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Denna skrift vander sig till dig som vill
oka din kunskap om de mindre forsvars- och
sakerhetsforetagens roll och forutsattningar. <

Vivill ge dig en battre bild av vad ett SMF ar,
exemplifiera forutsattningarna och visa pa
mojligheterna. Avslutningsvis ges exempel pa
forbattringar inom och utanfor SOFF.

SOFF utvecklar i en handlingsplan inom ramen
for projektet "Strategisk Dialog” aven konkreta
atgarder for hur forutsattningarna for de mindre
foretagen inom sdkerhets- och forsvarsomradet
kan utvecklas.
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Sakerhets- och forsvarsforetagen (SOFF) kunnande och l6sningar. De senaste &ren <
ar en branschorganisation for foretag S O F F ar det framst IT- och tjansteforetag som
inom sakerhets- och forsvarsomradet med tillkommer.
verksamhet i Sverige. Foreningens syfte Sakerhets- och  Detta speglar delvis utvecklingen mot
ar att skapa basta mojliga konkurrensfor- férsvarsforetagen  mer avancerade vapensystem med stort
utsattningar for medlemsforetagen genom att framja deras IT-innehall, delvis tillkomsten av nya arenor med ny, mer kom-
marknadstilltrade och handelsutbyte. plex, hotbild sdsom cyber. Men det speglar ven att forsvars-
Foreningen har ett 60-tal medlemsforetag. Vid sidan av de myndigheterna ser 6ver vilka resurser som kravs inom egen

traditionella férsvarsindustrierna som Saab, BAE Systems och  organisation och har 6kade behov av industriella fsrmagor
Nammo okar nu antalet foretag med andra typer av teknologi,  inom nya domaner.
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titl basta pris

indre foretag utgdr manga
ganger hjdrtat inom inn-
ovationsomradet for det

sdkerhets- och forsvarsin-
dustriella omradet. En bas av effektiva
och innovativa mindre foretag ér en
forutsattning for en fungerande indu-
stristruktur och en fungerande konkur-
rens. Generellt i sambhiillet skapas fyra
av fem nya arbetstillfillen i foretag med
mindre én 20 anstéllda.

De mindre foretagen drivs ofta av en
stark koppling till kunder, anvéindare
och leverantdrer och &r viktiga som
fordandringsaktorer. Da kunskap
vanligtvis flodar pa individniva agerar
mindre foretag ibland som kanaler for
kommersialisering av den forskning och
utveckling som bedrivs pa hogskolor
och forskningsinstitut.

Kundernas krav okar pa sdkerhets-
och forsvarsmarknaden. For att klara
den globala konkurrensen maste
foretagen standigt fornya sina varor
och tjanster vilket krdver storre formaga
att fanga upp nya applikations- och
teknikomraden. Mindre foretag dr
viktiga for att fanga upp nya idéer och

har visat sig snabba pa att omsétta
dessa i innovationer och utveckla nya
applikationer och ny teknik.

I grunden &r betydelsen av de
mindre foretagens roll pa sikerhets-
och forsvarsmarknaden en fraga om
hur vi kan 6ka inflodet av teknologi
och smarta 16sningar till forsvaret.
Teknologier &r inte begrénsade till
militdra eller civila applikationer, utan
de flesta har mgjlighet att nyttjas i flera
olika applikationsmiljoer. For sdkerhets-
och forsvarsmarknaden ar formagan att
identifiera behov och/eller mgjligheter
av olika tekniker/produkter/tjdnster av
stor betydelse.

Utvecklingeni stort

Det finns en vixande insikt inom EU
om att den sdkerhets- och forsvarsin-
dustriella basen utgor en motor for hela
det industriella landskapet i Europa.
Forsvarsmateriel innehaller till sin
natur produkter som ligger i teknikens
framkant. Det finns ocksa en vixande
insikt om att genomgripande reformer
maste vidtas for att sdkra den forsvars-
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industriella basens kompetens och
fortsatta konkurrenskraft. Den enskilt
viktigaste faktorn for att uppna detta
mal dr att Sppna upp och reformera
EU:s forsvarsmarknad i syfte att skapa
konkurrens pa lika villkor (ILevel Play-
ing Field). Da kommer de effektivaste
och mest konkurrenskraftiga foretagen
att kunna véxa sig starka pa en allt
hardare global marknad. Europeiska
kommissionens arbete — inte minst med
meddelandet ”mot en mer konkurrens-
kraftig och effektiv forsvarsindustrisek-
tor i EU” — kan forhoppningsvis 6ka
forsorjningstryggheten samtidigt som
arbetet att 6ppna upp underleverantor-
sleden for internationell konkurrens kan
intensifieras inom Europa.
Sékerhetspolitiskt dr det av
betydelse att foretag i Sverige &r
nérvarande pa frimst de europeiska
— och transatlantiska — marknaderna
eftersom foretagen med sin kunskap
och teknologi bidrar till en 6kad
sdkerhetspolitisk handlingsfrihet.
Ytterst handlar det om att avancerad
forsvarsteknologi ofta dr en
bytesvara mellan partnerldnder;



genom att ha starka sékerhets- och
forsvarsindustriella teknologier inom
det egna landet kan Sverige undvika
beroendeforhéllanden till andra ldnder.
Teknologier som &r eftertraktade av
viktiga partnerldnder ger dven Sverige
tillgang till utldndsk teknologi som
stdrker FOrsvarsmaktens operativa
formaga. En forutsittning for detta dr
att marknaden for samhillssékerhet och
forsvar stdndigt lockar till sig relevant
kompetens och konkurrenskraftiga
foretag.

Den unika svenska industribasen

I dag har Sverige en unik sékerhets-
och forsvarsindustriell bas; inget annat
land i vidrlden med en jamforbar storlek
och ekonomi kan producera komplexa
ledningssystem, stridsflygplan, mark-
stridsfordon, ytstridsfartyg och ubétar.
Det handlar om mindre, nischade
foretag med internationella produkter
men ocksa om en kvalificerad un-
derleverantorskedja och kompetenta
tjansteforetag. Darutover bidrar det
starka innovationsklimatet och drivan-

Export
>

Sverige EU

Andel av den totala forséaljningen

som sker pa exportmarknad
Exportmarknaden &r betydligt stérre an
den inhemska marknaden for den séker-
hets- och férsvarsindustriella basen. Bland
SOFF:s medlemsféretag gick ar 2014 61 %
av den totala férséaljningen pa export. Prog-
nosen for kommande &r &r en exportandel
pa 65-75 %. Motsvarande siffra 2014 for
ovriga EU-lander i genomsnitt var 50 %.
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Forskning

18 %

Sverige EU

Andel av den totala omsattningen

som satsas pa forskning

Den svenska sédkerhets- och forsvarsin-
dustriella basen &r forskningsintensiv.
SOFF:s medlemsféretag satsade ar 2014 i
genomsnitt 16 procent av sin omséttning pa
forskning och utveckling (R&D). Motsva-
rande siffra 2014 for évriga EU-lander i
genomsnitt var 12 %.

de teknikforetag inom andra sektorer
positivt till utvecklingen fran akade-
mi till globala foretag - om dn fa nya
storforetag.

Virdekedjans fokus har i hog
grad flyttats fran produktion av
delkomponenter till design och
systemintegration pa de storre




foretagen. Foretagen arbetar med
betydligt kortare serier — for vilka det
blir viktigare att komma till produktion
snabbare. I och med detta har de storre
foretagen utvecklat ett betydande
beroende av mindre foretag i sina
underleverantorsled.

Tre huvudtrender

Dagens sidkerhetspolitiska utveckling
resulterar i tre huvudtrender.
For det forsta skjuter system-
leverantoren ut bl.a. design,
konstruktion och utvecklingsan-
svar for underliggande delsystem- eller
komponentniva till mer specialiserade
foretag. Dessa behover inte vara mindre
foretag, utan kan i manga fall vara stor-
re globala aktorer 4n sjdlva systemleve-
rantoren. En viktig fordndring — med
det nya sdkerhetspolitiska ldget — dr att
materielanskaffning och -utveckling
allt tydligare kommer att behdva ta sin
grund i samarbete med partnerldnder
som delar Sveriges sidkerhetspolitiska
viardegrund.
For det andra medfor den
sdkerhetspolitiska utvecklingen
och en hogre risk for mellanstat-
liga konflikter sannolikt ett 6kat behov
fran foretagens sida av att snabbare
bejaka och kunna integrera ny teknik.
Den militidrtekniska utvecklingen gar
exempelvis oerhort snabbt inom omra-
dena obemannade system, fjarrstrids-
vapen — och skydd mot dessa — samt
cybersidkerhet. Det ér dven angeldget att
forsvarsforetag forstirker sin formaga
att fora in teknologi fran den civila
sidan inom bland annat informations-
och kommunikationsomradet. Numera
dr de civila foretagen betydligt storre
dn de forsvarsindustriella och de leder
teknikutvecklingen pa detta omrade.
Detta kommer dven att medfora ett
okat behov av forskning och utveck-
ling. For ndrvarande dr de statliga
anslagen till forsvarsforskning nere pa
en mycket lag niva. Under det senaste
artiondet har den statliga satsningen pa
forsvarsforskning reducerats fran cirka
tva miljarder kronor till 600 miljoner
kronor per ar. Hir behover foretagen
och myndigheterna ta ett gemensamt
ansvar fOr att hitta nya och effektiva
modeller for att identifiera och vidare-
veckla morgondagens teknik.
For det tredje kommer dven for-
sOrjningstrygghetsfragor bli allt-
mer centrala i ljuset av att risken

for att de plattformar och system som
produceras kan komma att anvindas
mot avancerade motstandare i kris- och
konfliktmiljoer okar. Det innebér for
kundens ridkning att fler parametrar dn
kostnad Over livscykeln behover kunna
vigas in samt att foretagen maste kun-
na erbjuda forsorjningslésningar med
sdkrade underleverantorsled — lokalt,
regionalt och globalt.

Alla tre aspekterna innebdér att de
mindre foretagens roll pa marknaden
fordndras.

Utmaningar for mindre foretag

Forsvarsmarknaden &r en sektor

med speciella fortecken, dédr de enda
kunderna &r stater och dér nationell
suverénitet och nationella sidker-
hetsintressen spelar en central roll.
Protektionistiska monster medfor att
marknaden utvecklas ojamnt. Mindre
foretag har svart att vinna utlindska
upphandlingar for de foretag som siljer
direkt till forsvarskunder samtidigt som
de utlindska underleverantdrskedjor
alltmer styrs av politisk hidnsyn. Vi ser
dven att sdrskilda barridrer — inte séllan
kopplade till sekretess — forsvarar de
svenska foretagens tillgang till informa-
tion.. Slutna vérldar bidrar inte till att
skapa en milj6 av kompletterande och
konkurrerande aktorer, utan det ger

en negativ paverkan pa kunskaps- och
teknologiutvecklingen.

Att sikerhets- och forsvarsmark-
naden ér en kapitalintensiv bransch
som agerar inom ett kraftfélt av
politiska och kommersiella paverkans-
faktorer hojer troskeln ytterligare for
marknadspenetration for framforallt
mindre foretag.

For mindre foretag ér det en
utmaning att etablera sig pa utldndska
forsvars- och sidkerhetsmarknader.

For manga — dven for dem som haller
ut och blir framgangsrika — kan det
vara en lang och langsam process

som sétter stor press pa foretagets
resurser och finansiella uthallighet.
Processen kan ocksa fa inverkan

pa andra prioriteringar sdsom
marknadsavvigningar, kompetens
inom olika omraden och viktning av
olika affdrer pa kort och lang sikt. Ofta
har dérfor inte de mindre foretagen
resurser att framgangsrikt engagera sig
i storre forsvarsupphandlingar.

Forsvarsupphandlingar utgors
manga ganger av stora upphandlingar,

sdsom av plattformar eller system

dér systemintegration ofta dr en
nyckelfaktor. Delsystemkontrakt och
uppdelade kontrakt dr i manga fall

inte praktiskt. T'virtom finns en trend
internationellt mot att forsvarsmakterna
upphandlar storre ansvar/férmagor/
funktioner, inte minst for att overfora
risken fran kund till leverantor dar
risken bedéms hanteras mer effektivt.
Forsvarsupphandlingar fran mindre
foretag ligger darfor vanligen forst i
nésta steg (Tier 2) i forsdrjningskedjan
snarare 4n i direkta huvudkontrakt,
dock giller detta inte nddvéntigtvis for
tjanster.

I takt med att forsvarskunderna
lagger mera fokus pa att upphandla
bista funktionalitet till 1agsta
kostnad over tid forsoker de flesta
forsvarskunder hos vara etablerade
samarbetsldnder sasom USA och
Storbritannien dven att gora det
ldttare for mindre foretag att agera pa
forsvarsmarknaden.



n populédr definition finns hos

EU som menar att ett SMF

(sma- och medelstort foretag,

SME pa engelska) dr ett
fristdende foretag som sysselsétter firre
4n 250 personer och vars arsomsitt-
ning inte 6verstiger 50 miljoner euro
eller vars balansomslutning inte dversti-
ger 43 miljoner euro per ar.

Denna definition betyder att dessa
foretag i huvudsak bara har storleken
gemensamt. Den samlade beteckningen
dr dock viktig eftersom den har
politisk slagkraft och ger mdjlighet
att med tyngd driva fragor som dr
kdnnetecknande for foretag i den hér
storleksklassen.

For att effektivt utveckla
forutsattningarna for de mindre
foretagen inom sikerhets- och
forsvarsindustrin &r storleken av viss
betydelse. Dock dr det av minst lika
stor vikt att se till foretagens olika
forutséttningar, exempelvis om de
levererar produkter och/eller tjinster;
om de dr underleverantorer till andra
foretag och/eller direktleverantor till
slutkund; om de lever pa export och/
eller pa den nationella marknaden;
vilken marknadsdomén (mark, I'T-
sdkerhet, luft, rymd) de tillhor och sa
vidare.

Inom SOFF

Av SOFF:s 50 mindre foretag dr
hilften frimst produktutvecklare med
huvuddelen av omséttningen pa export.
I stort sett alla dessa foretag har egna
designade, konstruerade och tillverkade
produkter som de séljer till utlindska
foretag men dven direkt till utldnd-

ska forsvarsmakter. Andra hilften av
SOFF:s mindre foretag har sin huvud-
marknad i Sverige — och en huvuddel
av dessa finns pa tjanstesidan. Dessa
agerar ibland som underleverantorer till
de storre foretagen, men flera levererar
dven direkt till de svenska forsvarsmyn-
digheterna.

For branschen finns samtidigt 4ven
andra kategoriseringar; exempelvis
Kklassas foretagens produkter
och/eller tjdnster av Inspektionen
for strategiska produkter (ISP) som
antingen krigsmateriel for strid, ovrig
krigsmateriel, dual-use-produkter eller
icke krigsmateriel.

Beroende pa vilka kategorier ett
mindre foretag och dess produkter
tillhor kan foretaget ha mer gemensamt



Gardagen

Framvaxande

Framtida

Plattformsmontering

OEM (tillverkare av

originaldelar)

Storskaliga integrationer

Smaéskaliga integrationer

Systemintegrator

Systemintegrator

Mervardesskapande produkter,
design och konstruktionsansvar

Tillverkning efter specifikation

Ré&varor

Utvecklingen av forsvarets och flyg-
vapnets leveranskedja (Supply Chain].

med ett stort foretag 4n med ett annat
litet, vilket ocksd maste tas hdnsyn till.

Annorlunda position for mindre foretag

De mindre foretagen saknar de storre
foretagens resurser, formaga till
stordriftsfordelar, uthallighet for langa
marknadsforingsfaser och ibland moj-
ligheter att utveckla kompletta system
(eller system av system). De mindre
foretagen tar darfor vanligare en roll av
att sdlja sin kunskap till myndigheter
eller storre foretag, eller som leverantor
eller genom att utveckla undersystem.

Likvil tenderar leverantorskedjorna
att vara mindre diversifierade 4n i andra
branscher. Forsvarsmarknaden har i ett
hinseende utvecklats senare dn andra
branscher, ndmligen att foretagen hellre
véljer att utveckla teknologier sjdlva dn
att kopa teknologier och utveckling fran
underleverantorer.

Inom branschen aterfinns samtidigt
idag allt fler ’systemintegratorer” som

e Primart direkt leverans
till kund

* Manga direkta
leverantorer

e Ingen riktig roll/funk-
tion for "integratorer”

e Manga "leveransvigar”

e Farre men fortfarande
manga direkta
leverantorer

® Begransad roll for
“integratorer”

e Storre roll for
leverantorer att bidra
med design- och
konstruktionslésningar

e Farre “leveransvagar”

* Mycket farre direkta
leverantorer

e Omfattande roll for
leverantorer av
delsystem

designar, integrera och marknadsfor

produkter utan att utveckla och

tillverka. Sa kallade ’risk and revenue
sharing”- modeller f6r utveckling

— vilket exempelvis &r vanligt inom

flygindustrin — har pa senare ar dven

letat sig in pa forsvarsmarknaden.
Det finns dven ett antal andra
aspekter av betydelse;

* Det finns en dkad politisk
vilja - i synenrhet i Europa
- att konkurrensutsitta
forsvarsmarknaden for att finna
effektiva kostnadslosningar.

» Forsvarsmarknaden har sirskilda
karaktéristiska drag som ibland
paverkar ansvariga myndigheters
végval vid upphandling, bl.a &r det
ofta specialiserade produkter som
efterfragas som inte séllan endast
lockar ett fatal leverantorer

¢ Kritik forekommer dven fran
forsvarskunden 6ver att de har
dalig insyn till information om
leverantdrens kostnader.

Referenskunder har betydelse.
Etablerade aktorer, som tidigare har
kinda referenskunder eller kanske har
levererat till kunden, 4r mer attraktiva
att upphandla di en fortroendefull
relation r av betydelse.

Strukturella egenskaper gor

skillnad. Skalférdelar och ldrande &ar
exceptionellt viktiga vid utveckling av
forsvarsmateriel. Stordriftsfordelar
giller bade utveckling och
produktion.

Mindre foretag kan erbjuda billigare
16sningar, medan storre leverantorer
kan se fordelar i att dnd4 vilja sina
egna 16sningar

Det ér svarare for mindre foretag

att skaffa finansiering for forskning
eller investeringar i att bygga och

vid kontrakt “rampa upp” en
kunskapstung verksamhet.

Tillgang till duktiga ingenjorer kan
vid tillvixtfaser vara svarare att fa
tillgang till &n exempelvis maskiner
for tillverkning.



* Mindre foretag dr dven mindre villiga
att investera betydande medel 1
utveckling om de i sin marknadsplan
ser en enda kund. Fa mindre foretag
— dven med goda produkter — vill
riskera sina nettotillgangar till en
begrinsad marknad.

Det dr viktigt att understryka att en del

forsvarsmateriel dr specifik for forsva-

ret - produkter som inte har alternativa
anvindningsomraden pa civila mark-
nader. Detta samtidigt som markna-
den - oavsett om du ér leverantor eller
underleverantdr - erbjuder langsiktiga
avtalsforhallanden och ddrmed en rad
affarsmojligheter. Mindre foretag stéller
sig fragan om det &r virt investeringen
att forsoka komma in pa forsvars-
marknaden. I vissa fall erbjuder affirer
tillgang till en forskningsinfrastruk-
tur, ibland &r tvirtemot kostsamma
testmojligheter och simulatorer som
forsvarar mojligheten att komma in pa
marknaden.

Tillgang till information &r ett
sdrskilt kapitel. For mindre foretag

dr kinnedom och forstaelse av

upphandlingsprocesser - i synnerhet

utomlands - viktig for att identifiera
kunder till sina produkter. For storre
leverantdrer innebar det att identifiera
potentiella leverantorer. Insamling av
affiarsinformation péa sikerhets- och
forsvarsmarknaden &r dock kostsam.
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SOFF:s medlemsfaretag &r utspridda dver hela Sverige.
En del platser har historisk betydelse, flera har starka
kopplingar till regioner dar goda mdjligheter finns till
samverkan mellan féretag och med universitet/hégskolor.
Medlemsfiretag finns i alla l&n utom Gotland.
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www.soff.se/medlemsforetag
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verige har historiskt en sam-

hillskultur dér stora foretag

automatiskt har foretrade

och fordelar pa grund av sin
storlek. Mindre och medelstora foretag
har behandlats, och behandlas i stor

utstrackning fortfarande som under-

leverantdrer. Detta var kanske tidigare
forstaeligt da mindre foretag i forsta
hand var komponentleverantdrer och
de storre foretagen systemleverantorer.
Numera saknas i manga fall motivet
for detta synsitt, inte minst eftersom
tjdnste- och konsultsektorerna utveck-
lats mycket kraftigt under senare ar.
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Antalet mindre foretag inom savél
produkt- som tjdnsteomradet har
Okat over tid. Detta dr dven en trend
som aterspeglas i utvecklingen av hela
den europeiska industribasen. En
bidragande orsak till detta dr speciali-
seringen och tjdnstefieringen av
produktionen.

Detta stéller 6kade krav pa sam-
verkan mellan tillverkande foretag och
tjdnsteproducerande foretag. Ett vil
fungerande samspel mellan mindre
och storre aktorer ér betydelsefullt
for hur nya teknologier anammas
och ”adopteras” i produkter. Kvalifi-

cerade foretag kan ofta pata sig huvud-
leverantdrsroller, antingen sjélva eller 1
konsortier.

Hjartat i utvecklingen

Mindre foretag utgdr manga ganger
hjértat inom innovationsomradet for
det sdkerhets- och forsvarsindustri-
ella omradet. Genom att anvédnda sin
storlek fordelaktigt har de ofta kortare
omstéllningstider och storre flexibi-
litet dn storre foretag och dédrigenom
bittre forutsittningar for att identi-
fiera mojligheter i ny teknik och nya




affirsomraden. Konkurrenskraftiga
mindre foretag har dven visat sig kunna
forse storre foretag med kompetens och
kunnande dven utanfor sikerhets- och
forsvarsmarknaden genom deltagande i
internationella utvecklingsprogram.

Manga sma, fa stora

Forsvarsindustrin i Sverige har efter
sammanslagningar och uppkdp de
senaste tva decennierna blivit extremt
koncentrerad till ett fatal stora foretag
med utvecklat internationellt nitverk,
ett betydande antal sma foretag och

forhallandevis mycket fa medelstora
foretag — betydligt farre 4n i manga av

vara konkurrent- och samarbetslénder.
De stora foretagen i Sverige stridvar

efter en systemhusroll didr kunden

kan erbjudas helhetslsningar. Denna

systemhusroll stiller 6kade krav

pa systemleverantorer att hantera

partner och underleverantorer.

Ett bra samarbete mellan storre

systemleverantdrer och mindre foretag

som partner/underleverantorer okar

den samlade svenska konkurrenskraften

i Sverige, men &ven internationellt.
Denna industriella struktur —

Mindre foretag inom SOFF

Totalt:

o Ett 50-tal foretag enligt EU:s defi-
nition (se sid 7)

e Total omsattning: 4,5 mdkr

Export: 1;5 mdkr

Antal anstallda: 2 600

Anstallda inom sdkerhet och

forsvar: 1 400

| genomsnitt:

e Ca. 50 anstallda

e Ca. 100 miljoner i omsattning

e Ca. 70 % i Sverige

e Ca. 30 % Export

Verksamhetsomréden:

e Luft: 21 %

e Land: 29 %

e Sjo: 21 %

e Ledning: 29 %

Inriktning:

e Tjansteverksamhet: 26 %

¢ Vapensystem: 13 %

e |T och kommunikation: 19 %

e Sensorer: 12 %

e Simulering: 8 %

e Obemannade system: 14 %
e Rymd: 8 %

med exempelvis ett foretag som
huvudleverantor till luft- och sjoforsvar
— kan vid forsta anblick vicka fragor.
Samtidigt har starka, privatdgda
huvudleverantorer historiskt haft en
positiv effekt pa anammande av ny
teknologi pa ett kostnadseffektivt sétt.
En fungerande industristruktur
och en fungerande konkurrens kriaver
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en bas av effektiva och innovativa
mindre foretag. Detta géller bade de
foretag som levererar produkter och/
eller system och de foretag som star

for den vixande andelen tjdnster. For
mindre foretag ér det viktigt att ta del
av kunskaps- och teknologiutvecklingen
och omsitta denna utveckling i
innovationer som stérker det egna
foretaget.

Oppnare, enklare och snabbare!

Avsaknad av harmonisering i kravspe-
cifikationer, of6rmaga att ensa inkdps-
processer, nationella riktade bestill-
ningar och subventioneringar ar direkta
orsaker till en del av de problem som de
mindre — precis som de storre — foreta-
gen drabbas av. Stora foretag har dock
mer resurser att paverka och anpassa
exempelvis standarder och kravbilder.

Ofta framfors forslag pa
forbattringsomraden, exempelvis béttre
kommunikation; béttre incitament;
oppenhet for tillgidngliga kommersiella
produkter; kSp av processer eller
funktioner; minskad administration;
testning och provning av produkter i
mindre serier; mojlighet for sma och
medelstora foretag att fa coaching och
hjélp att forstd upphandlingsprocesser;
béttre webbplatser och system for att
folja och tidigt identifiera potentiella
upphandlingar.

SOFF arbetar for att dessa hanteras
mer strukturerat genom en strategisk
dialog med forsvarsmyndigheterna
det mervirde mindre foretag kan ge
svenska fOrsvaret.

EU har initiativet, eller?

Som ett resultat av mindre foretags allt
viktigare roll i innovationssystemet har
EU-kommissionen utvecklat en hand-
lingsplan for att underlitta entrepre-
norskap och klusterbildningar for dessa
foretag. Overviganden och beslut inom
EU och EDA de senaste aren har klart
visat pa nodvindighet och fordelar med
att bittre ta till vara pa mindre foretags
kunnande och resurser inom forsvars-
och sidkerhetsomradet, for att stdrka och
vitalisera forsvarsmarknaden och dess
tekniska och industriella bas (ED-
TIB). Nya initiativ och kodex pa EU/
EDA-nivaerna har tillkommit for att,
som det uttrycks, ”sdtta smaforetagen i
forgrunden vid beslutsfattande” (’think
small first”-principen). Ett antal
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medlemsliander har redan infort, eller
dr i fard med att vidta, atgérder i sin
materiel- och tjdnsteforsorjning for att
sdkra fordelarna med ett malmedvetet
inkluderande av de mindre foretagen.
Foregangslandet i sammanhanget dr
USA som sedan 1950-talet har mycket
aktiva och langtgaende atgirder pa den
federala nivan for att stodja sa kallade
”Small Business”’-foretag for att stiarka
marknadstilltrddet for dessa i forhallan-
de till stora foretag.

Small Business Act

samverka i konsortier och liknande
kan bidra &ven till att hantera storre
uppdrag. Ett viktigt omrade for att
Oka de mindre foretagens medverkan
dr att 6ka anvindningen av Oppna,
kommersiella standarder dven vid
upphandling av militdra produkter.
De mindre foretagen besitter en god
formaga att utvirdera teknologiers
relevans och de innehar formagan att
koppla teknologi till olika sammanhang
och/eller skapa relevanta tillimpningar

Den europeiska forsvarsmarknaden ar fragmenterad vilket gor den mindre dppen
och konkurrensutsatt an 6vriga branscher. Darfér ar det svérare for mindre akto-
rer an for storre att f8 information om mojligheterna till att vara underleverantor
och aven information om upphandlingarna i stort. EU-kommissionen har tagit
fram Small Business Act (SBA) som syftar till att stirka mindre foretag sa att de
kan vdxa och skapa sysselsattning. SBA beror alla branscher och fokuserar pd
entreprendrskap. Man har aven skapat European Small Business Portal som ett
stod fér sma och medelstora foretag att gora affarer.

I Sverige har det inom forsvars- och
sdkerhetsomradet varit sparsamt med
atgirder for att specifikt underlitta for
mindre foretag. Ibland framf6rs enkla
16sningar, sdsom att minska kredittiden
genom att betala fakturor till mindre
foretag med kortare betalningstid, som
viktiga atgédrder. De senaste aren har
samtidigt flera storre foretag gatt at
andra hallet, med ldngre kredittider.

Samtidigt finns det en potential
for fornyelse och effektivisering av
materiel- och tjdnsteforsorjningen dir
mindre foretags kostnadsstrukturer,
reaktionstider och maojligheter att

som inte alltid 4r mgjliga inom

storre foretag/organisationer. EDA

har ett pagaende arbete med att

bl.a. mojliggora ett okat deltagande
fran mindre foretag vid studier,
forskningsprogram och upphandlingar.


http://eda.europa.eu/what-we-do/activities/activities-search/small-and-medium-sized-enterprises-(smes)

n
—

ma
ramsteg
kan bli

ara mindre foretag vill vara

med och konkurrera. De 6ns-

kar ingen sidrbehandling, ingen

kvotering — de vill vara en
naturlig del av sdkerhets- och forsvars-
marknaden. Det som krédvs dr sund och
fri konkurrens med marknadstilltriade
bade nationellt och internationellt. Hur
kan vi tillsammans skapa detta?

SOFF vill verka for en positiv
affdrsutveckling inom marknads-
omradena forsvar och samhallssdkerhet,
savil pa den nationella som den
internationella arenan.

Att ta hidnsyn till de sma och
medelstora foretagens perspektiv dr ett
gemensamt uppdrag mellan offentliga
och privata aktorer. Hir nedan listar
vi nagra aktuella fragor for dialog med
offentliga beslutsfattare av betydelse
for utvecklingen av starkare sma och

medelstora foretag inom sikerhets- och
forsvarsindustrin.

Lika tilltrade - hemma och inom EU

De mindre foretagen utvecklas dar
forsvarsmarknaden skapar lika villkor.
Sverige och EU maste darfor arbeta for
en forsvarsmarknad dér regleringen tar
hénsyn till foretagens behov samtidigt
som de sikerhets- och forsvarspolitiska
malen uppfylls. Reglering av forsvars-
materielmarknaden dr nddvindig, men
den bor 6ppna for en rittvis konkur-
rens.

Samtidigt &dr det fortsatt av vikt att
de mindre foretagen &dven har tilltrade
till den svenska marknaden pa lika
villkor som de storre foretagen. De
mindre foretagens tilltrade till den
svenska kunden kan ibland handla

EU:s fem prioriterade omraden

EU-kommissionens politik gentemot

SMF &r huvudsakligen koncentrerad

till fem prioriterade omraden:

e framjande av entreprendrskap och
kompetens;

e forbattring av SMF:s tilltrade till
marknaderna;

* minskning av byrékratin;

e forbattring av SMF:s tillvaxtpo-
tential;

« forstarkt dialog och samrad med
SMF.

om forenkling av byrakratiska krav
och administration vid offentlig
upphandling och att underlétta

for medlemsforetagen att delta i
konkurrensupphandlingar, i synnerhet
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SOFF 6kar kunskap och natverk genom:

o Arbetsgrupper - SOFF har en rad expertgrupper som bland annat arbetar med
exempelvis marknads-, forsknings- och regelfragor.

¢ Landerdagar - SOFF arrangerar konferenser och seminarier for foretag och
myndigheter i Sverige om intressanta exportlander.

¢ Branschrelaterad statistik - SOFF presenterar regelbundet branschrelaterad
statistik som dven redovisar siffror for de mindre foretagen. Statistiken bidrar
till att visa utvecklingstrender inom branschen.

¢ Kunskapsuppbyggnad - SOFF bedriver informationsutbyte och koordinering
med ett stort antal aktorer om relevanta @mnen, bland annat information om
system och standarder inom exempelvis NAMSA och NATO.

¢ Myndighetssamverkan - SOFF har omfattande samverkan med de forsvarsre-
laterade myndigheterna. Syftet ar ofta att forbattra den 0msesidiga kunskapen
om férsvarets behov och industrins forméaga.

¢ Dialog med beslutsfattare - SOFF for en nara dialog med beslutsfattare om
branschens forutsattningar, utmaningar och roll. SOFF stodjer, efter begaran,
enskilda medlemmar med kontaktytor inom myndigheterna, exempelvis infor
och/eller i samband med en pagdende upphandlingsprocess.

» Medieradgivning fér medlemsféretagen - SOFF:s ambition &r att branschen
ska utmarka sig for oppenhet, proaktivitet och professionellt agerande. For att
medlemsforetagen ska kunna dra fordel av varandras kunskaper och erfaren-
heter erbjuder kansliet stod med att hantera och redovisa branschrelaterade
mediefragor.

o Juridisk radgivning fér medlemsféretagen - Upphandlingsjuridiken &r p&
forsvars- och sdkerhetsomrédet komplicerad, framférallt for mindre féretag. |
samarbete med advokatfirma erbjuder SOFF foretagen 2 timmars kostnadsfri
radgivning i t.ex. upphandlings- och éverklagandefragor.

SOFF bistér pd marknaden med:

¢ Internationella utstallningar - SOFF samordnar gemensamma utstallningar i
storre sakerhets- och forsvarsindustriella sammanhang.

* Samverkansavtal - SOFF har samverkansavtal (sa kallade MoU:n] med nord-
iska systerforeningar liksom med flera andra foreningar i Europa och 6vriga
varlden for att framja affarsutbytet.

¢ Utldandska delegationer - SOFF tar regelbundet emot utlandska delegationer i
syfte att beskriva den kompetens och formaga som finns i Sverige.

¢ Samverkanskontor - SOFF ar tillsammans med UD huvudman for samver-
kanskontoret p& Sveriges ambassad i Washington D.C. som arbetar med att 6ka
foretagens tilltrade till den amerikanska sdkerhets- och forsvarsmarknaden.

vid laga beloppsgrinser.

Aven nir mindre underleverantorer
lyckas demonstrera nya teknologier &r
deras forhandlingsposition ibland svag,
delvis av upphovsrittsliga skil. Nér
de mindre foretagen inte trovirdigt
kan presentera sig som en trovirdig
leverantor pa produktionsstadiet, har de
svart att motivera investeringar for att
utveckla och ta fram egna produkter for
att sjalvstindigt kunna konkurrera.

Hur kan Vi forenkla upphandling;'r ‘
5§ att det blir mindre kostsa‘i'mt o;h
mindre foretag och nya aktorer 0

icke—traditionella forsvars entre-

prenérer? ‘
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Kontakt med myndigheter och samhille

SOFF:s medlemsforetag paverkas i hog
grad av Sveriges sdkerhets- och for-
svarspolitik. For att utveckla foretagens
konkurrenskraft dr det darfor avgoran-
de att kunskapen och forstaelsen dr god
hos berorda beslutsfattare. Det géller
allt fran politik, strategier, teknik- och
materielforsorjning, kommersiella vill-
kor, lagstiftning, regelverk och liknan-
de. Standardisering och certifiering

dr ytterligare omraden som &r av stor
betydelse dven for mindre foretag och
som bor kunna utvecklas pa en europe-
isk niva.

Internationell aktivitet

Historiskt har de mindre foretagen i
Sverige jamfort med i andra ldnder
framgangsrikt visat att deras kunnande
och deras produkter efterfriagas dven
for att fa delta i storre internationella
konsortier.

De mindre foretagen behdver i dnnu
storre utstrickning f4 majlighet att delta
i internationella utvecklingssamarbeten.
Detta vidgar kontaktnitet till
internationella marknader. Manga
mindre foretag dr okdnda utanfor
Sverige och det dr ddrmed dven den
kompetens de besitter. Deltagande i
samarbete forutsatter kunskap och
kdnnedom om att kompetens och
relevanta aktorer finns i Sverige.
Daérfor ar det oerhort viktigt att
kunskapen — inte enbart hos branschen
utan dven hos myndigheterna — dr
stor och att den formedlas gentemot
storre internationella aktOrer pa
sikerhets- och forsvarsmarknaden for
att fler mindre foretag kan komma
med som underleverantdrer eller
konsortiemedlemmar i samband med
internationella storre upphandlingar.
Vi bor dven bittre ta tillvara och utbyta
information mellan férsvars- och
sikerhetsforetag och andra innovativa
foretag, exempelvis for att engagera
de senare som underleverantorer pa
teknikutvecklingsomradet.

Battre koordinering av FoU-samverkan

Mindre foretag har i regel relativt sett
mindre FoU-verksamhet dn storre £6-
retag. Flera av medlemsforetagen anser
sig ha svart att hitta vigar in till forsk-
ningsinstitut, universitet och hogskolor



for samfinansiering av forskningspro-

jekt dven om de har utvecklat nira
samarbeten med externa FoU-miljGer.
Mer resurser och kraft bor laggas till
att informera de mindre foretagen om
mojligheter till forskningssamverkan
med akademi, institut och forsknings-
finansidrer (4ven militdra), exempelvis
projektansdkningar till exempelvis EU/
EDA, NATO, FN, VINNOVA och
MSB. Dirtill har manga foretag svart
att utnyttja mojligheterna i det statli-
ga stodsystemet. Ibland sdrbehandlas
dessutom svenska militdra teknologier
av de civila forskningsmyndigheterna,
vilket framst drabbar mindre foretag.
Att tillsammans verka for att underldtta
tillgangen till samfinansiering av FoU
dr en viktig uppgift for branschen.

Upphandling och immaterialratt

Offentlig upphandling &r i dag inte in-
riktad pa nya innovativa 16sningar. Vid
upphandling forekommer det att olika
behov upphandlas i block”, ibland
bendmnt “bundling”. Bundling av olika
tjanster eller system som &r relaterade
— men inte nddvindiga att upphandla
i ett sammanhang — kan ha en negativ
péaverkan pa innovationsformagan, vil-
ket skulle behova belysas ytterligare.
Krav i upphandlingsunderlag pa
foretagets storlek, solvens eller i ovrigt
som kan medfora att mindre foretag
i onddan utesluts fran medverkan
ska naturligtvis undvikas dér det dr
mojligt. Darutover bor myndigheter
i upphandlingsunderlag dka
flexibiliteten nér det géller att ersétta
konsortiemedlemmar under avtalstiden,
exempelvis om det kan visas att en
motsvarande leveranskapacitet kan

erbjudas av ny medlem.

Det dr dven viktigt att de mindre
foretagen har immaterialréttsligt skydd
sa att foretagen har dganderitten,
medan upphandlande myndighet far
nyttjanderétten inom forsvars- och
sikerhetsomradet. Kunskapsinnehallet
i produkter och tjidnster har okat,
vilket kat behovet for foretagen av
att skydda sina immateriella tillgangar.
Detta stéller samtidigt hogre krav
pa att dven de mindre foretagen
utvecklar sin kunskap om hur dessa
immaterialrittsliga fragor hanteras pa
bésta sitt.

Kvotera andel till mindre foretag?

Den internationella erfarenheten fran
kvotering av mindre foretag har visat
pé bade framgéangar och nackdelar. Det
finns flera exempel pa nir storre fore-
tag genom politiska krav tvingats vilja
leverantorer som kommit att 6ka risken
och didrmed kostnaden for program-
men. Det har dven visat sig forsvaga de
mindre foretagens incitament att sdnka
kostnaderna och att vixa bortom den
ovre storleksgrins pa anstillda/omsétt-
ning for vilket politiken satt kriterium.

Innovativa satt?

Finns det andra sérr att skapa mer inn-
ovativa och kostnadseffektiva losningar?
Flera behover diskuteras, exempelvis:
sidkerstilla en battre tillgang av forsk-
ningsprogram civilt/militér; framja
informationsdelningen; upphandla
innovationsldsningar/ge innovationspre-
mier fran mindre foretag for innovativa
idéer; strukturera programmen pa ett
annat sitt, exempelvis genom att bestél-
la mindre, innovativa produkter.

Ett exempel dr den 6kade 6nskan hos
forsvarskunder att arbeta med olika
incitamentskontrakt, sdsom fastpris-
avtal. Dessa driver de storre foretagen
till eftertraktade kostnadseffektiva
16sningar, vilket sprids till deras
underleverantdrer. Aven for utveck-
lingsprogram har det blivit vanligt att
risken for olika komponenter 6verfors
till underleverantoren, vilket i fallet att
de dr mindre inte enbart innebir en
storre risk och beroende till affdren
utan paverkar dven finansieringsbilden
da den storsta utbetalningen infaller i
slutet av kontraktet. Just fastprisavtal
har &dven visat sig innebéra att de okar
incitamenten hos de storre foretagen att

bedriva forskning och utveckling i egen
regi, dar risker léttare kan virderas och
hanteras.

Exportkrediter

En viktig utmaning for mindre foretag
dr tidsspannet fran en ursprunglig
investering till den punkt dir de nar en
avkastning. Denna klyfta dr ofta stor
pa forsvarsmarknaden och forvérras
genom fOrseningar i programmen,
fordndringar i specifikationerna och
liknande.

Mindre foretag med innovativa
produkter moter manga hinder
innan deras produkter blivit testade
pa marknaden av en referenskund
— svensk eller utldndsk. Ofta dr det
svart for de mindre foretag att fa ut
sina produkter pa exportmarknaden
dven om kunderbjudandet &r vad
utldndska kunden efterfragar, Olika
finansieringslosningar, sasom de
exportkrediter som erbjuds av
Exportkreditnimnden (EKN), forblir
darfor fortsatt av stor betydelse.

Inte ensamma

Det finns ett antal organisationer med
likartade intressen som &ven arbetar
med att stirka de mindre foretagens roll
pa sidkerhets- och forsvarsmarknaden.
SACS, Swedish Association of Civil
Security, dr en branschférening med
flera mindre foretag som arbetar for
att stiarka samhillets mojlighet att
hantera hot som har en paverkan pa
sambhillets funktioner. SAl, Swedish
Aerospace Industries, foretrader civila
flyg- och rymdforetag i gemensamma
fragor med flera mindre foretag inom
rymdomradet som &dven arbetar mot
sikerhets- och forsvarsmarknaden
SME-D &r en branschfrening for
mindre foretag med specialkompetenser
pa forsvarsmarknaden. Sakerhets-
Branschen &r en branschférening
som framjar foretags nitverk och
forutsdttningar pa sédkerhetsomradet.
SOFF samarbetar aktivt med flera
branschorganisationer och féreningar
for att tillsammans skapa en effektiv
sikerhets- och forsvarsmarknad.
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http://www.civilsecurity.se/
http://www.aerospace.se
http://www.smed.se
http://www.sakerhetsbranschen.se/
http://www.sakerhetsbranschen.se/

Sakerhets- och
forsvarsforetagen




