfredsstillende for denne type af undersggel se.

Malet i denne undersagelse var dog at f& en hgjere besvarel sesprocent for dermed at
skre en hgjere grad af repressentativitet. Det blev derfor beduttet at rekruttere
virksomhederne til undersggelsen ved hjadp af telefoniske forespergser og en
efterfelgende udsendelse af spargeskemaer til de virksomheder, der indvilligede i at
deltage i undersggel sen.

| alt 1200 virksomheder indvilligede i at deltage i undersagelsen. Skensmaessigt 180 af
disse virksomheder har ikke haft eksport af betydning i 2002. Dermed faldt 102
virksomheder indenfor malgruppen. Heraf returnerede 404 virksomheder et gyldigt
spargeskema, svarende til en besvarel se pa 40%.

Under sagel sens repraesentativitet
Alt i at kan konkluderes, at undersggelsen hviler pa et statistisk repraesentativt
grundlag og har en hgj grad af validitet (giver svar pa det, man sparger om).

| undersagelsen optreder fire typer af usikkerhed: systematisk bortfald,
stikpraveusikkerhed, usikkerhed ved opskalering og validitet.

Med systematisk bortfald menes, at grupper i populationen systematisk kan have en
lavere svarprocent end andre grupper og dermed vil indgd med mindre veagt i
undersggel sen, end de burde:

> | forhold til eksportmarkeder fordeler virksomhederne i undersggelsen sig pa
nogenlunde samme made i stikpreven som i den samlede population. Ifglge
Danmarks Statistik (2000) udger eksporten til EU 66%, mens eksportandelen til EU
i stikpraven er pa 58%.

> | forhold til brancher fordeler virksomhederne sig i store tra&k pa samme made i
stikpraven som i den samlede population. Der er dog et mindre bortfald af iseer
servicevirksomheder. Samtidig er maskinindustrien en smule overrepraesenteret |
undersagel sen.

Set i forhold til eksportmarkeder og brancher fordeler stikprgven sig altsd i store trak
pd samme made som totalpopulationen. Eksportandelen til EU er lidt mindre i
stikpraven end i totalpopulationen. | to af de tretten undersggte brancher er der
derudover fundet en mindre skaevhed i stikpreven i forhold til totalpopulationen. Pa
denne baggrund er det dog ikke fundet ngdvendigt at veje datamaterialet. | tilfadde af at
et markant og systematisk bortfald i stikpreven har man mulighed for at foretage en
sddan vejning, sdledes at stikpreven er i bedre overensstemmelse med
totalpopulationen. | dette tilfadde anses det ikke for ngdvendigt, idet en sddan vejning
ikke aandrer naavnevaadigt ved den samlede svarafgivelse.
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Stikpr gveusikker hed opstar ved stikpreveundersagel ser, hvor stikpreven ikke er identisk
med den totale population. Statistisk kan man beregne denne usikkerhed, som data i
undersggelsen er behadtet med. Denne usikkerhed afhaanger af to ting: procenttallet og
stikprevens starrel se.

Stikpr gveusikker hed baser et pa stikprave pa 400

5% 10% |15% [20% |25% |[30% |35% [40% |45% |50%
Procenttal eller |eller |eller |eller |eller |eller |eller |[eller |eller
95% |90% [85% |80% |[75% |70% |65% |60% |55%

Usikkerhed | 1,7 2,4 2,9 3,2 3,5 3,7 3,8 3,9 4,0 4,0

Tabellen viser usikkerheden pa svarene i en undersggelsen baseret pa en stikpreve pa
400. Afhaangig af procenttallet varierer usikkerheden, som det fremgér af tabellen.

Et konkret eksempel fra undersggelsen kan illustrere usikkerhedsberegningen. Pa
spargsmalet om problemerne med handelshindringer har veaet aftagende, uaendrede
eller stigende for deres virksomhed svarer 22% aftagende og 15% stigende. Dette
resultat er forbundet med en vis usikkerhed hidragrende fra, at man i stedet for at sperge
hele populationen, kun har udspurgt et mindre udvalg, nemlig de 400. Ud fra tabellen
kan man se, at det er statistisk sikkert ( 95% procent sandsynlighed ), at forskellen
mellem de to besvarelser — henholdsvis 22% ( 22%+/-3,2% ) og 15% ( 15%+/-2,9% )-
ogsaville vaaetil stede, séfremt man havde spurgt hele popul ationen.

| rapporteringen af resultaterne fra undersagelsen er rapporteret pa de statistisk
signifikante resultater. Nar ordet ” tendenser” anvendes, sa betyder det, at resultaterne
ikke er satistisk signifikante, men at datamateriadet kunne tyde pa en sadan
sammenhaang.

Usikkerhed i forbindelse med opskalering henviser til den usikkerhed, der opstar nar
man ganger et tal op fra en stikpreve til totalpopulationen. Eksempelvis er den
gkonomiske betydning af handelshindringer baseret pa en opskalering. Undersggelsen
har vist, at det gkonomiske tab pa grund af handelshindringer blandt de 447
eksportvirksomheder, som returnerede et spergeskema (heraf 404 gyldige
spargeskemaer) i undersegelsen er ca. 150 millioner kr. De 447 eksportvirksomheder
udger i at 3,8% af samtlige eksportvirksomheder i Danmark, sa det samlede tab for
danske eksportvirksomheder kan sdledes beregnestil 100 x 150 millioner kr. / 3,8. = ca.
4 milliarder kr. Evt. usikkerheder i tallet fra undersagelsen (150 millioner kr.) bliver
sdledes 26 doblet ved opskaleringen, sa det opskalerede tal skal derfor tolkes med
salig forsigtighed.

Validitet er et spargsma om, hvorvidt man reelt far svar pa det ,man sperger om. For at
sikre en hgj validitet i undersggelsen er der, som tidligere naavnt, taget udgangspunkt i
et tidligere spegrgeskema, hvor der ikke var problemer med validiteten, samt der er
dannet en referencegruppe, der har kommenteret spergeskemaet. Derudover er det
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fremgdet af henvendelser i Igbet af undersggelsen samt efterfelgende skriftlige
kommentarer pa bagsiden af skemaet, at der i forhold til undersggelsen generelt ikke
har vearet mange misforstael ser eller tvivisspargsmd blandt svarpersonerne.

Der ligger en vis sproglig ( semantisk ) usikkerhed i selve spargsmalsformuleringen,
som det er svaat at eliminere helt. Eksempelvis sparges der til "saalig langsommelig
sagsbehandlingstid”, og det er selvfalgelig op til en subjektiv vurdering, hvorvidt dette
rent faktisk har vazet tilfaddet for den enkelte virksomhed i en konkret sag. Den
sproglige usikkerhed bar 1agyges oveni den statistiske usikkerhed, og tallene ber derfor
tolkes med dette in mente.
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Bilag 2. Caseinterview — metode og cases

Der er til analysen udarbejdet 9 cases med virksomheder, der har erfaring med tekniske
handelshindringer. Formalet med casene er at eksemplificere de problemstillinger og
overvgielser, som danske eksportvirksomheder ger, nar de meder tekniske
handel shindringer.

Casene er udvalgt med henblik pa at sikre en spredning af store og sma virksomheder,
forskellige typer af virksomheder, forskellig eksporterfaring, forskellige
eksportmarkeder, virksomheder med og uden datterselskaber samt virksomheder der pa
forskellige mader har handteret handel shindringer.

Casene er her gengivet i sin fulde leengde, men indgar i brudstykker lgbende i
rapporten, hvor de eksemplificerer, forklarer eller uddyber problemstillinger.

CMN Maskintec A/S

Forskel i sikkerhedskrav bade inden for og udenfor EU

CMN Maskintec udvikler og producerer maskiner, primaat til landbrugssektoren.
Virksomheden omsadter for ca. 4 mio. kr. om aret, hvoraf ca. 30% gar til eksport. CMN
Maskintec har 5-6 ars eksporterfaring og eksporterer udover neamarkederne Norge,
Sverige og Tyskland til Irland, Letland og Polen. | Norge og Sverige har CMN faste
importarer. | de andre lande sadges til forskellige grossister. CMN Makintec svarer i
spargeskemaet, at de delvist har overvundet handel shindringerne.

PA flere markeder er der forskel i sikkerhedskravene til landbrugsmaskinerne. |
Tyskland er det fadleseuropaaske CE-magke eksempelvis ikke tilstrakkeligt. Der
kraeves et ekstra tysk sikkerhedsmazke, som det koster alt imellem 550.000 kr. pr.
produkt at opna. | Polen e CMN blevet mgdt med krav om at gennemfare en
skkerhedstest hos det polske arbedstilsyn. Dokumentation og sikkerhedstest er
saardeles omkostningsfuld og kan tage op til to & at gennemfgre. Man ma imidlertid
gerne starte salg inden testen er gennemfert. | Polen gadder disse krav kun udenlandske
virksomheder, sd for CMN var lasningen at saege sine produkter igennem en lokal
samarbejdspartner.

Pa trods af henvendelser fra USA har CMN valgt ikke at eksportere til dette marked.
Det skyldes risikoen for at made enorme erstatningskrav, hvis der sker uheld o.l. med
produkterne. Samtidig stiger virksomhedens forsikring markant, hvis man ensker at
eksporteretil USA.

CMN har alt efter problemstilling rédfert sig med Told & Skat, brancheorgani sati oner,
kollegaer eller lokale samarbejdspartnere, og normalt finder man en lasning pa de
problemer, som virksomheden meder pa eksportmarkederne. Virksomheden mener
imidlertid, at eksporten ville vage en del nemmere, hvis landene accepterede de fadles
sikkerhedsbestemmel ser i CE-maarkningen.
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Noa Noa ApS

Uigennemsigtige Rusland og omstaendelige Nor ge

Noa Noa er en mellemstor dansk virksomhed specialiseret i design og salg af tgj.
Ligesom store dele af den danske tgjbranche, er produktionen lagt ud til en raskke
underleverandgrer i lavtlgnslande. Ca. 70% af Noa Noa s eksport sendes ud til kunder i
store dele af Europa.

Virksomheden har ca 10 é&s eksporterfaring og benytter sig af selvstaandige
handelsagenter pa ale markeder. Noa Noa har ca. 30 egne butikker i Danmark,
Holland, Sverige og Norge, men sadger ogsa til andre detailforretninger. Noa Noa
svarer i spgrgeskemaet, at de delvist har overvundet handel shindringerne.

Inden for EU magker Noa Noa relativt fa problemer med eksporten, mens der er en
markant forskel med handlen uden for EU. Eksempelvis har Noa Noa valgt ikke selv at
sende varerne over graansen til Rusland. Importregler og —procedurer til Rusland synes
at skifte hele tiden, og der er en hgj risiko for at ens varer "strander” i tolden i flere
uger. Derfor foregar a handel til Rusland til adresser i Tyskland eller Finland, hvorefter
kunden selv ma segrge for at fa varerne over gramsen til Rusland.

Noa Noa har ogsa overvejet at starte eksport til flere lande uden for EU, bl.a. USA, men
vurderer pd nuvagende tidspunkt, at det er for besvealigt og kreever for mange
ressourcer.

Eksport til Norge kreever ifglge Hanne Behrens en del papirarbejde. Hun finder det
paradoksalt, at det er nemmere at eksportere til et relativt fjernt land som Spanien i
forhold til nabolandet Norge. Der er et saaligt problem med returvarer fra Norge, hvor
der for hvert enkelt stykke tgj kraaves en masse dokumentations- og papirarbejde.

Noa Noa har i flere tilfadde sagt hjadp hos ambassader og handelskonsulater. De har
typisk kunne levere en overordnet markedsrapport og har haft godt indblik i love og
regler. Men Noa Noa savner radgivning, der bedre kan sate sig ind i branche- og
virksomhedsspecifikke problemstillinger.

Beauvais A/S

Marmelade er ikke det sammei Tyskland

Fedevarevirksomheden Beauvais er en del af den norske koncern Orkla Foods.
Beauvais er ikke bare tomatketchup, men stér bag flere kendte magkevarer, sdsom Den
Gamle Fabrik, Glyngere og Risifrutti. Pa det danske marked er Beauvais en af de
farende fadevarevirksomheder med en omsagning pa ca. 690 mio. kr.

Eksporten udger ca. 10 pct. af omsatningen og mdlrettes neamarkederne i
Skandinavien, Tyskland og England samt Nordamerika. Eksportaktiviteterne er
organiseret fra eksportafdelingen i Danmark, og Beauvais ssdger enten til grossister
eller direkte til detailhandlen. Beauvais svarer i spgrgeskemaet, at de har overvundet
handel shindringerne.

Beauvais mader ofte nationalspecifikke krav pa de forskellige eksportmarkeder, men
har saaligt i Tyskland mattet lave en rakke tilpasninger for at introducere sine
fadevarer. Eksempelvis er der forskellige opfattelser i Tyskland og Danmark for, hvad
der er marmelade. | Tyskland er der skaapede krav til indholdet af sukker og til forskel
fraDanmark er det i Tyskland pakraevet, at der i fremstillingen af marmelade skal indga
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citrusfrugt. Der er ikke citrusfrugt i Beauvais's danske marmeladeprodukt, hvorfor det
ikke ma kaldes marmelade i Tyskland.

| det hele taget er der en rakke skaarpede krav til indhold og deklaration af fedevarer i
Tyskland. Det gar ikke bare at oversadte en dansk deklaration — det skal vagre langt
mere detaljeret. Samtidig kraever den tyske levnedsmiddelstyrelse, at der foretages en
laboratoriumtest i Tyskland af indholdet, for a se om produktet lever op til
deklarationen.

| Tyskland er der ogsa en skarp konkurrentovervagning, hvor den mindste fodfejl farer
til et fogedforbud for videre salg. Det skete for Beauvais i de farste ar pa det tyske
marked, hvor virksomheden var ngdsaget til at traskke alle produkterne tilbage fra det
tyske marked og sikre de korrekte godkendel ser.

Lars Seeberg fra Beauvais har svaat ved at genkende de grundlagggende EU-principper
for varernes fri bevagyelighed, nar det handler om fadevarer i Tyskland. Og de
skaapede krav i Tyskland synesikke at vaare mindsket inden for de senere &r.

Beauvais har imidlertid formaet at imgdekomme alle krav, men det koster ekstra tid og
penge saaligt ved lanceringer af nye produkter. Hvis der s oveni kebet sker en fejl, og
man ma imgdekomme et fogedforbud, koster det mange ressourcer og giver skrammer i
imaget. Beauvais har lgst problemerne i Tyskland gennem lokale partnere og advokater,
mens de ikke kunne bruge den hjadp ambassaden tilbad.

Bantex A/S

Tvungen genbrugsordning i Tyskland og @strig

Bantex A/S producerer og handler med kontorartikler i en lang ra&kke lande over hele
verden. Virksomheden er inden for de senere &r blevet indlemmet i den internationale
koncern, men har eksporterfaring helt tilbage til 1970erne. Eksporten udger en stor
andel af den samlede omsagning, og der sadges til andre datterselskaber i koncernen
eller direkte til forhandlere. Bantex A/S svarer i spergeskemaet, at de ikke har
overvundet handel shindringerne.

Bantex A/S mader ikke mange tekniske handelshindringer inden for Europa. Men i
Tyskland og @strig meder virksomheden saalige krav om dokumentation af genbrug
vedrgrende sine produkter. Det er fra de nationale myndigheders side pakraevet, at
virksomheden er tilmeldt genbrugsordningen i Der Griine Punkt. Selve tilmeldingen i
genbrugsordningen koster virksomheden samlet ca. 20.000 kr., men det er ifalge
Bantex A/S meget ressourcekrasvende at opfylde kravene om kvartalsmaessige og arlige
indberetninger for samtlige varenumre. Virksomheden har 150 varenumre i eksporten
til Tyskland og @strig.

Bantex A/S vurderer at den formentlig ikke har tabt markedsandele pa grund af disse
krav. Det er imidlertid en barriere, som isaa nye, uerfarne eksporterer vil opleve som
besvaalig og ressourcekraavende. Bantex A/S fik hjadp af Handelskammeret til at
opbygge procedurer til at effektivisere indberetningerne.

Som udgangspunkt er Bantex A/S positivt indstillet over for genbrugsordningen, der
bidrager til miljgforbedringer, og som er ens for alle aktarer pa det tyske og estrigske
marked. Ordningen opfattes imidlertid bureaukratisk og ressourcekraevende for
virksomheder med mange varenumre.
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DomsA/S

Frankrig og Italien har deresegneregler og procedurer

Doms A/S er leverander af teknologi, installation og service til olieindustrien. Med
fokus pa dette markedssegment har Doms eksportaktiviteter til mere end 45 lande. Det
er Doms' egen eksportafdeling i Danmark, der varetager eksporten, som udger ca. 35-
40 pct. af den samlede omsagning. Doms svarer i spargeskemaet, at de delvist har
overvundet handelshindringerne.

Doms er en erfaren eksporter med markedsandele pa mellem 10-20 pct. pa flere af de
europadske markeder som Tyskland, England, Spanien og Sverige. Det har gjort
eksportaktiviteterne for Doms vassentlig nemmere, at der for fem ar siden blev udviklet
internationale retningslinier for den type produkter inden for legalmetrologi, som Doms
udvikler og sedger. Det er den Internationale Organisation for Legametrologi (OIML),
der har udviklet retningslinierne. Retningslinierne er stadig ikke haavet til EU-lov, men
samtlige lande i organisationen har skrevet under pa at falge reglerne.

| Frankrig og Italien er de internationale retningdlinier imidlertid ikke nok, nar Doms
seger om godkendelse af deres produkter. Doms oplever, at godkendelsesreglerne i
begge lande er meget uigennemsigtige, og det kan tage over et ar at fa godkendt sine
produkter. P& trods af godkendelser i andre lande pa baggrund af de internationale
retningdlinier kraever de franske og italienske myndigheder stadig, at der gennemferes
lokale produkttest udfra varierende kriterier.

Til forskel fra andre markeder er de franske og italienske markeder staarkt dominerede
af lokale udbydere. Det tager lang tid at traange ind pa disse markeder og kraever en
masse ressourcer. Alene produkttesten af et nyt produkt koster ca. 100.000 kr. plus 8-10
rejser til Frankrig.

| Frankrig har Doms valgt at ofre denne ekstra investering for at traange ind pa
markedet. | Italien vil Doms forsgge at imgdekomme nogle af problemerne gennem
samarbejde med lokale partnere. Doms har bevidst valgt ikke at sege hjadp pa
ambassader, i brancheorganisationer o.l., da virksomheden vurderer, at det kan
forlaange godkendel sesprocedurerne yderligere.

Erik Taabbel Fiskeeksport A/S

Lilleorm er stort problem i Tyskland

Erik Taabbel Fiskeeksport A/S har i mere end 50 ar eksporteret sild fra Nordjylland. Af
en omsagning pa 185 mio. kr. g&r ca. 85 pct. til udlandet - primaat Vesteuropa.
Tyskland er det starste eksportmarked, der aftager ca. 50 pct. af den samlede eksport.
Erik Taabbel Fiskeeksport svarer i spergeskemaet, at de ikke har overvundet
handel shindringerne.

Tyskland er et problematisk marked for virksomheden. Til forskel fra andre lande har
Tyskland et saaligt krav til indholdet af parasitter i sild. Pa baggrund af et TV-program,
der viste levende parasitter i sild, indferte Tyskland for ca 10 & siden et
maksimumkrav til indholdet af parasitter i sild. Kravet omfatter bade levende og dade
parasitter, hvilket ifglge Peter Kongerslev fra Erik Taabbel Fiskeeksport ger det
umuligt at overholde i praksis. Der er parasitter i alle fisk, og det er ikke muligt altid at
overholde maksimumkravet, n&r det ogsa omfatter parasitter, der er dgde af den
behandling, man kan give sildene.
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Erik Taabbel Fiskeeksport har valgt ikke at garantere, at deres sild overholder dette
maksimumkrav. Det er i stedet virksomhedens kunder, der faardigproducerer sildene,
som dstiller denne garanti over for myndighederne. Derved udelukker Erik Taabbel
Fiskeeksport sig fra ca. 30 pct. af det tyske marked, der stiller dette krav til deres
leverandarer.

Selvom problemstillingen jeavnligt bliver rejst i brancheorganisationer o.l., er der ingen,
der tar gar noget ved det saalige tyske krav. Man frygter forbrugerreaktionen, hvis sild
med levende parasitter igen bliver udstillet i medierne. For ti & siden faldt
omsagningen med 50 pct., daindslaget blev sendit!

| Polen mistede Erik Taabbel Fiskeeksport en omsagning pa 5-6 mio. kr., da de polske
myndigheder indfarte en 25 pct. told pasild fra EU. Dette toldkrav var en reaktion pa et
tilsvarende toldkrav fra EU's side. Norge formaede i stedet at forhandle sig frem til en
gensidig aftale med Polen om ikke at afkreeve told for sild. Derved opnaede de norske
sildeeksporterer en keampe konkurrencefordel ved handlen til Polen. Tolden pasild er
under afvikling, og i maj 2004 forsvinder tolden fuldsteendig pa handel med sild
imellem EU og Polen.

Det er imidlertid ikke det eneste problem med handlen til Polen, hvor Erik Taabbel
Fiskeeksport har oplevet at blive afkreevet flere forskellige, uautoriserede
sundhedscertifikater ved tolden. Nar de danske sundhedsmyndigheder sa ikke har villet
stemple de uautoriserede certifikater, har virksomheden maéttet bruge en uautoriseret
made at |@se problemet pa. Selvom de danske og polske sundhedsmyndigheder er enige
om at de uautoriserede sundhedscertifikater er uacceptable, fortssdter problemet ved
den polske graanse.

Andersen & Broberg

Det er dyrt at konkurrerei Sverige

Andersen & Broberg er en dansk hovedentreprengr, der leverer byggeprojekter og
byggeradgivning primaat til detailhandlen og levnedsmiddelindustrien. Ca. halvdelen
af omsadningen bliver eksporteret til Sverige, Rusland og Jsteuropa. Andersen &
Broberg svarer i spargeskemaet, at de delvist har overvundet handel shindringerne.

Virksomheden rer for gjeblikket et stort byggeprojekt i Sverige og oplever en rakke
problemer med dokumentationskrav og momsregler. Farst og fremmest skal der i
Sverige udarbejdes en mere detaljeret forhandsdokumentation og byggedokumentation,
end hvad virksomheden er vant til i Danmark. Samtidig skal a byggedokumentation
vage pa svensk, hvilket saaligt er et problem, nér virksomheden vadger at benytte sma
udenlandske underleveranderer.

| Sverige har Andersen & Broberg yderligere mattet bruge mange kradfter pa at finde ud
af momsreglerne. Det er saaligt et problem, ndr kunder og samarbejdspartnere er fra
forskellige lande med forskellige momssystemer. Hverken Told & Skat i Sverige eller
Danmark har kunnet hjadpe med klare svar.

Andersen & Broberg oplever, at de som udenlandsk entreprengr bliver pafert en raskke
yderligere omkostninger, som lokale entreprengrer ikke har. Eksempelvis skal
byggepladser med udenlandske medarbejdere betale en byggepladsafgift til de svenske
fagforeninger pa 1,5 pct. af lansummen til tilsyn. Samlet vurderer Andersen & Broberg,
at de i Sverige ma lamge ekstra 5 pct. pa omkostningerne, som deres svenske
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konkurrenter ikke har. Det kan meget vel vage forskellen pa en tabt eller vunden
licitation.

Andersen & Broberg har ligeledes byggeprojekter i Ungarn og oplever pa dette marked,
at der er meget lange administrationsprocedurer, og det er kun blevet vaare, at Ungarn
for gjeblikket forsgger at indfare EU-lovgivningen pa forskellige omrader. Eksempelvis
tager det ca. 16 maneder at fa en miljegodkendelse til et byggeprojekt. | Danmark tager
samme proces ca. 40 dage. Den lange behandlingstid skyldes bl.a, at der ferst
gennemferes den traditionelle, lokale godkendelsesprocedure, der typisk tager 9
maneder. Derefter foretager ungarerne en tilsvarende godkendel sesprocedure i forhold
til EU-lovgivningen, der forlaanger behandlingstiden med yderligere 7 maneder.

Ligeledes er der i Ungarn problemer med brandsikkerhedsgodkendelser til
byggematerialer. De ungarske myndigheder kraaver bl.a., at der foretages en lokal test.
Samlet koster det ca 30-40.000 kr. og 3-6 maneder a opna en
brandsikkerhedsgodkendelse af et isoleringsmateriale.

| Ungarn seger Andersen & Broberg typisk hjadp hos lokale samarbejdspartnere. Pa
laangere sigt hdber virksomheden, at en @get harmonisering af reglerne kan forenkle
procedurerne.

The Scotts Company (Nordic) A/S

M eget papirarbejde for at importere gadning og ukrudtsbekaempel sesmidler

The Scotts Company er en del af en stor international koncern, der sadger produkter til
plgge a haver. Virksomheden forhandler sine egne magker. Den nordiske
repraesentation ligger i Danmark og eksporterer til Norden og Baltikum. The Scotts
Company svarer i spargeskemaet, at de delvist har overvundet handel shindringerne.

The Scotts Company har generelt problemer med at registrere og fa godkendt de
forskellige produkter i de enkelte lande. Det er imidlertid vaast i Danmark, hvor saligt
kravene til gkologi er skarpere end andre steder. Samtidig er det et svaat tilgaangeligt
system af forskellige myndigheder, der skal tage stilling til registrering, godkendel ser,
test og afgifter for produkterne. Udover Miljgstyrelsen har virksomheden |gbende
kontakt med Dansk Plantevean og Dansk Toksologisk Center for at fa
miljegodkendelserne. Told & Skat er involveret vedrgrende kvad stofafgifterne, som det
tog myndighederne 1% & at finde ud af, hvordan virksomheden skulle betale. The
Scotts Company har to eksterne konsulenter og bruger selv meget tid pa at registrere og
opna godkendelser for produkterne.

Udover lovgivningen for godkendelser, gkologi o.l. er The Scotts Company afhaangig
af de politiske vinde, der ogsa har betydning for et omrade som gadning og
ukrudtsmidler. Virksomheden er bl.a. forhandler af ukrudtsmidlet Roundup, som efter
en mediestorm blev en politisk sag bade pa nationalt og europadsk niveau.

Modulex A/S

Hvert land nye udfordringer

Den danske virksomhed Modulex A/S laver skiltelgsninger til 52 lande verden over.
Eksporten startede farst i 1970erne og udger i dag ca. 92 pct. af omsadningen. Modulex
har etableret sig med datterselskaber pa de 10 vigtigste markeder og benytter sig af
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distributgrer pa de andre markeder. Modulex svarer i spargeskemagt, at de delvist har
overvundet handel shindringerne.

Trods sin store erfaring kan virksomheden stadig blive overrasket over problemerne
med at etablere datterselskaber pa nye markeder. Modulex valgte for nylig at etablere
sig i Belgien og havde budgetteret med en maneds overgangsperiode for at skifte fraen
importer til eget datterselskab. Det er ekstremt vigtigt for en virksomhed som Modulex,
at overgangsperioden bliver s kort som mulig for at holde fast i markedet og pleje
kunderne. Det er ikke muligt at sende fakturaer, opna bankkreditter og udbetale lan
inden dattersel skabet er etableret med en momsregistrering.

Etableringen af datterselskabet i Belgien har imidlertid taget 4 maneder, hvilket bl.a
skyldes at Modulex undervejs i forlabet skulle overszdte alle dokumenter til bade
fransk og flamsk. Selvom dokumenterne er pa engelsk, insisterede de belgiske
myndigheder pa at f& dem oversat.

Desuden er procedurerne for momsregistrering i Belgien vaessentlig anderledes end i
Danmark. Modulex valgte hurtigt at fa hjedp af en lokal advokat, selvom Modulex som
del af Lego-gruppen har en intern juridisk afdeling. Modulex vurderer, at den
forlaangede overgangsperiode i Belgien har kostet virksomheden ca. 2 mio. kr. i tabt
omsadning og ekstra likviditetsomkostninger. Dertil skal lagyges arbejdstid og wgifter
til den lokale advokat.

| Polen er Modulex tilbageholdende med at etablere sig, fordi der forventes store
administrative problemer. Pa nuvagrende tidspunkt anvendes en importar, hvilket ogsa
giver virksomheden problemer. Bl.a. tager pengeoverfersler fra udlandet til Polen
ekstra lang tid pga. et meget bureaukratisk banksystem. Denne finansielle trasghed ger
det svaat at opnd de eksportgarantier fra Eksportkreditradet, som Modulex normalt
benytter sig af. Til gengedd ma Modulex ofte kreeve, at importeren skaffer en
bankgaranti, hvilket er yderligere besves og omkostninger for importeren. Jo flere
problemer importeren har, jo mindre interesseret er importeren i at ssedge Modulex’s
produkter. Modulex vurderer, at de taber et salgspotentiale pa ca. 25-30 pct. i Polen
pga. dette problem.

Virksomhedens kommunikation med Polen er desuden besveget af, at man ikke ma
sende kundeoplysninger ud af landet. Det gar det umuligt at koble den polske partner
paModulex’s globale it-system, og a udveksling af oplysninger ma forega pr. e-mail.

| Kina har Modulex gjort sig nogle dyre erfaringer med anvendelsen af importarer.
Mange private kinesiske virksomheder har ikke en importlicens og ma gennemfare
importen igennem statdlige importvirksomheder, der tager en kommission pa 14 pct. af
importvaadien udover den normale told. For lavteknologiske produkter som skilte er 14
pct. en vaesentlig omkostning, der markant forringer konkurrenceevnen.

Modulex har imidlertid fundet ud af i stedet at benytte en importer i Hong Kong, hvor
der ikke er problemer med importlicenser og toldsatserne er lave.
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