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Sadan har vi gjort

Som opfelgning pd& konferencen 'Er billigt
altid bedst’ afholdt i efterdret 2015 nedsat-
te Grgnlands Erhverv og CSR Greenland i
samarbejde med Transparency Internatio-
nal Forum for Ansvarlige Indkgb. Forummet
skal over tre &r arbejde med tre forskelli-

ge temaer: 1) lokale indkgb, 2) CSR krav i
indkgb og udbud og 3) styrket transparens i
udbudsprocesser.

Denne publikation har fokus pd lokale
indkgb og opsamler input og erfaringer fra
en rcekke mgder og interview gennemfart i
2016 og 2017. Scerligt har Forum for Ansvar-
lige Indkabs Advisory Board voeret aktivt i

udformningen af anbefalingerne. Forum-
met bestdr af indkabsansvarlige fra Selvsty-
ret, Kommuneqgarfiik Sermersooq, TELEPOST,
Nukissiorfiit, Pisiffik sGvel som reproesentanter
fra Grgnlands Erhverv, CSR Greenland og
Transparency Greenland. Anbefalingerne
har ogs& hentet inspiration fra det paralelle
projekt "den grgnlandske markedsplads”
som er gennemfegrt for Grgnlands Erhverv.

Anne Mette Christiansen & Lotte Kirkegaard
CSR Greenland
28. september 2017




Vi har alle en feelles interesse i et staerkt og
konkurrencedygtigt lokalt erhvervsliv som
skaber indtcegter til statskassen, gode jobs
og nye lgsninger pd Grgnlands udfordrin-
ger. Langt de fleste grenlandske virksom-
heder med undtagelse af fiskeri, furisme og
minedrift lever af at betjene det grenland-
ske marked. Det betyder at levekraften i
virksomhederne afhcenger af at indkab
foretages lokalt b&dde nér andre virksom-
heder og den offentlige sektor kaber ind.
Lokale indkab skaber lokal omscetning, jobs
og udvikling — og mulighed for at skabe nye
erhverv lokalt. For at indkgberne skal veelge
at kgbe lokalt, skal udbud, pris, kvalitet og
service selvfglgelig kunne leve op til krave-
ne. Det krcever et professionelt og konkur-
rencedygtigt erhvervsliv, som har fokus pd&
at blive kontinuerligt bedre. Lykkes vi, s& far
vi en positiv spiral igang i den grgnlandske
gkonomi.

Hvis vi skal have den positive spiral i gang
s& skal vi arbejde sammen - og tage
udfordringen alvorligt. Som et skridt i den
retning har Grgnlands Erhverv (GE) og CSR
Greenland sammen med Transparency In-

ternational Greenland (TIG) ivcerksat Forum
for Ansvarlige Indkeb, et fcelles, dbent og
proaktivt dialogforum mellem forskellige
aktgrer med interesser i indkglbsomrddet fra
bdde den offentlige og private sektor sével
som civilsamfundet. Forummet skal arbejde
pd at finde nye lgsninger som har fokus pd&
at gavne det grgnlandske samfund, herun-
der gerne skabe stcerke og nyttige partner-
skaber frem for lovgivning — og forhdbentlig
flytte os fra ‘skyttegravskrig’ fil dialog og
fcelles lgsninger. Forummets arbejdsform har
veeret dbne mgader for en bred gruppe in-
teressenter, diskussioner i et Advisory Board
s@vel som en rcekke individuelle interview
og konsultationer for at afdcekke udfordrin-
ger og lgsninger yderligere.

Forummets farste tema har vceret lokale
indkgb og denne publikation prcesenterer
et scet anbefalinger til hvordan vi skaber
bedre muligheder for lokale indkgb — netop
for at scette gang i en positiv udvikling for
bdde virksomheder og samfund.
Anbefalingerne blev prcesenteret og dis-
kuteret med en bred interessentgruppe |
november 2017. Denne udgave er tirettet
interessentgruppens kommentarer og input.

Brian Buus Pedersen, Grgnlands Erhverv

Gerth Jakobsen, Kommuneqgarfik Sermersooq

Anita Hoffer, Transparency International Greenland

Anders Malinovski, Grgnlands Selvstyre

Line Bruun Jensen, Nukissiorfiit

Milan Lund Vraaq, Tele-Post

Heine Stilling Jensen, Pisiffik

Lotte Frank Kirkegaard, CSR Greenland



Intfroduktion

En positiv samfundsmaessig udvikling i Grgn-
land kroever et stcerkt og konkurrencedyg-
tigt lokalt erhvervsliv. Det skaber indtcegter
til statskassen, gode jobs og nye lgsninger
p& Granlands udfordringer. For at vokse har
en stor del af det grenlandske erhvervsliv
brug for et hlemmemarked, som driver ef-
terspargslen efter varer og tjenester - med
andre ord at vicksomheder og den offent-
lige sektor kgber lokalt ikke mindst i lyset aof

at mange grenlandske virksomheder over-
vejende scelger lokalt.

Hvis virksomheder og den offentlige sektor
skal lcegge indkab lokalt p& de omrdder
hvor det er muligt s& krcever det et er-
hvervsliv som kan filbyde konkurrencedygti-
ge priser, kvalitet og service — ogsd selv om
langt de fleste indkabere bdde i virksomhe-
derne og i den offentlige sektor udtrykker
en proeference for at handle lokalt.

dget professionalisering stiller krav til leverandererne

BAde den offentlige sektor som for eksem-
pel Selvstyret og Kommuneqarfik Sermer-
sooq sével som flere store virksomheder har
igangsat projekter og processer, som skal
professionalisere og systematisere indkab.
Formdlet er at opnd& en mere systematisk og
strategisk tilgang til indkgb — og derigen-
nem at opnd bedre aftaler med det rigtige
serviceniveau og pris. Indkagberne arbejder
farst og fremmest med at kortloegge eksi-
sterende indkgb, identificere muligheder
for besparelser og udarbejde fcelles ind-
kgbsaftaler pd kerneindkab. | nogle filfcelde
indgdr den centrale indkalbsfunktion sterre
aftaler som andre enheder i organisationen
kan eller skal bruge. Det betyder flere og il
dels stgrre udbud for det lokale erhvervsliv,
s@vel som i nogle tilfcelde starre krav ved
fornandling af aftaler. Agendaen er drevet
af et klart behov for at effektivisere — at spa-
re tid og penge bé&de i den offentlige sektor
og i virksomhederne for at f& gkonomien il
at hcenge bedre sammen. En kortloegning
og systematisering af indkabene betyder
samftidig muligheden for at stille krav il

leverandgrerne f.eks. i forhold til social
ansvarlighed og miljg idet dette kan indar-
bejdes i indkgbsaftalerne og understgttes af
kompetencer pd omrddet fra den centrale
indkabsfunktion.

"Vi har scerligt fokus p& at
undersgge potentialet for at
kegbe smartere ind i Selvstyret

s& vi kan spare bdde tid og
penge til gavn for borgerne”
Anders Malinovski, kontorchef,
kontoret for strategisk indkab

—
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Indkgbernes perspekitiv

Der eridag en stor del af af indkgbene,
som foregdr lokalt, og alle organisationer
har -iforskellig udstraekning - en proeferen-
ce for at handle lokalt. Den igangvceren-
de professionalisering og systematisering

af indkab er altsd ikke et udtryk for at man
gnsker at kgbe i udlandet eller udelukke
lokale leverandgrer i processen. Tveertimod
er der hos indkgberne vilighed og interesse
i at bidrage fil at det lokale erhvervsliv er
konkurrencedygtige og derigennem vinder
udbud og fé& indkgbsaftaler.

Masser af fordele ved lokale indkab

Né&r virksomheder og offentlige organisatio-
ner gnsker at handle lokalt fordi der er (eller
burde vcere) en rcekke fordele ved det.
Det handler bl.a. om kortere leveringstid,
adgang til hurtig lokal service og tilgoen-
gelighed ndr indkgberne definerer hvad
som er aftraktivt ved at veelge lokalt. Derfil
kommer de samfundsmaoessige fordele i
forhold til at skabe arbejdspladser og holde
gkonomien igang (multiplikatoreffekter). Og
endelig er der en forventning fra virksom-
hedernes og den offentlige sektors interes-
senter om, at der handles lokalt og at man
understgtter det grgnlandske erhvervsliv.
Udfordringer ved at handle lokalt
Indkagberne oplever dog en rcekke udfor-
dringer og barrierer ved at handle lokalt.
Gennemgdende ncevnes manglende pro-
fessionalisme hos lokale leverandgrer i form
af f.eks. udeblevne leveringer, manglende
overholdelse af aftaler og manglende styr
pd& fakturaer. En anden gennemgdende
udfordring er mangel p& konkurrence ge-
nerelt og scerligt pd kysten, som resulterer

i at priser scettes meget hgjt eller afviger

fra prisestimater. | forhold til scerligt kon-
sulentopgaver ncevnes ofte mangel pé

lokal kompetence mens det i andre sam-
menhcenge er leverandgrens manglende
starrelse, som er udfordringen ndr et sterre
udbud skal h&ndteres.

"Vi har en politik om at hand-

le lokalt, nar vi kan” Line Jen-
sen, indkabschef, Nukissiorfiit.

Blandt leverandgrerne opleves der lige-
ledes en rcekke udfordringer. Det er bl.a.
manglende overensstemmelse mellem ud-
budskompleksitet (stor) og leverandgrernes
ressourcer (smd). Det fremhceves, at nogle
indkgbere stiller store krav til leverandarne,
ofte mere komplekse end leverandgrerne
eristand til at hadndtere. Desuden fremhce-
ves, at udenlandske leverandgrer ofte har
langt flere ressourcer fil markedsfaring end
de grgnlandske, hvilket skaber en ubalance
i synligheden overfor indkgberne.
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Mittarfeqgarfiit havde gennem flere ar haft
et samarbejde med en Toyotaforhandler i
Aalborg. For et par &r siden fik virksomhe-
den en ny indkgbspolitik med voegt pd at
handle hos lokale grgnlandske leveanda-
rer under forudscetning af at disse —i det
samlede billede — er konkurrencedygtige.
Det har dannet baggrund for en gennem-
gang af aftaler med leverandgrerne i alle
kategorier.

Deres Auto kontaktede selv Mittarfeqar-

fiit for at prcesentere virksomheden med
henblik p& at komme i betragtning som
leverander. Efterfalgende blev der lavet et
udbud pd Toyota biler og reservedele. Mit-
tarfeqarfiit valgte herefter Deres Auto — og
siden har samarbejdet udviklet sig til ogsd
at omfatte salg og reservedele til Mercedes
Benz lastbiler.

Indkgbschef i Mittarfeqarfiit, Martin Nielsen,
roser bade Deres Autos engagement og
service. "Det, der ger Deres Auto skaber

veerdi for os, er at de er reproesenteret
lokalt, hvilket er en fordel for os. Samtidig
kan de ftilbyde de services, vi har behov for,
til de rigtige priser og betingelser. Det gar
Deres Auto attraktive for os som leverander.
Deres Autos organisation er filpasset til god
kundeservice og det giver vcerdi for os i
Mittarfeqarfiit”, siger Martin Nielsen.

Administrerende direktar i Deres Auto, Tor-
ben Nielsen, fremhcever, at det var prisscet-
ningen, som var adgangsbillet til samarbej-
det med Mittarfeqgarfiit — men at det kun er
begyndelsen p& at f& et succesfuldt sam-
arbejde. Han siger: "N&r samarbejdet er
startet og vi skal have det til at fungere, s&
er det &ben dialog et vcesentligt redskalb il
at f& succes i hverdagen. Da bilimportarer
har deres egne forskellige bestillingssyste-
mer, som vi ikke kan cendre pd, men ma
tilpasse os efter. Nu er det lykkes at f& sat
et bestillings- og logistiksystem op, der fun-
gerer ogsa hvis Mittarfeqarfiit skal bruge en
reservedel i den fijerneste del af Grgnland”.




INNelel;

Vilje til at lytte til kunden giver pote

Flyttefirmaet Usisaat vandt i 2015 et stort
udbud fra Grgnlands Selvstyre og blev
derved leverandgr for bohaveflytninger for
Grgnlands Selvstyre, herunder Centraladmi-
nistrationen og Sundhedsvoesenet, de net-
tostyrede virksomheder Asiaq, Nukissiorfiit
og Mittarfegarfiit sével som Kommuneqarfik
Sermersoogq og Kommune Kujalleq. Aftalen
har stor betydning for flyttefirmaet, som
bd&de har skulle ekspandere pd sine nuvoe-
rende lokationer og samtidig finde lokale
samarbejdspartnere pd flere lokationer hvor
de ikke selv var fil stede.

Arnannguaq Gerstrgm fra Usisaat fortceller,
at udbuddet p&d mange mdader var en stor
udfordring for Usisaat — og at virksomhe-
den gjorde sig umage for at vinde opga-
ven og ikke mindst arbejdet p& en raekke
kontinuerlige forbedringer siden man vandt
udbuddet. "Vi har i scerdeleshed arbejdet
med vores systemer sd vi er blevet endnu
bedre”, siger hun.

Usisaat har Igbende
opfalgningsmader
med Selvstyret for
stadigt at evaluere
samarbejdet og
forbedre ydelsen.
"Vihar en god, tcet
dialog med Selvstyret
og fér taget spargsmdal eller uklarheder
undervejs. Det er en stor forretningsmaoes-
sig fordel for os at have dialogen fordi det
0gsd hjcelper os med at blive bedre”, for-
tceller Arnannguaqg Gerstrgm.

Fra Selvstyrets side er der stor ros til Usisaat
for deres indsats i forhold til farst at vin-

de udbuddet og efterfglgende aft sikre
kvaliteten kontinuerligt. Kontorchef Anders
Malinovski fra Strategisk Indkab i Selvstyret
siger: "vi er meget tilfredse med Usisaats
leverance og deres fokus pd at leve op il
vores behov og gnsker. Det er et rigtig godt
eksempel pd en lokal leverander der ger en
stor indsats™.




Anbefalinger:

HVAD INDK@BERNE KAN GORE FOR AT FREMME LOKALE INDK@B

Hvis de lokale leverandgrer skal have bed-
re muligheder for at fastholde og udvide
deres andel af de varer og tjenester, som
virksomheder og den offentlige sektor
indkgber, kan indkgberne i grgnlandske

Det anbefales, at der lgbende tilbydes frce-
ning og vejledning til potentielle leverandg-
rer i forhold fil udbudsregler og tilbudsgiv-
ning.

Indkgberne i de starre viksomheder og den
offentlige sektor bgr gennem relevante
partnere (f.eks. Grgnlands Erhverv) tilbyde
traening i udbudshdndtering og filbudsgiv-
ning. Der kan vecere behov for treening pd
forskellige niveauer afhcengigt af leveran-
dgrens nuvcerende erfaring. Traening og
vejledning skal hjcelpe med at undgé at

virksomheder og i den offentlige sektor
igangscette en roekke tiltag som @ger mu-
lighederne for de grenlandske leverandg-
rer.

Anbefaling 1: Treening og vejledning af leveranderer

leverandgrer bliver diskvalifiseret ungdigt

pd grund af mangelfulde tilbud og samti-
dig @ge kendskabet til hvad der skal til for
at vinde udbudene. Traening kunne f.eks.
falge modellen fra AP95 kurserne.

Det anbefales ogsd, at der skabes bedre
muligheder for at leverandgrerne kan lcere
af hinanden - f.eks. ved at succesfulde
leverandgrer sammen med de relevante
indkgbere deler deres erfaringer med an-
dre gennem seminarer eller kurser.

Anbefaling 2: Udbudsdesign ber tage hensyn til mindre leverandgrer

Design af udbud bgr tage hensyn til at min-
dre leverandgrer eventuelt kan byde pd
enkelte dele af udbuddet selv om de ikke
kan lgfte hele opgaven. Udbudsdesignet
kan ogsé lcegges op sdledes at flere ud-
bydere har mulighed for at byde sammen,
herunder at det fremmes at lokale udbyde-
re kan g sammen med udenlandske og
dermed opnd nye kompetencer.

Samtidig kan udbud med fordel designes

N&r en lokal leverander ikke vinder et ud-
bud, opleves det ofte uklart proecist, hvad
der har manglet i tilbuddet. Derfor er nogle
indkabere begyndt at tilboyde muligheden
for at mgdes til et konkret feedbackmgde
med den enkelte (lokale) leverandar, som

s& det er muligt for leverandgrer udvikle sig
over tid hvis ikke alle kompetencer er 100%
pd& plads fra start — s& lcenge der scettes
klare mdl for den gradvise forbedring over
tid. Det vil skabe Icering hos flere lokale
leverandgrer. Det er samtidigt vigtigt, at mi-
nimumeskrav til eksisterende omscetning ikke
scettes s& hajt at mindre leverandgrer ikke
kan vcere med.

Anbefaling 3: Udvikling af en klar feedback kultur

ikke har vundet udbuddet. Feedbackmg-
det giver leverandgreren konkrete input fil,
hvordan de kan blive bedre, og hvad det
krcever at vinde udbuddet nceste gang.
Feedbackmg@derne kan vcere et vigtigt ele-
ment i at styrke kompetencer og Icering hos



lokale leverandgrer. Feedbackmader er samtidig relevant un-
dervejs i et kundeforhold, sdledes at der

Det kan vcere umuligt for udbyderen at lzbende afstemmes forventninger og gives
afholde personlige mgder i andre byer - i input til, hvordan leverandgren kan forbed-
s& fald kan man overveje et telefon- eller re sig. Denne feedback til leverandgrerne
Skypemgade. vil ligeledes voere med til at skabe konkur-

rencedygtige lokale leverandgrer.

Anbefaling 4: Markedsdialog inden og i forbindelse med uvdbud

Ved stgrre udbud bgr det overvejes at lave  klart hvilket giver mulighed for at lave ud-

et dbent made for alle interesserede leve- budsmaterialet bedre. Alternativt afholdes
randgrer hvor udbuddet gennemgds med der et informationsmgder med potentialle
fokus p& hvilke krav, leverandgreren skal leverandgrer, ndr udbuddet er formuleret

leve op fil. for at sikre, at alle har en mulighed for at

stille opklarende spargsmdal og samtidig
Markedsdialogen kan finde sted pd& forskel-  klaede leverandgrerne sé godt pd som

lige tidspunkter i processen. Afholdes mar- overhovedet muligt. Markedsdialogmader
kedsdialogen inden udbuddet er endeligt skal naturligvis veere tilgoengelige via online
formuleret, er der mulighed for at samle opkobling ogsd, séledes at alle grgnlandske
input inden udbudsmaterialet ggres helt byer har mulighed for at vcere med.

Anbefaling 5: Indkgberne ber sa vidt muligt stille ensartede krav

| lyset af at mange leverandgrer har be- Et yderligere forslag er, at der fastlcegges
greensede ressourer bgr det overvejes om standiserede juridiske minimumskrav for at
store indkgbere som udgangspunkt kan opveje at der ikke findes lovgivning pd om-

arbejde ud fra samme standarder og typer r&det. Dette ville sammmen med en struktu-
af krav. Mere standardisering f.eks. i forhold reret trcening skabe en fcelles platform. Det
til format og type af efterspurgt informa- anbefales at nedscete en 'task force’ til at
ton vil gere det nemmere at arbejde med igangscette dette arbejde.
udbudstroening. Dette gcelder primcert |

det offentlige, men kan voere muligt som

inspriation i private virksomheder.

Anbefaling 6: Virksomheder og organisationer ber 'walk the talk’ pa indkgbsomradet

Mange leverandgrer oplever, at virksom- NAr en virksomhed eller organisation mel-
heder og offentlige organisationer taler om  der ud med en mere systematisk tilgang til
indkgbspolitik og krav ét sted i organisati- indkgb med krav fil leverandgrerne bar det
onen, mens indkgb andre steder i organi- ogsd veere klart at det faktisk kan betale sig

sationen foregdr efter helt andre regler og for leverandgrerne at leve op fil disse krav.
principper. Det betyder dels, at indkgberne Det betyder, at indkgberne har en vigtig
mister tfrovcerdighed, men ogsd at proces-  rolle — sammen med lederne i organisatio-
sen bliver utransparent for leverandgren. nen —i at sikre at indkgbsprincipperne bliver
ordentligt implementeret i organisationen.



HVAD KAN LEVERAND@RERNE G@RE

Hvis de lokale leverandgrer skal have bedre
muligheder for at fastholde og udvide de-

res andel af de varer og fjenester, som virk-

| en situation hvor markedet potentielt cen-
drer sig pd grund af nye indkgbspolitikker
og -rutiner, er det afgerende, at de lokale
leverandgrer er Iceringsparate og er villige
til at sgge viden om udbud og tilbudsgiv-
ning. Det har f.eks. vcere ved at deltage

i tfroeninger, markedsdialogmgder og at
udnytte de feedbackmuligheder, som filby-
des, for aktivt at sege at blive bedre. Det er

ANBEFALING 1: LEVERANDQORERNE BOR VARE LARINGSPARATE

somheder og den offentlige sektor indkaber
kan de lokale leverandgrer igangscette en
rcekke tiltag som @ger konkurrenceevnen.

samtidig relevant at sege muligheder for at
lcere af andre virksomheder, og selv vcere
villig til at dele erfaringer.

Leverandgrerne begr samtidig selv aktivt
sege feedback hos indkgberne bade som
opfalgning pd tilbud séGvel som undervejs i
leverandgrforholdet.

ANBEFALING 2: LEVERANDQRER B@R LAVE PARTNERSKABER BADE | OG UDEN FOR GRGNLAND

Gode partnerskaber med grgnlandske og
udenlandske leverandgrer kan gere det
muligt for lokale leverandgrer, at kunne
byde ind pd starre opgaver hvor der er
behov for flere kompetencer og/eller flere

ressourcer. Leverandgrerne kan ofte selv
opsage muligheder for partnerskaber og
samarbeijder, sGvel som at Grgnlands Er-
hverv tiloyder forskellige muligheder for, at
mg@de mulige samarbejdspartnere.

ANBEFALING 3: LOKALE FORDELE BOR FREMHAVES MERE

Mens der ikke basis for, at indkgberne vil
betale ekstra for 'scerlige grenlandske
forhold’, s& er der stadig mange relevante
fordele, som kan fremhceves af lokale leve-
randgrer og som muligvis kan retfoerdigge-

re et prispremium. Indkgberne fremhcever
hurtige leveringstider, lokalkendskab og ad-
gang fil kundeansvarlig med kort varsel som
nogle af de fordele, der bar arbejdes med
at tydeligger og skcerpe i konkurrencen.

ANBEFALING 4: PROFESSIONALISME OG GRUNDIGHED BETALER SIG

En cendring i markedet som fglge af nye
indkgbspolitikker og -principper krcever at
leverandgrerne bliver (endnu) mere pro-
fessionelle i deres arbejde med tilbud og
udbud - og endnu skarpere i leverancerne.
Det krcever ikke mindst grundighed i arbej-
det med aft forberede filbudsmateriale.

Gennemsigtighed og klarhed i prisscetnin-
gen fra start fil slut bygger trovcerdighed
hos kunderne, og giver en oplevelse af at
man har f&et en fair pris. Mange indkgbere
er skeptiske over for leverandgrer som 'ud-
nytter’ en lav grad af konkurrence.



HVORDAN VI KOMMER VIDERE

Forum for Ansvarlige Indkab har gennem
dialogmader, interview og dbne seminarer
fdet mange input fra bdde leverandarer
og indkgbere. En ting, som stdr klart fra
diskussionerne er at der er en klar interesse i
at fremme lokale indkab og styrke konkur-
renceevnen hos lokale leverandgrer s& det
grgnlands erhvervsliv kan voekste og udvikle

sig.

For at det skal kunne lade sig gaere, er der
et stort behov for dialog mellem parterne

— o0g god grund fil at strcekke sig lige lidt
lcengere for at f& tingene il at lykkes. B&de
indkgbere og leverandgrer har brug for at
lytte og lcere s& vi gennem dialog kan finde
bedre lasninger for alle.

Forum for Ansvarlige Indkab har startet dio-

logen og hjcelper gerne med at forscette
den. Viser frem ftil den forsatte diskussion!

Kontaktinformation:

Brian Buus Pedersen
pedersen@ga.gl
tIf.: #4299 36 37 10

Anita Hoffer
info@transparency.gl

Lotte Kirkegaard
lotte kirkegaard@csr.gl
tIf.: +299 36 37 16

Anne Mette Christiansen
anne.mette.christionsen@enact.se
tif.: +46 76 138 53 83
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