SBS FEUERFESTTECHNIK

Refractory Service Losungen fiir extreme Bedingungen

GHID DEFENCE - 14 MIN DE CITIT

Cum deveniti furnizor in industria de armament

Intrarea pe piata ca furnizor Tier 2/Tier 3 in industria de armament: cerinte, cai de calificare, orizont
de timp si recomandari practice.

Structura pietei si piramida furnizorilor

Industria germané de apérare este structurata ierarhic. In varf se afld integratorii de sisteme — Rheinmetall,
KNDS (KMW + Nexter), Hensoldt, Diehl Defence — care livreaza n calitate de furnizori Tier 1 direct catre
Bundeswehr si partenerii NATO. Sub acestia se situeaza furnizorii Tier 2, care livreaza subsisteme si
subansambluri, precum si furnizorii Tier 3, care pun la dispozitie componente, materiale si servicii. Pentru
companiile mijlocii specializate — de exemplu din domeniul constructiilor refractare — intrarea ca Tier 2 sau Tier
3 este optiunea realista.

e Tier 1 (integratori de sisteme): Rheinmetall, KNDS, Hensoldt, Diehl Defence, ThyssenKrupp Marine
Systems, Airbus Defence — parteneri contractuali directi ai Bundeswehr

e Tier 2 (furnizori de subsisteme): firme mijlocii specializate, cu competenta proprie de sistem — de exemplu
componente de propulsie, optica, electronica

e Tier 3 (furnizori de componente): furnizori de materiale, piese si servicii — aici se pozitioneaza specialistii Th
tehnica refractara

e Tier 4 (furnizori de materii prime): materiale de baza, piese standardizate, marfa de comert

Observatie: Volumul pietei si cresterea — Bugetul ordinar al apararii (Einzelplan 14) a fost in 2025 de circa 62
de miliarde de euro; impreuna cu Fondul special pentru Bundeswehr, pentru 2025 au fost planificate pentru
aparare circa 86 de miliarde de euro — cu tendinta de crestere. Fondul special pentru Bundeswehr (100 de
miliarde de euro) impulsioneaza programe ample de achizitii. Pentru furnizori aceasta inseamna: piata creste,
cererea va ramane probabil ridicata ani de zile, iar integratorii de sisteme cauta activ furnizori calificati pentru a-
si extinde capacitatile.

Cerinte pentru intrarea pe piata

Intrarea in industria de apdarare necesitd mai mult decat produse bune. Integratorii de sisteme asteapta de la
furnizorii lor un set definit de calificari, care depasesc ceea ce este uzual in industria civila. Vestea buna: multe
dintre cerinte pot fi construite treptat, iar prima comanda nu trebuie sa impuna de la bun inceput intregul pachet
de calificari.

e SMC certificat: ISO 9001 ca minim, ideal cu conformitate AQAP sau AS9100D
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Competenta tehnica: experienta demonstrabila in tehnologia solicitatd — referintele din domenii industriale
pretentioase conteaza

® Capacitate de livrare: capacitati pentru livrare la termen, inclusiv la solicitari pe termen scurt si la productia
de serie

* Confidentialitate: disponibilitate pentru pastrarea secretului, eventual procedura de autorizatie de securitate
pentru comenzi clasificate VS

¢ Stabilitate financiara: dovada bonitatii — integratorii de sisteme verifica performanta economica a furnizorilor
lor

¢ Locatie: productie intr-un stat membru NATO, ideal in Germania — relocarea productiei in state terte este
privita critic

Observatie: Valorificarea competentelor transferabile — Companiile din domeniul refractar cu experienta in

industria siderurgica, petrochimie sau energetica dispun deja de multe dintre competentele solicitate: know-how

privind procesele de Tnaltd temperatura, documentarea calitatii, lucrul in conditii de securitate impuse si

experienta cu proiecte de mare anvergura. Aceste competente transferabile trebuie evidentiate in mod tintit in
candidatura de furnizor.

Cai de calificare si stabilirea contactului

Drumul catre statutul de furnizor pentru industria de aparare trece prin mai multe activitati paralele: dezvoltarea
calificarilor, activitatea de networking si achizitia activa. Nu exista un birou central de inregistrare — accesul se
realizeaza prin departamentele de achizitii ale integratorilor de sisteme, prin asociatiile de ramura si prin targuri.

e Portalurile de furnizori ale integratorilor de sisteme: Rheinmetall, KNDS si altii opereaza portaluri online
pentru inregistrarea furnizorilor — inscrierea este primul pas

e BDSV (Asociatia Federala a Industriei Germane de Securitate si Aparare): calitatea de membru deschide
accesul la retele, evenimente si informatii

e FEurosatory, IDEX, Enforce Tac: targurile de referintd pentru tehnica de aparare — contact direct cu achizitorii
si inginerii integratorilor de sisteme

e Camerele de comert si agentiile de dezvoltare economica: initiative regionale precum Forum Wehrtechnik
sau clusterele de aparare mijlocesc contacte

® Abordarea directa: identificarea achizitorilor tehnici ai integratorilor de sisteme (LinkedIn, conferinte de
specialitate) si abordarea tintitd a acestora — cu o oferta tehnica concreta

Observatie: Prima comanda: incepeti cu pasi mici — Nu va asteptati sa primiti imediat comenzi de mare
anvergura. Intrarea tipica se face printr-o comanda mica — o livrare de mostre de material, o reparatie, un
studiu tehnic. Folositi aceasta sansa pentru a va dovedi fiabilitatea. In industria de aparare este valabil
principiul: cine intra o data in sistem si livreaza o munca buna este rasplatit cu un volum de comenzi in crestere.

Calendar si foaie de parcurs

Dezvoltarea capacitatii de furnizor pentru industria de aparare este un proiect strategic care necesita intre 18 si
36 de luni. Un calendar realist tine cont de construirea in paralel a certificarilor, a retelelor si a dovezilor tehnice.
Foaia de parcurs de mai jos ofera o orientare pentru firmele mijlocii care abordeaza sistematic intrarea pe piata.

® Luna 1-6: analiza strategica, definirea pietelor tinta, demararea certificarii ISO 9001 sau completarea celei
existente cu cerintele din domeniul apararii

® Luna 3—-12: dezvoltarea retelei, aderarea la BDSV, primele vizite la targuri, inregistrarea in portalurile de
furnizori

® Luna 6-18: initierea procedurii de autorizatie de securitate (daca este necesara), pregatirea primelor
exemplare si a documentatiei tehnice

® Luna 12-24: depunerea primelor oferte, livrari de mostre, audituri de calificare din partea clientilor potentiali
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Luna 18-36: primele comenzi de serie, dezvoltarea capacitatii de livrare de serie, demonstrarea conformitatii
AQAP

Observatie: Protejarea investitiei prin operatiuni de offset — in tranzactiile internationale de armament exista
frecvent obligatii de offset: producatorul strain trebuie sa realizeze o parte din valoarea adaugata in tara
cumparatoare. Pentru furnizorii germani aceasta poate reprezenta o poarta de intrare — de exemplu atunci
cand se achizitioneaza un sistem american pentru Bundeswehr, iar producatorul american trebuie sa implice
furnizori germani.

Riscuri si capcane tipice

Intrarea in industria de aparare implica riscuri specifice, pe care firmele mijlocii trebuie sa le cunoasca si sa le
gestioneze. Ciclurile lungi de calificare, dependentele politice si cerintele stricte de conformitate impun asteptari
realiste si o planificare atenta.

® Perioade lungi de demarare: de la primul contact pana la comanda de serie trec adesea 2 panala 5 ani —
este necesara rezistenta financiara

e Riscuri politice: autorizatiile de export pot fi intarziate sau refuzate, iar deciziile bugetare pot amana
programele de achizitii

* Complexitatea conformitatii: erorile in controlul exporturilor sau in protectia informatiilor clasificate pot avea
consecinte penale

® Dependenta: concentrarea excesiva pe un singur beneficiar sau program creeaza riscuri de cumul

e (Capcana dual-use: produsele exportate pana acum liber pot deveni supuse autorizarii prin utilizarea n
domeniul apararii

Observatie: Diversificarea ca strategie — Cea mai inteligenta strategie este combinarea comenzilor civile cu
cele militare. Folositi competenta dumneavoastra din domeniul apararii ca referinta premium pentru piata civila
si invers. Astfel evitati dependentele si valorificati sinergiile in tehnologie si in asigurarea calitatii.

intrebari frecvente

Poate o companie mica, cu 20-50 de angajati, sa devina furnizor al industriei de armament?

Da, industria de aparare are nevoie de furnizori inalt specializati de orice dimensiune. Decisiva nu este marimea
companiei, ci competenta tehnica, fiabilitatea si situatia certificarilor. Numerosi furnizori Tier 3 au intre 20 si 100
de angajati. Specializarea pe o nisa — de exemplu captuseli refractare pentru metalurgia speciald — poate
constitui tocmai pentru companiile mici un element de diferentiere.

Ce experienta din alte ramuri este recunoscutéa ca echivalenta?

Experienta din industria siderurgica, petrochimie, tehnica nucleara si aeronautica-spatiala este recunoscuta de
achizitorii din domeniul apararii ca fiind de valoare ridicata. Aceste ramuri impartasesc cerinte Tnalte de calitate,
cultura securitatii si standarde de documentare. Deosebit de valoroasa este experienta cu ASME, AD 2000,
Directiva privind echipamentele sub presiune sau reglementarile din domeniul tehnicii nucleare.

Care este cea mai frecventa greseala la intrarea pe piata?

Cea mai frecventa greseala este subestimarea timpului de pregatire si a cerintelor de conformitate. Multe
companii investesc Tn targuri si in achizitie inainte de a fi creat fundamentele: ISO 9001, protectia informatiilor
clasificate, conformitatea in controlul exporturilor. Fara aceasta baza, ofertele esueaza din cauza obstacolelor
formale, indiferent de calitatea tehnica.

Exista finantare publica pentru intrarea in industria de aparare?

Nu exista o finantare directad pentru intrarea pe piata apararii. Pot fi insa utilizate costurile de certificare (1ISO
9001), proiectele de cercetare cu relevanta pentru tehnica de aparare (finantarea de cercetare a BMVg, Fondul
European de Aparare EDF) si finantarea generala a inovarii (ZIM, BMFTR). Camerele de comert si BDSV ofera
consultanta privind posibilitatile de finantare.
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Sa discutam despre proiectul dumneavoastra

Raspuns in 24 de ore in zilele lucratoare.

info@sbs-rs.de
+49 88ififiloHithé? Www.sbs-rs.de/defense-industrie/ratgeber/zulieferer-werden-ruestungsindustrie
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