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Refractory Service Losungen fiir extreme Bedingungen

GUIA DEFESA - 14 MIN

Tornar-se fornecedor da industria de defesa

Entrada no mercado como fornecedor de nivel 2 ou 3 (tier 2/tier 3) na industria de defesa: requisitos,
vias de qualificagcao, prazos e recomendacdes praticas.

Estrutura do mercado e piramide de fornecedores

A industria de defesa alema tem uma estrutura hierarquica. No topo estéo os integradores de sistemas
(Rheinmetall, KNDS (KMW + Nexter), Hensoldt, Diehl Defence), que, como fornecedores de nivel 1 (tier 1),
fornecem diretamente a Bundeswehr e os parceiros da NATO. Abaixo encontram-se os fornecedores de nivel
2, que fornecem subsistemas e conjuntos, e os fornecedores de nivel 3, que disponibilizam componentes,
materiais e servigos. Para PME especializadas, por exemplo na construgéo refrataria, a entrada como
fornecedor de nivel 2 ou 3 é a opgao realista.

® Nivel 1 (integradores de sistemas): Rheinmetall, KNDS, Hensoldt, Diehl Defence, ThyssenKrupp Marine
Systems, Airbus Defence, parceiros contratuais diretos da Bundeswehr

® Nivel 2 (fornecedores de subsistemas): PME especializadas com competéncia propria em sistemas, por
exemplo componentes de propulsao, 6tica, eletronica

® Nivel 3 (fornecedores de componentes): fornecedores de materiais, pegas e servigos; € aqui que se
posicionam os especialistas em refratarios

® Nivel 4 (fornecedores de matérias-primas): materiais de base, pegas normalizadas, mercadorias de revenda

Nota: Volume de mercado e crescimento — Em 2025, o orgamento ordinario de defesa (Einzelplan 14 do
orcamento federal) situou-se em cerca de 62 mil milhdes de euros; juntamente com o fundo especial da
Bundeswehr, estavam previstos para 2025 cerca de 86 mil milhdes de euros para a defesa, com tendéncia
crescente. O fundo especial da Bundeswehr (100 mil milhdes de euros) impulsiona programas de aquisi¢ao de
grande envergadura. Para os fornecedores, isto significa que o mercado esta a crescer, a procura devera
manter-se elevada durante varios anos e os integradores de sistemas procuram ativamente fornecedores
qualificados para expandir as suas capacidades.

Requisitos para a entrada no mercado

A entrada na industria de defesa exige mais do que bons produtos. Os integradores de sistemas esperam dos
seus fornecedores um conjunto definido de qualificagdes que vai além do habitual na industria civil. A boa
noticia: muitos requisitos podem ser construidos passo a passo, e a primeira encomenda nao tem de exigir de
imediato o ambito completo de qualificagao.

e SGQ certificado: ISO 9001 como minimo, idealmente com conformidade AQAP ou AS9100D
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Competéncia técnica: experiéncia comprovavel na tecnologia exigida; contam as referéncias de setores
industriais exigentes

e (Capacidade de entrega: capacidade para entregas dentro do prazo, também em pedidos de curto prazo e
producao em série

e Confidencialidade: disponibilidade para o sigilo e, se necessario, procedimento de prote¢do de informacao
classificada para encomendas classificadas (VS)

e Estabilidade financeira: comprovativo de solvabilidade; os integradores de sistemas verificam a capacidade
econdmica dos seus fornecedores

® | ocalizagédo: producdo num Estado-membro da NATO, idealmente na Alemanha; a deslocalizagao da
producao para paises terceiros é critica

Nota: Aproveitar competéncias transferiveis — As empresas de refratarios com experiéncia na industria
siderurgica, na petroquimica ou no setor energético ja dispdem de muitas das competéncias exigidas: know-
how em processos de alta temperatura, documentagao da qualidade, trabalho sob requisitos de seguranga e
experiéncia em grandes projetos. Estas competéncias transferiveis devem ser destacadas de forma
direcionada na candidatura como fornecedor.

Vias de qualificagao e primeiro contacto

O caminho para se tornar fornecedor da industria de defesa passa por varias atividades em paralelo:
construcéo da qualificacdo, trabalho em rede e prospecao ativa. Nao existe um organismo central de registo; o
acesso faz-se através dos departamentos de compras dos integradores de sistemas, das associagdes setoriais
e das feiras.

® Portais de fornecedores dos integradores de sistemas: a Rheinmetall, a KNDS e outros operam portais
online para o registo de fornecedores; a inscricdo € o primeiro passo

e BDSV (associacao federal alema da industria de seguranca e defesa): a adesao da acesso a redes, eventos
e informacgao

e Eurosatory, IDEX, Enforce Tac: feiras de referéncia da tecnologia de defesa, com contacto direto com
compradores e engenheiros dos integradores de sistemas

e |HK (cAmaras de comércio e industria alemas) e agéncias de desenvolvimento econdmico: iniciativas
regionais como o Forum Wehrtechnik ou clusters de defesa facilitam contactos

e Abordagem direta: identificar os compradores técnicos dos integradores de sistemas (LinkedIn, conferéncias
técnicas) e contacta-los de forma direcionada, com uma proposta técnica concreta

Nota: A primeira encomenda: comegar pequeno — N&o espere receber de imediato grandes encomendas. A
entrada tipica € uma encomenda pequena: um fornecimento de amostras de material, uma reparagao, um
estudo técnico. Aproveite esta oportunidade para demonstrar a fiabilidade da sua empresa. Na industria de
defesa, a regra € clara: quem entra no sistema e faz um bom trabalho é recompensado com volumes de
encomendas crescentes.

Calendario e roteiro

Construir a capacidade de fornecimento para a defesa € um projeto estratégico que demora 18 a 36 meses.
Um calendario realista tem em conta a constru¢gao em paralelo de certificagdes, redes e comprovagdes
técnicas. O roteiro seguinte serve de orientagdo para PME que abordam a entrada no mercado de forma
sistematica.

® Més 1-6: analise estratégica, definigdo dos mercados-alvo, inicio da certificagdo ISO 9001 ou complemento
da existente com os requisitos da defesa
e Més 3—12: construcdo de rede, adesao a BDSV, primeiras visitas a feiras, registo em portais de fornecedores

e Més 6-18: inicio do procedimento de protegéo de informacgao classificada (se necessario), preparacao das
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amostras iniciais e da documentagao técnica

o Més 12-24: apresentagao das primeiras propostas, fornecimento de amostras, auditorias de qualificagao por
potenciais clientes

® Més 18-36: primeiras encomendas de série, construgdo da capacidade de fornecimento em série,
comprovacao da conformidade AQAP

Nota: Protegéo do investimento através de contrapartidas (offset) — Nos negdcios internacionais de defesa
existem frequentemente obrigacdes de contrapartidas (offset): o fabricante estrangeiro tem de realizar parte do
valor acrescentado no pais comprador. Para fornecedores alemaes, isto pode ser uma porta de entrada, por
exemplo quando é adquirido um sistema norte-americano para a Bundeswehr e o fabricante norte-americano
tem de integrar fornecedores alemaes.

Riscos e armadilhas tipicas

A entrada na industria de defesa envolve riscos especificos que as PME tém de conhecer e gerir. Ciclos de
qualificagédo longos, dependéncias politicas e requisitos de conformidade rigorosos exigem expectativas
realistas e um planeamento cuidadoso.

® Prazos de arranque longos: do primeiro contacto a encomenda de série passam muitas vezes 2 a 5 anos; é
necessaria capacidade financeira para aguentar

® Riscos politicos: as licengas de exportagao podem ser atrasadas ou recusadas e as decisdes orgamentais
podem adiar programas de aquisi¢ao

e Complexidade da conformidade: erros no controlo das exportagdes ou na protegédo de informacgao
classificada podem ter consequéncias penais

e Dependéncia: uma concentragdo excessiva num cliente ou num programa cria riscos de concentragcao

e Armadilha da dupla utilizagéo: produtos até agora exportados livremente podem passar a estar sujeitos a
autorizacao devido a utilizagdo na defesa

Nota: Diversificagdo como estratégia — A estratégia mais inteligente € combinar encomendas civis e militares.
Utilize a competéncia da sua empresa na defesa como referéncia premium para o mercado civil e vice-versa.
Assim evita dependéncias e aproveita sinergias em tecnologia e garantia da qualidade.

Perguntas frequentes

Uma pequena empresa com 20-50 colaboradores pode tornar-se fornecedora da industria de
defesa?

Sim, a industria de defesa precisa de fornecedores altamente especializados de todas as dimensdes. O
decisivo ndo é a dimensdo da empresa, mas a competéncia técnica, a fiabilidade e a situagéo de certificagao.
Muitos fornecedores de nivel 3 tém entre 20 e 100 colaboradores. A especializagdo num nicho, por exemplo
revestimentos refratarios para metalurgia especial, pode ser precisamente para pequenas empresas um fator
de diferenciacéo.

Que experiéncia setorial é reconhecida como equivalente?

A experiéncia na industria siderurgica, na petroquimica, na tecnologia nuclear e na aeronautica e espago é
reconhecida como muito valiosa pelos compradores da defesa. Estes setores partilham requisitos de qualidade
elevados, cultura de seguranga e normas de documentacéo. E particularmente valiosa a experiéncia com
ASME, AD 2000, a Diretiva de Equipamentos sob Pressao ou regulamentag¢ao da tecnologia nuclear.

Qual é o erro mais frequente na entrada no mercado?

O erro mais frequente é subestimar o tempo de preparacgéo e os requisitos de conformidade. Muitas empresas
investem em feiras e prospecao antes de terem criado as bases: ISO 9001, protecéo de informacgao
classificada, conformidade no controlo das exportagdes. Sem esta base, as propostas falham por obstaculos
formais, independentemente da qualidade técnica.
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Existem apoios publicos para a entrada na industria de defesa?

Nao existem apoios diretos para a entrada no mercado da defesa. No entanto, é possivel recorrer a apoios
para custos de certificagédo (ISO 9001), para projetos de investigacéo ligados a tecnologia de defesa (apoio a
investigacao do BMVg, Fundo Europeu de Defesa EDF) e a programas gerais de apoio a inovagao (ZIM,
BMFTR). AIHK e a BDSV prestam aconselhamento sobre as possibilidades de apoio.

Fale connosco sobre o seu projeto

Resposta em 24 horas nos dias uteis.
info@sbs-rs.de

+49 891%¥IoHithé?Www.sbs-rs.de/defense-industrie/ratgeber/zulieferer-werden-ruestungsindustrie
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