SBS FEUERFESTTECHNIK

Refractory Service Losungen fiir extreme Bedingungen

GUIDE DEFENCE - 14 MIN DE LECTURE

Devenir fournisseur de l'industrie de I'armement

Entrer sur le marché comme fournisseur de rang 2 ou 3 dans l'industrie de I'armement : exigences,
parcours de qualification, calendrier et recommandations pratiques.

Structure du marché et pyramide des fournisseurs

L'industrie allemande de la défense est structurée de maniéere hiérarchique. Au sommet se trouvent les
intégrateurs systémes — Rheinmetall, KNDS (KMW + Nexter), Hensoldt, Diehl Defence — qui livrent
directement, en tant que fournisseurs de rang 1, la Bundeswehr et les partenaires de 'OTAN. En dessous se
situent les fournisseurs de rang 2, qui livrent des sous-systémes et des ensembles, ainsi que les fournisseurs
de rang 3, qui fournissent composants, matériaux et prestations. Pour les entreprises de taille intermédiaire
spécialisées — par exemple dans la construction réfractaire — I'entrée comme fournisseur de rang 2 ou 3
constitue l'option réaliste.

® Rang 1 (intégrateurs systemes) : Rheinmetall, KNDS, Hensoldt, Diehl Defence, ThyssenKrupp Marine
Systems, Airbus Defence — partenaires contractuels directs de la Bundeswehr

® Rang 2 (fournisseurs de sous-systemes) : entreprises de taille intermédiaire spécialisées disposant d'une
compétence systéme propre — composants de propulsion, optique, électronique

e Rang 3 (fournisseurs de composants) : fournisseurs de matériaux, de piéces et de prestations — c'est la que
se positionnent les spécialistes du réfractaire

® Rang 4 (fournisseurs de matiéres premieres) : matériaux de base, pieces normalisées, produits de négoce

Remarque : Volume de marché et croissance — Le budget ordinaire de la défense (Einzelplan 14 du budget
fédéral) s'élevait a environ 62 milliards d'euros en 2025 ; avec le fonds spécial pour la Bundeswehr, quelque 86
milliards d'euros étaient prévus pour la défense en 2025 — avec une tendance a la hausse. Le fonds spécial
pour la Bundeswehr (100 milliards d'euros) accélére des programmes d'acquisition considérables. Pour les
fournisseurs, cela signifie : le marché croit, la demande devrait rester élevée pendant des années et les
intégrateurs systémes recherchent activement des fournisseurs qualifiés pour développer leurs capacités.

Conditions d'entrée sur le marché

Entrer dans l'industrie de la défense exige plus que de bons produits. Les intégrateurs systémes attendent de
leurs fournisseurs un ensemble défini de qualifications qui va au-dela des usages de l'industrie civile. La bonne
nouvelle : de nombreuses exigences peuvent étre construites progressivement, et la premiére commande
n'impose pas nécessairement I'ensemble complet des qualifications.

e SMQ certifié : ISO 9001 au minimum, idéalement avec conformité AQAP ou AS9100D
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Compétence technique : expérience démontrable dans la technologie requise — les références issues de
secteurs industriels exigeants comptent

e Capacité de livraison : capacités permettant des livraisons dans les délais, y compris pour des appels a court
terme et une production en série

e Confidentialité : disposition a respecter le secret, le cas échéant procédure d'habilitation de sécurité pour les
marchés classifiés

e Solidité financiére : justificatif de solvabilité — les intégrateurs systémes vérifient la capacité économique de
leurs fournisseurs

¢ |mplantation : production dans un Etat membre de 'OTAN, idéalement en Allemagne — la délocalisation de
la production vers des pays tiers est jugée critique

Remarque : Valoriser les compétences transférables — Les entreprises du réfractaire ayant une expérience
dans la sidérurgie, la pétrochimie ou les technologies de I'énergie disposent déja de nombreuses compétences
requises : savoir-faire en procédés a haute température, documentation qualité, travail sous contraintes de
sécurité et expérience des grands projets. Ces compétences transférables doivent étre mises en avant de
maniére ciblée dans la candidature comme fournisseur.

Parcours de qualification et prise de contact

Le chemin vers le statut de fournisseur de la défense passe par plusieurs activités menées en paralléle :
construction des qualifications, travail de réseau et prospection active. Il n'existe pas de guichet
d'enregistrement central — 'acces se fait par les services achats des intégrateurs systémes, par les fédérations
professionnelles et par les salons.

® Portails fournisseurs des intégrateurs systémes : Rheinmetall, KNDS et d'autres exploitent des portails en
ligne d'enregistrement des fournisseurs — l'inscription est la premiére étape

e BDSV (fédération allemande de l'industrie de la sécurité et de la défense) : I'adhésion ouvre I'accés a des
réseaux, des événements et des informations

e Eurosatory, IDEX, Enforce Tac : salons de référence des technologies de défense — contact direct avec les
acheteurs et ingénieurs des intégrateurs systémes

e Chambres de commerce et agences de développement économique : des initiatives régionales telles que le
Forum Wehrtechnik ou les clusters défense mettent en relation

e Approche directe : identifier les acheteurs techniques des intégrateurs systémes (LinkedIn, conférences
spécialisées) et les contacter de maniére ciblée — avec une offre technique concréte

Remarque : La premiére commande : commencer petit — Ne vous attendez pas a décrocher immeédiatement
de grosses commandes. L'entrée typique se fait par une petite commande : une livraison d'échantillons de
matériaux, une réparation, une étude technique. Saisissez cette occasion pour prouver votre fiabilité. Dans
l'industrie de la défense, la regle est la suivante : qui est une fois entré dans le systéme et fournit un travail de
qualité est récompensé par un volume de commandes croissant.

Calendrier et feuille de route

Batir une capacité de fournisseur pour la défense est un projet stratégique qui demande de 18 a 36 mois. Un
calendrier réaliste tient compte de la construction paralléle des certifications, des réseaux et des références

techniques. La feuille de route suivante donne un repére aux entreprises de taille intermédiaire qui abordent
I'entrée sur le marché de maniére systématique.

® Mois 1 a 6 : analyse stratégique, définition des marchés cibles, lancement de la certification ISO 9001 ou
extension de la certification existante aux exigences de la défense

® Mois 3 a 12 : construction du réseau, adhésion au BDSV, premieres visites de salons, enregistrement dans
les portails fournisseurs
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Mois 6 a 18 : engagement de la procédure d'habilitation de sécurité (si nécessaire), préparation des premiers
articles et de la documentation technique

® Mois 12 a 24 : remise des premiéres offres, livraisons d'échantillons, audits de qualification par des clients
potentiels

® Mois 18 a 36 : premieres commandes de série, mise en place de la capacité de livraison en série,
démonstration de la conformité AQAP

Remarque : Protection de l'investissement par les compensations industrielles — Les marchés d'armement
internationaux comportent souvent des obligations de compensation (offsets) : le fabricant étranger doit réaliser
une partie de la valeur ajoutée dans le pays acheteur. Pour les fournisseurs allemands, cela peut constituer une
porte d'entrée — par exemple lorsqu'un systéme américain est acquis pour la Bundeswehr et que le fabricant
ameéricain doit intégrer des fournisseurs allemands.

Risques et pieges classiques

L'entrée dans l'industrie de la défense comporte des risques spécifiques que les entreprises de taille
intermédiaire doivent connaitre et maitriser. Des cycles de qualification longs, des dépendances politiques et
des exigences de conformité strictes imposent des attentes réalistes et une planification soignée.

® |ongs délais de démarrage : entre le premier contact et la commande de série s'écoulent souvent 2 a 5 ans
— une capacité financiére a tenir la distance est nécessaire

® Risques politiques : les autorisations d'exportation peuvent étre retardées ou refusées, et les décisions
budgétaires peuvent décaler des programmes d'acquisition

e Complexité de la conformité : des erreurs en matiére de contréle des exportations ou de protection du secret
peuvent entrainer des conséquences pénales

e Dépendance : une concentration excessive sur un seul donneur d'ordre ou un seul programme crée un
risque de concentration

® Piége du double usage : des produits jusqu'ici librement exportés peuvent devenir soumis a autorisation du
fait de leur usage dans la défense

Remarque : La diversification comme stratégie — La stratégie la plus judicieuse consiste a combiner marchés
civils et militaires. Utilisez votre compétence défense comme référence haut de gamme pour le marché civil, et
inversement. Vous évitez ainsi les dépendances et exploitez les synergies en matiére de technologie et
d'assurance qualité.

Questions fréquentes

Une petite entreprise de 20 a 50 collaborateurs peut-elle devenir fournisseur de I'industrie de
I'armement ?

Oui, l'industrie de la défense a besoin de fournisseurs hautement spécialisés de toutes tailles. Ce n'est pas la
taille de I'entreprise qui est déterminante, mais la compétence technique, la fiabilité et I'état des certifications.
De nombreux fournisseurs de rang 3 comptent de 20 a 100 collaborateurs. La spécialisation sur une niche —
par exemple les garnissages réfractaires pour la métallurgie spéciale — peut précisément constituer un facteur
de différenciation pour les petites entreprises.

Quelle expérience sectorielle est reconnue comme équivalente ?

L'expérience acquise dans la sidérurgie, la pétrochimie, le nucléaire ainsi que I'aéronautique et le spatial est
considérée comme de grande valeur par les acheteurs de la défense. Ces secteurs partagent des exigences de
qualité élevées, une culture de sécurité et des standards de documentation. L'expérience des référentiels
ASME, AD 2000, de la directive Equipements sous pression ou des régles techniques du nucléaire est
particulierement appréciée.

Quelle est I'erreur la plus fréquente a I'entrée sur le marché ?
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L'erreur la plus fréquente est la sous-estimation des délais préalables et des exigences de conformité. De
nombreuses entreprises investissent dans les salons et la prospection avant d'avoir créé les fondations : ISO
9001, protection du secret, conformité au contrdle des exportations. Sans cette base, les offres échouent sur
des obstacles formels, indépendamment de la qualité technique.

Existe-t-il des aides publiques pour entrer dans l'industrie de la défense ?

Il n'existe pas d'aide directe a I'entrée sur le marché de la défense. En revanche, il est possible de mobiliser des
financements pour les codts de certification (ISO 9001), pour des projets de recherche liés aux technologies de
défense (financement de la recherche du BMVg, Fonds européen de la défense EDF) et au titre du soutien
général a l'innovation (ZIM, BMFTR). Les chambres de commerce et le BDSV conseillent sur les possibilités de
financement.

Parlons de votre projet

Réponse sous 24 heures les jours ouvrés.
info@sbs-rs.de

+4915Pe5¢n figAc29ww.sbs-rs.de/defense-industrie/ratgeber/zulieferer-werden-ruestungsindustrie
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