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DE STORSTE FEJL BEGAS OFTE
FOR KONTRAKTEN

Mange virksomheder har fokus pa selve udbuddet. Men ifglge Michael
Thomsen, partner hos Kirk Larsen & Ascanius, bliver nogle af de vigtigste
beslutninger truffet leenge for kontrakten kommmer pa bordet.
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Michael Thomsen,
partner hos
Kirk Larsen &
Ascanius

- Mange venter p3, at et udbud bliver
offentliggjort. Men i mange tilfeelde er
det naesten for sent. Der er ofte en raek-
ke forberedelser, som virksomheder
med fordel kan ga i gang med langt
tidligere, siger Michael Thomsen.

Forsvarsmarkedet adskiller sig markant
fra traditionelt B2B-salg. Krav til sikker-
hedsgodkendelser, eksporttilladelser,
dokumentation og forsyningssikker-
hed kan veere afggrende for, om en
virksomhed overhovedet er i stand til at
byde pa en opgave.

MERE END BLOT JURIDISK
RADGIVNING

Hos Kirk Larsen & Ascanius handler
radgivningen ikke kun om kontrakter
og paragraffer. Virksomheden hjselper
ogsa klienterne med at forsta marke-
det, de kormmende anskaffelser og de
krav, som fglger med at blive leveran-
dgr til Forsvaret.

- Vi forsgger at forsta bade juraen og
de kapaciteter, som Forsvaret efter-
spgrger. Det ggr det lettere at radgive
virksomheder om, hvordan de bedst
positionerer sig i markedet, siger
Michael Thomsen.

@ KIRKLARSEN.DK

For mange virksomheder kan det ogsa
vaere en fordel at indga som under-
leverandgr eller samarbejdspartner til
en stgrre aktgr frem for at sta alene.
Derfor hjeelper Kirk Larsen & Ascanius
ogsa virksomheder med at forsta de
veerdikaeder og samarbejder, som prae-
ger forsvarssektoren.

INDSIGT FRA BEGGE

SIDER AF BORDET

Michael Thomsen har tidligere arbejdet
med forsvars- og sikkerhedsomradet
hos Kammeradvokaten, mens advokat
Ida Kallestrup har erfaring fra Forsvars-
ministeriets Materiel- og Indkgbssty-
relse.

Den kombination giver et szerligt ind-
blik i de processer, kontrakter og kray,
som mgder virksomheder pa forsvars-
markedet.

- Hvis virksomhederne fgrst sgger rad-
givning, nar udbuddet er offentliggjort,
kan de have mistet veerdifuld tid. Jo
tidligere man far afklaret krav, god-
kendelser og samarbejdsmuligheder,
desto steerkere star man, nar mulighe-
derne opstar, siger Michael Thomsen.

STA STARKERE PA MARKEDET
Tidlig radgivning kan veere afggrende
pa et marked preeget af komplekse
krav og lange processer. Hos Kirk
Larsen & Ascanius hjeelper man virk-
somheder med at blive klar, fgr mulig-
hederne opstar.

- Mange fokuserer pa selve udbuddet.
Men ofte er det forberedelserne fgr
udbuddet, der afggr, hvem der star
steerkest, nar opgaven kommer pa
markedet, siger Michael Thomsen.

5 ting nye forsvars-
leverandoerer ofte

overser

Sikkerhedsgodkendelser
Eksportkontrol
Udbudskrav
Dokumentation

Kontraktrisici
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LEDER:

En ny virkelighed skaher
nye muligheder

Danmark og Europa star i en ny sikkerhedspolitisk
virkelighed. Geopolitiske spsendinger, ggede forsvarsbud-
getter og et markant behov for oprustning stiller nye krav til
bade Forsvaret og de virksomheder, der leverer til det.

| centrum af denne udvikling star Forsvarsministeriets
Materiel- og Indkgbsstyrelse. FMI spiller en afggrende rolle
i at sikre, at det danske forsvar har det rette materiel, den
ngdvendige teknologi og en robust forsyningskaede

- bade nu og i fremtiden.

Men FMI kan ikke |gfte opgaven alene.

Samarbejdet med leverandgrer er afggrende. Og netop

dét samarbejde er i forandring. Kravene er hgjere, proces-
serne mere komplekse, og forventningerne til bade kvalitet,
sikkerhed og omstillingsparathed er skaerpet.

Det stiller nye spgrgsmal til dig som potentiel leverandgr:
Er din virksomhed klar til at arbejde med en politisk styret
organisation? Er jeres Igsninger robuste nok til en verden i
forandring? Kan | skalere hurtigt, hvis behovet opstar?

Dette magasin er skabt som en guide til netop de spargsmal.

Her far du indsigt i, hvordan FMI arbejder, hvad der forventes
af leverandgrer, og hvordan du bedst positionerer din virk-
somhed i et marked, hvor bade mulighederne og komplek
siteten er vokset markant.

Du vil mgde perspektiver fra organisationen, konkrete rad
til samarbejdet og overblik over de aktgrer og processer, der
er afggrende at kende. Uanset om du allerede er leverandgr
—eller overvejer at blive det — er ambitionen at give dig et
bedre grundlag for at navigere i en sektor, hvor rammmerne
hele tiden udvikler sig.

At blive leverandgr til FMI er ikke en traditionel forretnings-
relation. Det er et samarbejde, der forudseetter forstaelse for

bade marked, myndighed og mission.

Til gengaeeld er det ogsa en mulighed for at blive en del af
noget stgrre.

Velkommen til.



ANNONCE

NORTHCOM BINDER KOMPLEKSE
LASNINGER SAMMEN

"NORTHCOM
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Forsvarsmarkedet er i hastig udvikling, og nye virksomheder far i
stigende grad gjnene op for mulighederne i sektoren. Men ifglge Glenn Mdgller,

Strategic Account Director Defence hos Northcom, kan fa virksomheder

levere den feerdige Igsning. Northcom er en af dem.

Northcom leverer kritiske kornmuni-
kationslgsninger til forsvar, bered-
skab og kritisk infrastruktur i Norden.
Virksomheden arbejder med missions-
kritisk kommmunikation, sikre radio- og
netveerkslgsninger samt integration af
komplekse systemer.

- Bade Forsvaret og leverandgrer skal
forsta deres rolle i gkosystemet, og
hvordan Northcom kan bidrage — samt
hvordan Northcoms Igsning indgar i
en stgrre sammenhaeng, siger Glenn
Mgller.

KOMMUNIKATION ER OFTE

DEN MANGLENDE BRIK
Northcom samarbejder med bade for-
svar og industri om at fa teknologier og
platforme til at fungere sammen. Nar
sensorer, droner, kgretgjer eller andre
platforme skal fungere som en samlet
I@sning, leverer Northcom teknologien
til at forbinde systemerne og sikre, at
data og kormmunikation fungerer pa
tveers.

— Vi binder Igsninger sammen. Mange
virksomheder har et steerkt produkt
eller en steerk platform, men mangler
den kommunikationslgsning, der far
det hele til at fungere i praksis, siger
Glenn Mgiller.

Ifglge ham er det netop samspillet

@ NORTHCOM.DK

mellem specialiserede virksomheder,
der skaber de steerkeste Igsninger.
Derfor er det en god idé at alliere sig
med Northcom, nar der skal skabes
relationer og engagement i forsvars-
gkosystemet.

NORTHCOMS ERFARING SKABER
GRUNDLAG FOR INNOVATION
Northcom bygger pa mere end 30 ars
erfaring med kritisk kormmunikation
kombineret med nye teknologier inden
for private 4G- og 5G-netveerk samt
integration af avancerede systemer.

Sa nar forsvarssektoren efterspgrger
nye teknologier og innovative lgsnin-
ger, er det ofte Northcom, der kommer
med Igsninger til nye systemer, der
fungerer sammen med eksisterende
platforme — og som samtidig lever op
til hgje krav til robusthed og drifts-
sikkerhed.

- De bedste Igsninger opstar ofte, nar
virksomheder bringer deres forskellige
kompetencer sammen. Derfor er sam-
arbejde afggrende, hvis vi skal udvikle
de Igsninger, som Forsvaret efterspgr-
ger i fremtiden, siger Glenn Mgller.

SAMARBEIJDE ER EN

DEL AF LOSNINGEN

For virksomheder, der gnsker at blive
en del af forsvarsmarkedet, handler det

ikke kun om produkter. Med Northcom
finder de den rigtige samarbejdspart-
ner, som sikrer, at lgsningen fungerer
som en del af helheden.

De steerkeste Igsninger opstar i sam-
spillet mellem specialiserede virksom-
heder. Derfor er evnen til at samarbej-
de og indga i stgrre veerdikaeder ofte
lige sa vigtig som selve teknologien.

Northcom

Northcom er en dansk
virksomhed med speciale i
kritiske kommunikationslgs-
ninger til forsvar, beredskab
og kritisk infrastruktur.

| mere end 10 ar har Northcom
veeret leverandgr til bade For-
svaret og Hiemmevaernet, og
virksommheden har mere end 30
ars erfaring med missionskritisk
kommunikation, sikre netvaerk
og integration af komplekse
systemer.




ting du skal vide, fer du bliver
leverandar til forsvarsindustrien

Forsvarsindustrien er et marked i vaekst, men det er ogsa et
marked med szerlige krav. Mange virksomheder har kompetencer,
der er relevante for sektoren, men ikke alle er forberedt pa de
forventninger, der felger med. Her er 10 forhold, du bgr kende, fgr du
tager de fgrste skridt ind i branchen.

1. Det handler : 2. Compliance er
om tillid : ikke en formalitet
Forsvarsbranchen er i hgj grad relationsbaseret. Tillid Eksportkontrol, informationssikkerhed, ESG, certifice-
opbygges over tid, og nye leverandgrer skal ofte doku- ringer og dokumentationskrav fylder mere end i mange
mentere bade kompetencer, stabilitet og trovaerdig- andre brancher. For mange virksommheder er compliance
hed, fgr de bliver en del af veerdikaeden. : ikke blot et krav, men en konkurrenceparameter.
3. Forsvaret keher : 4. Du skal

sjeldent alene : kunne skalere
Mange virksomheder forestiller sig, at de skal seelge Kan du levere én gang? Eller kan du levere igen og igen?
direkte til Forsvaret. | praksis kommmer mange ind i Forsvarsindustrien efterspgrger leverandgrer, der kan
branchen som underleverandgrer til stgrre virksom- : handtere bade vaekst og stgrre ordrer, nar behovet opstar.

heder eller som del af stgrre projekter og veerdikaeder.
Og det geeler ogsa internationalt.
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5. Kontinuitet
er afgerende

Forsvarsprojekter Igber ofte over mange ar. Kunderne
skal vide, at du stadig er der om fem eller ti ar, og at du
kan understgtte Igsningen gennem hele dens levetid.

7. Sikkerhed fylder
endnu mere, end du tror

Informationssikkerhed, cybersikkerhed og handtering af
fglsommme oplysninger er centrale temaer i hele sektoren.
Mange virksomheder skal opgradere bade processer og
systemer for at kunne indga i forsvarsrelaterede projekter.

9. Veer klar til at
tage imod radgivning

Forsvarsindustrien har sine egne regler, processer og
forventninger. Virksomheder, der lykkes, er ofte dem, der
aktivt sgger sparring hos klynger, brancheorganisationer,
radgivere og erfarne aktgrer. Det kan forkorte vejen til
markedet betydeligt.

6. Din forsyningskaede
bliver ogsa vurderet

| forsvarsindustrien er det ikke kun dit eget produkt,
der er interessant. Kunderne ser ogsa pa dine under-
leverandgrer, komponenternes oprindelse og robust-
heden i din forsyningskaede. Leverancesikkerhed er
blevet et strategisk spgrgsmal.

8. Samarhejde
er ofte vejen ind

De feerreste virksomheder kan Igse de stgrste opgaver
alene. Derfor spiller partnerskaber, konsortier og strategi-
ske samarbejder en vigtig rolle i forsvarsindustrien.

Og det geelder ogsa internationalt.

10. Talmodighed er
en konkurrencefordel

Forsvarsindustrien er sjeeldent et marked med hurtige
salgscyklusser. Relationer, godkendelser og beslutnings-
processer tager tid. Til gengeeld kan samarbejderne blive
langvarige, nar fgrst de er etableret.

Et marked med heje krav
- 0g store muligheder

Forsvarsindustrien stiller hgje krav til leverandgrer,

men tilbyder samtidig adgang til et marked praeget af
langsigtede investeringer og stabile samarbejder. For
virksomheder, der er villige til at investere i relationer,
kvalitet og langsigtet udvikling, kan det veere begyndel-
sen pa et helt nyt forretningsomrade.
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FMI er din indgang til
samarhejde med Forsvaret

For virksomheder, der gnsker at levere produkter, teknologi eller serviceydelser
til det danske forsvar, er Forsvarsministeriets Materiel- og Indkgbsstyrelse (FMI)
en central samarbejdspartner. Det er nemlig gennem FMI, at langt stgrstedelen af
Forsvarets indkgb, udbud og materielanskaffelser handteres.

Virksomheder inden for blandt andet
teknologi, produktion, logistik, radgiv-
ning, software og sikkerhed vil derfor
ofte vaere i kontakt med FMI i forbindel-
se med leverancer til Forsvaret. Styrel-
sen fungerer som bindeled mellem For-
svarets operative behov og den danske
samt internationale forsvarsindustri.

ANSVARLIG FOR

FORSVARETS MATERIEL

FMI er en styrelse under Forsvars-
ministeriet og fungerer som Forsvarets
centrale indkgbs- og logistikorganisa-
tion. Her arbejder specialister, teknike-
re, ingenigrer og projektledere med at
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anskaffe, vedligeholde og udvikle det
materiel og de systemer, som Forsvaret
bruger i det daglige.

Det geelder bade stgrre anskaffelser
som kampfly, kgretgjer, radarer og
maritime systemer samt uniformer,
reservedele og andet udstyr til den
daglige drift. FMI har samtidig ansvar
for at sikre, at materiellet Igbende bliver
serviceret, opdateret og kan anvendes
operationelt i mange ar frem.

FOKUS PA TEKNOLOGI
OG CYBERSIKKERHED
En stadig stgrre del af FMI's arbejde

handler i dag om teknologi, digitalise-
ring og cybersikkerhed. Styrelsen driver
store dele af Forsvarets it-infrastruktur
og arbejder med beskyttelse mod
cyberangreb og digitale trusler.

Den teknologiske udvikling og den
sikkerhedspolitiske situation i Europa
betyder samtidig, at FMI spiller en
voksende rolle i moderniseringen af
det danske forsvar. Danmark investerer
i disse ar markant mere i forsvar og
beredskab, hvilket stiller store krav til
bade indkgb, samarbejde med industri-
en og implementering af nye Igsninger.

EN CENTRAL AKTGR

| DANSK FORSVAR

Nar nye kapaciteter skal udvikles og
implementeres i Forsvaret, er FMI der-
for ofte omdrejningspunktet. Styrelsen
har flere tusinde medarbejdere fordelt
pa forskellige lokationer i Danmark og
er i dag en af de vigtigste offentlige
organisationer inden for forsvar, tekno-
logi og strategiske indkgb.

Derfor bliver relationen til FMI ofte et
vigtigt fgrste skridt for virksomheder,
der gnsker at forsta Forsvarets behov,
krav og indkgbsprocesser. Gennem
dialog, markedsafdaekning og samar-
bejde med innovationsmiljger er malet
at skabe et steerkere dansk forsvarsgko-
system, hvor nye teknologier hurtigere
kan omsaettes til operative lgsninger.
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Defence Tech Denmark
abner doren til
forsvarsindustrien

For mange virksomheder kan forsvarsindustrien virke som en lukket
klub, der er naesten umulig at komme ind i. Og det er netop den barriere,
Defence Tech Denmark vil ggre op med gennem sit accelerations- og
transformationsprogram for danske startups og SMV’er med teknologier,
der kan bruges inden for forsvar, sikkerhed og beredskab.

Programmet er skabt dels til startups
indenfor forsvar og dels til virksom-
heder, der allerede har en civil tekno-
logi eller Igsning, men som mangler
erfaring med forsvarsmarkedet. Det
kan veere softwarevirksomheder, dro-
neudviklere, Al-firmaer eller virksom-
heder inden for eksempelvis energi,
kommunikation og cybersikkerhed.
Feellesnaevneren er, at deres Igsninger
har potentiale i en forsvarsmaessig
sammenhaeng.

FRA TEKNOLOGI TIL
FORSVARSMARKED

| stedet for blot at tilbyde radgivning
fungerer Defence Tech Denmark som
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et konkret accelerations- og transfor-
mationsforlgb, hvor virksomheder
arbejder malrettet med at modne deres
forretning, markedsadgang, finan-
siering og teknologi til forsvarsmar-
kedet. Programmet hjaelper virksom-
hederne med at forsta Forsvarets behov
og navigere i de kray, der fglger med at
arbejde i forsvarssektoren.

Et centralt element i programmet er
adgangen til specialister og mentorer
fra bade industrien, investormiljger
og forsvarsomradet. Virksomhederne
gennemgar et 1-arigt program tilpas-
set deres specifikke udfordringer og
far sparring pa alt fra forretningsop-

bygning og -tilpasning, finansiering/
funding, markedsadgang og forsvars-
forstaelse til produkttest, compliance
og certificeringer. Samtidig far de
indsigt i, hvordan indkgbsprocesser i
forsvarsindustrien fungerer — et
omrade, som mange virksomheder
ellers fgrst mgder, nar de allerede er
langt inde i et salgsforlgb.

ADGANG TIL NETVARK
Programmet handler i hgj grad om
netvaerk. Defence Tech Denmark
kobler virksomheder sammen med
etablerede forsvarsvirksomheder, myn-
digheder, investorer og internationale
samarbejdspartnere. For mange delta-
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gere er det fgrste gang, de far direkte
adgang til det gkosystem, der omgiver
forsvarsindustrien.

Programmet er skabt gennem et
historisk samarbejde mellem EIFO,
Innovationsfonden og Industriens Fond.
Defence Tech Denmark drives af DTU
Science Park sammmen med Teknologisk
Institut. Ambitionen er at skabe flere
danske virksomheder, der kan levere
teknologi til bade det danske forsvar og
internationale forsvarsaktgrer.

ET SPRINGBRAT TIL
FORSVARSBRANCHEN
Programmet er ikke kun malrettet

traditionelle forsvarsvirksomheder.
Tveertimod er en stor del af fokus rettet
mod virksomheder, der kornmer fra
civile brancher, men som har teknolo-
gier med sakaldt dual-use-potentiale

- altsa lgsninger, der bade kan anven-
des civilt og militaert.

For virksomheder, der gnsker at blive
leverandgr i forsvarsbranchen, fungerer
Defence Tech Denmark derfor som et
praktisk og strategisk springbraet.
Programmet giver ikke blot adgang

til viden, men ogsa til relationer, gko-
system og den forstaelse af markedet,
som ofte er afggrende for overhovedet
at komme i betragtning som leve-
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randgr i forsvarsindustrien. Og allere-
de efter de fgrste 4 maneder er der
markante resultater for en raekke af
virksomhederne i programmet i form
af ordrer, funding og investeringer.
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Fra startup til
forsvarsleverander

For BlinkTroll har samarbejdet med Defence Tech Denmark vaeret
en vigtig del af rejsen fra startup til professionel forsvarsvirksomhed.
Gennem acceleratorprogrammet har virksomheden faet adgang til netvaerk,
sparring og konkrete vaerktgjer, som har styrket bade organisationen og
mulighederne pa det internationale marked.
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dystein Hatlestad Hovland er
COOQ i BlinkTroll. Foto: BlinkTroll

BlinkTroll udvikler avancerede trae-
ningssystemer til militaer skydetrae-
ning, og virksomhedens Igsninger
anvendes allerede af titusindvis af
NATO-soldater i en reekke lande. Men
selv med et steerkt produkt kraever det
mere end teknologi at etablere sig i
forsvarssektoren.

Derfor blev virksomheden en del af De-
fence Tech Denmarks acceleratorpro-
gram, som hjeaelper startups og vaekst-
virksommheder med at udvikle sig i et
marked praeget af lange salgscyklusser,
komplekse krav og hgje forventninger
til bade kvalitet og leveranceevne.

— Defence Tech Denmark har veeret
meget veerdifuld for os gennem hele
forlgbet, siger @ystein Hatlestad
Hovland, COO i BlinkTroll.

For BlinkTroll har samarbejdet blandt
andet handlet om at opbygge de kom-
petencer og processer, der skal til for
at vokse i et marked med hgje krav til
bade teknologi og organisation.

FRA STARTUP TIL
PROFESSIONEL ORGANISATION
For BlinkTroll har en veesentlig del af
veerdien ligget i at modne virksom-
heden og forberede den pa veekst.

- Vi fik hjeelp til at modne os og vores

BL{jNK
-

MOVING TARGET

virksomhed fra en startup til mere
professionelle processer. Samtidig fik vi
introduktioner til det danske forsvar og
relevante slutbrugere, som har veeret
meget veerdifulde for os, siger @ystein
Hatlestad Hovland.

Gennem workshops og malrettede
forlgb har virksomheden blandt andet
arbejdet med skalering, organisations-
udvikling og de processer, der er ngd-
vendige for at kunne handtere stgrre
leverancer til forsvarssektoren.

ET STARKT GKOSYSTEM

SKABER VAKST

Forlgbet har ikke kun handlet om vi-
den og veerktgjer. Det har ogsa handlet
om adgang til et miljg, hvor virksom-
heder kan leere af hinanden og dele
erfaringer.

— Som startup vandrer de fleste af os
denne rejse for fgrste gang. Derfor er
det helt afggrende at kunne leere af
andre virksomheder og mennesker,
som har erfaringer, vi endnu ikke selv
har gjort os, siger @ystein Hatlestad
Hovland.

Undervejs i forlgbet har BlinkTroll fort-

sat sin internationale vaekst og indgaet
aftaler om levering af systemer til flere

europaeiske NATO-lande. Ifglge virk-

@ BlinkTroll udvikler avance-
rede treeningssystemer til
militaemskydetraening.

Foto: BlinkTroll

somheden har bade netveerket og den
Isbende sparring bidraget til at styrke
fundamentet for den udvikling.

NYE MULIGHEDER FOR DANSK
FORSVARSINNOVATION

Ifglge Pystein Hatlestad Hovland star
Danmark i en unik situation, hvor ny
teknologi og et staerkt innovationsmiljg
kan skabe grundlaget for en ny genera-
tion af forsvarsvirksomheder.

— Krigen i Ukraine har vist den revolu-
tion, der sker pa slagmarken med ny
teknologi. Danmark har en unik mulig-
hed for at bygge en ny forsvarsindustri
baseret pa innovation, skalerbarhed

og moderne teknologier. Og her kan
Defence Tech Denmark veaere en vigtig
katalysator, siger han.

Samarbejdet med Defence Tech Den-
mark er bade forretningsudvikling og
at veere en del af et miljg, der samler
virksomheder og myndigheder om at
udvikle fremtidens forsvarsteknologier.

— Vi er et selskab startet af soldater for
soldater. Vores fokus er at levere fgren-
de teknologi til de soldater, der star pa
frontlinjen, uanset om det er i Ukraine,
GCrgnland eller andre steder, hvor de
frie demokratier forsvares, siger @ystein
Hatlestad Hovland.



VILLIAM PETERSEN Contact information
_n Tandhjulsfabriken A/S Q +45756216 22

< salg@tandhjulsfabriken.dk
Gearbox overhauls and manufacturing of

@ tandhjulsfabriken.dk

power transmission components tailored to
customer specifications.
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NAR OPERATBREN FLYTTES
UD AF FAREZONEN

Zeppelin Danmark og Caterpillar ggr det muligt at fjernstyre
entreprengrmaskiner pa sikker afstand. Det kan reducere risikoen for
personel i alt fra skydeterraener til aktive konfliktzoner.

Fleksibel fjernstyring
Med Cat Command kan
standard entreprengr-
maskiner fjernstyres enten
som Line of Sight, hvor

operatgren befinder sig i
naerheden af maskinen,
eller som Non-Line of Sight,
med mulighed for at flytte
operatgren flere kilometer
vaek fra risikoomradet.

Na&r Forsvaret skal rydde terraen, flytte
materiel eller etablere stillinger, har
lzsningen traditionelt vaeret at placere
en forer i maskinen og beskytte med
pansring. Hos Zeppelin Danmark arbej-
der man med en anden tilgang. Gennem
Caterpillars Cat Command-teknologi
kan standard entreprengrmaskiner fjern-
styres pa sikker afstand.

- Med Cat Command kan vi fjerne
operatgren fra maskinen og stadig lgse
opgaven. Det gger sikkerheden markant
og abner for helt nye anvendelsesmulig-
heder, siger Anders Thomsen, produkt-
chef hos Zeppelin Danmark.

@ ZEPPELIN-CAT.DK

FRA QVELSESTERR/ZEN

TIL KRIGSZONE

Teknologien kan anvendes i gvelses-
terraener som Oksbgl, hvor maskiner
bruges til vedligeholdelse og oprydning
efter ovelser og skydninger.

Derudover kan maskinerne lgse logisti-
ske opgaver i omrader med miner eller
ueksploderet ammunition samt udfare
opgaver teet pa aktive fareomrader uden
en operater ombord.

- Hvis man skal flytte paller, grave et hul
eller rydde terraen, kan maskinerne lgse
opgaven uden at udseette personel for
ungdig risiko, siger Anders Thomsen.

MILITZARE OPERATIONER

PA SIKKER AFSTAND

Systemet kan styres enten med visuel
kontakt til maskinen eller fra en fjernstyret
kommandostation. Pa DALO DAYS 2025
blev en maskine styret mellem Ballerup
og Malaga - en afstand pa 2.465 km.

- Vierisamarbejde med UMS i gang
med at levere den forste Caterpillar-
bulldozer med Non-Line of Sight-system
til Oksbgl. Fjernstyring kan spille en vigtig
rolle for fremtidens forsvar, fordi det @ger
sikkerheden, nemt kan erstattes med nyt
standard produkt og derved giver mere
kapacitet for pengene.



Foto: FM| KOM.

Forsvaret skal opr

dette arhundered iller nye krav til bade
industrien. Ifglge Andersen, der er che
Industrikontor, kr t faerre barrierer, taet
en mere smidig v r de virksomheder, ¢
bidrage til Danmar '
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Hastighed er blevet en
afgerende faktor. Der
skal veere mere hastighed
i anskaffelserne,

mere hastighed i det
internationale samarhejde
og mere hastighed i
dialogen med industrien

NICOLAI ANDERSEN




Nicolai Andersen leder Forsvarets

Industrikontor i FMI, som arbejerSSs
for et teet 0g kvalificeret samanbejae
mellem Forsvaret og industrient

Foto: FMI KOM.

Nar danske virksomheder taler om at
blive leverandgr til Forsvaret, er det
ofte bureaukratiet, der naevnes fgrst.
Komplekse processer, omfattende
dokumentation og lange beslutnings-
forlgb har gennem mange ar veeret en
naturlig del af samarbejdet mellem det
offentlige og industrien. Men den sik-
kerhedspolitiske situation har sendret
spillereglerne.

Forsvaret star over for historisk store in-
vesteringer, og behovet for nye Igsnin-
ger er stgrre end pa noget tidspunkt i
nyere tid. Derfor arbejder Forsvarsmi-
nisteriets Materiel- og Indkgbsstyrelse
(FMI) malrettet pa at skabe et taettere
samarbejde med industrien.

— Hastighed er blevet en afggrende
faktor. Der skal veere mere hastighed
i anskaffelserne, mere hastighed i det
internationale samarbejde og mere
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hastighed i dialogen med industrien,
siger Nicolai Andersen.

MERE DIALOG MED INDUSTRIEN
Ifglge Nicolai Andersen er dialogen mel-
lem Forsvaret og industrien blevet langt
teettere de senere ar. Hvor relationen
tidligere var praeget af stgrre afstand
mellem kunde og leverandgr, er der i
dag et markant stgrre fokus pa dialog
og gensidig forstaelse.

—I forhold til det her armsleengdeprincip,
der har veeret fgr, er vi nok ved at traekke
armen meget ind igen. Derfor har vi en
meget teettere dialog med industrien i
alle henseender, siger Nicolai Andersen.

Det betyder ikke, at kravene er blevet
mindre, eller at reglerne er forsvundet.
Men virksomhederne har i dag bedre
muligheder for at kormme i dialog med
FMI, fa indsigt i Forsvarets behov og

afklare, hvordan deres Igsninger kan
skabe veerdi. Malet er at skabe bedre
forudsaetninger for samarbejde og
sikre, at Forsvaret far adgang til de rette
kompetencer og teknologier.

FLERE VIRKSOMHEDER

SKAL KUNNE BYDE IND

Ifglge Nicolai Andersen er der fortsat
mange virksomheder, der ikke ser sig
selv som en del af forsvarsindustrien,
selv om deres produkter eller kompeten-
cer kan veere relevante. Det geelder ikke
mindst virksomheder inden for software,
digitalisering, cybersikkerhed, logistik,
produktion og avanceret teknologi.

— Vi har brug for et bredt leverandgr-
grundlag. Ikke kun de virksomheder,
der traditionelt har arbejdet med
forsvarsomradet, men ogsa nye aktgrer
med kompetencer, som Forsvaret far
brug for i fremtiden.



For mindre virksomheder kan vejen ind
ofte gad gennem partnerskaber eller
rollen som underleverandgr til stgrre
virksomheder. Her spiller netveerk og
relationer en afggrende rolle. Derfor
arbejder FMI ogsa aktivt for at skabe
mgdesteder, hvor virksomheder kan
leere bade Forsvaret og hinanden bedre
at kende.

DALO INDUSTRY DAYS ER

MERE END EN MESSE

Et af de vigtigste eksempler er DALO
Industry Days, der pa fa ar er vokset til
et af Europas stgrste arrangementer for
forsvarsindustrien. Her mgdes virk-
somheder, myndigheder og forsvarsor-
ganisationer for at skabe kontakter,
udveksle viden og identificere nye
samarbejdsmuligheder.

— Netveerk er afggrende i den her bran-
che, siger Nicolai Andersen.

Om Nicolai Andersen

For virksomheder, der gnsker at arbej-
de med Forsvaret, kan arrangementet
vaere en mulighed for at fa indsigt i
markedet, mgde potentielle samar-
bejdspartnere og fa en bedre forstaelse
af de krav og behov, der praeger sek-
toren. Samtidig giver arrangementet
mulighed for at skabe kontakt til bade
FMI, Forsvaret og andre virksomheder,
som kan blive fremtidige samarbejds-
partnere eller kunder.

KRAVENE FORSVINDER IKKE
Selv om FMI arbejder for at ggre sam-
arbejdet lettere, betyder det ikke, at
kravene bliver mindre. Forsvaret har
fortsat brug for leverandgrer, der kan
dokumentere kvalitet, sikkerhed og
leveringsdygtighed. Samtidig bliver
robusthed og evnen til at skalere
stadig vigtigere i en verden praeget af
usikkerhed.

Nicolai Andersen er chef for Forsvarets Industrikontor i Forsvarsministe-
riets Materiel- og Indkgbsstyrelse (FMI). Industrikontoret arbejder med
leverandgrdialog, industrisamarbejder og relationen mellem Forsvaret

og industrien.

Han er uddannet jurist, tidligere befalingsmand i Haeren og har veeret
udsendt internationalt ad flere ongange. Derudover har han arbejdet
med anskaffelser i FMI og har erfaring fra bade den operative og den

materielmaessige del af Forsvaret.

| dag har han ansvaret for at styrke samarbejdet mellem Forsvaret og
industrien samt skabe bedre rammer for innovation, forsyningssikker-

hed og fremtidige kapaciteter.

—Virksomhederne skal kunne levere,
0gsa hvis situationen sendrer sig, siger
Nicolai Andersen.

For FMI handler det ikke kun om pris
og kvalitet. Leverandgrerne skal ogsa
kunne handtere pludselige sendringer i
behov, sikre stabile forsyningskaeder og
dokumentere, at de kan levere under
vanskelige forhold.

Budskabet til virksomhederne er derfor
klart: Dgren til Forsvaret star mere aben
end tidligere. Men succes kraever stadig
professionalisme, langsigtet teenkning
og viljen til at indga i et teet samarbej-
de med bade Forsvaret og resten af
industrien.

Vi har brug for et bredt
leverandergrundlag. lkke
kun de virksomheder, der
traditionelt har arbejdet
med forsvarsomradet,
men 0gsa nye aktarer
med kompetencer, som
Forsvaret far brug for

i fremtiden

NICOLAI ANDERSEN
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SERVICE 0G REPARATION | HELE DANMARK ANKER
STABIL DRIFT, MIMIMAL NEDETID OG HURTIG SERVICE

Hurtig og palidelig service
i hele Danmark

Eget veerksted med specialveerktgj og
erfaring i service, renovering og
reparation af hydraulisk Iafteudstyr.

Service og vedligeholdelse efter
gaeldende krav og standarder

Hurtig adgang til reservedele
sikrer minimal nedetid

wv> — PART OF
</ AC GROUP

EFFEKTIV REPARATION
AF ALLE TYPER DONKRAFTE

Hos Anker har vi specialiserede teknikere, det rigtige
vaerktgj og adgang til reservedele for at foretage
renovering og reparation af udstyr.

Som landets eneste har vi specialiseret os i service
og reparation af alle typer, gearkasselgftere, gulv- og
gravdonkrafte samt andet hydraulisk lafteudstyr.

Anker A/S ¢« Fanovej 2 « DK-8800 Viborg ¢ Tel. +45 4747 8787
E-mail: info@ankerservice.dk * www.ankerservice.dk
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vi\® AC HYDRAULIC
DANSK KVALITET TIL KRAVENDE MILJBER — NO COMPROMISE

DRIFTSSIKKERHED NAR DET GALDER

Hos AC Hydraulic udvikler og producerer vi hydrauliske lgftelgsninger til YEAR

kraevende miljger, hvor robust udstyr og hgj oppetid er afggrende.

UNLIMITED

Med fokus pa sikkerhed, holdbarhed og palidelig ydeevne skaber vi lgsninger til WARRANTY
opgaver, hvor driftssikkerhed ikke er et valg - men en ngdvendighed

AC Hydraulic A/S * Fanevej 6 * DK-8800 Viborg * Tel. +45 8662 2166 A PART OF
L —
E-mail: salg@achydraulic.com « www.achydraulic.com <= / AC GROUP



Danske Maritime

bygger bro mellem Forsvaret og industrien

TEKST & FOTO: DANSKE MARITIME

Danmark star over for historisk store investeringer i Forsvaret.
Det skaber nye muligheder for danske virksomheder, men ogsa et behov
for taettere dialog mellem Forsvaret og den maritime industri.
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Her spiller Danske Maritime en central
rolle som bindeled. Som den maritime
industris brancheorganisation samler

vi virksomheder, der designer, bygger,
udstyrer og servicerer skibe, men ogsa
virksomheder, der udvikler digitale
Igsninger, sensorer, software, autonom
teknologi og andre avancerede mariti-
me systemer. Som det maritime domae-
nes talergr arbejder vi med at synligggre
de mange kompetencer, som allerede
findes i Danmark, og som kan bidrage
til fremtidens forsvar og beredskab.

Med det afseet arbejder vi politisk for,
at Danmark ikke blot kgber skibe og
maritim teknologi, men ogsa udvikler,
bygger og vedligeholder sa meget som
muligt her i landet. Det handler om
forsyningssikkerhed, arbejdspladser,
teknologisk udvikling og om at sikre, at
Danmark bevarer de maritime kom-
petencer, som er afggrende i en mere
usikker verden.

Derfor er dialogen med Folketinget og
embedsvaerket en vigtig del af vores
arbejde. Vi bidrager med analyser, fak-
ta og konkrete forslag, der kan styrke
den danske maritime industris rolle i
de kommende forsvarsinvesteringer.

Men politisk interessevaretagelse er
kun én del af opgaven.

Lige sa vigtigt er det at skabe kontakt
mellem Forsvaret og virksomhederne.
Mange virksomheder har teknologi-
er og Igsninger, som kan bidrage til
Forsvarets opgavelgsning, uden ngd-
vendigvis at kende de konkrete behov
eller indkgbsprocesser. Omvendt kan
Forsvaret have behov, som industrien
kan imgdekomme, hvis dialogen etab-
leres tidligt.

Samtidig er behovene voksende.
Sgveernet star over for en omfattende
modernisering af fladen, hvor der ikke

alene er behov for nye skibe, men ogsa
for avancerede sensorer, kommuni-
kationssystemer, software, autonome
fartgjer, droner og udstyr til overvag-
ning og opgavelgsning. Ogsa Marine-
hjemmevaernet far en stadig vigti-
gere rolle i overvagningen af danske
farvande, havne og kystnaere omrader.
Hertil kommer behovet for at beskytte
kritisk infrastruktur til sgs, herunder
energiinstallationer, rgrledninger og
undersgiske kabler, som i stigende
grad er blevet et sikkerhedspolitisk
fokusomrade.

Mange af de teknologier og Igsninger,
der efterspgrges, findes allerede hos
danske maritime virksomheder, som

i forvejen eksporter til en stribe andre
lande, hvilket Danske Maritime ogsa
understgtter. Derfor er det afggren-
de at sikre, at Forsvaret kender den
danske industris kompetencer, og at
virksomhederne omvendt far indsigt i
de operative behov, som skal Igses.

Derfor arrangerer Danske Maritime en
lang reekke aktiviteter, hvor virksom-
heder og myndigheder mgdes. Bl.a.
Maritimm Domaenedag, hvor Forsvaret
og industrien mgdes om konkrete ope-
rative behov og teknologiske Igsninger,
DALO Industry Days, hvor vi samler
den maritime del, samt virksomheds-
besgg, hvor repraesentanter fra Forsva-
ret far indblik i danske virksomheders
kompetencer og produktionskapacitet.

Vi afholder ogsa abent industrikontor,
hvor virksomheder kan mgde Forsvars-
ministeriets Materiel- og Indkgbssty-
relse (FMI) og fa afklaret spgrgsmal
om blandt andet krav, processer

og muligheder. Samtidig skaber vi
Igbende dialog gennem konferencer,
netvaerksaktiviteter og arrangementer
som Folkemgdet, hvor virksomheder,
myndigheder og politikere kan mgdes
i uformelle rammer.

Malet er enkelt: At sikre, at Forsvaret
kender de Igsninger, som findes i

den danske maritime industri, og at
virksomhederne forstar Forsvarets
behov. Nar dialogen fungerer, bliver det
lettere for virksomheder at positionere
sig som leverandgrer, samtidig med at
Forsvaret far adgang til steerke danske
kompetencer og innovative Igsninger.
Det styrker bade Danmarks sikkerhed,
beredskab og industrielle kapacitet.

Investeringer
i Danmark giver
vaerdi tilbage

Investeringer i dansk skibsbyg-
ning giver betydelige gevinster
for samfundsgkonomien.

—> Et nyt patruljeskib skaber
vaerdier for omkring 1 mia.
kr. i dansk gkonomi.

—> Veerdiskabelsen kan
geninvesteres i innovation,
kompetencer og vaekst pa
tveers af industrien.

—> Omkring 60 procent af
statens udgifter til et
danskbygget patruljeskib
vender tilbage til statskas-
sen gennem selskabsskat-
ter og indkomstskatter.

Kilde: Kraka Economics,
analyse udarbejdet for
Danske Maritime.
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DALO

INDUSTRY DAYS

DALO Industry Days
handler om relationer

DALO Industry Days er blevet et af de vigtigste mgdesteder for virksomheder,
der gerne vil arbejde med Forsvaret. Arrangementet, som arrangeres af
Forsvarsministeriets Materiel- og Indkgbsstyrelse, FMI, samler hvert ar
virksomheder, myndigheder og forsvarsaktgrer fra bade Danmark og udlandet.
Men for virksomheder handler DALO Indutry Days om mere end stande
og praesentationer. Det handler fgrst og fremmest om relationer.

Forsvarsindustrien er et marked, hvor
netveerk, tillid og langsigtede samar-
bejder spiller en afggrende rolle. Derfor
er det vigtigt, at du bruger dagene
strategisk og opsgge de rigtige men-
nesker. Og tale hellere med flere end
feerre, for der er altid noget nyt at leere
fra de dygtige mennesker i industrien.

TAL MED DE

RIGTIGE MENNESKER

Hos FMI er DALO Indutry Days en
mulighed for at komme i dialog med
personer, der arbejder med indkgb,
innovation og udvikling. Det giver
virksomheder indsigt i, hvilke behov
Forsvaret arbejder med. Og det giver i
hgj grad stgrre forstaelse for, hvordan
man som virksomhed bedst positione-
rer sig som potentiel leverandgr.

Mange virksomheder fokuserer pa at
praesentere deres teknologi. Men det er
mindst lige sa vigtigt at forsta mar-
kedet og skabe de rette forbindelser.
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Og her er DALO Indutry Days et ideelt
forum for at sa de fgrste frg til et blom-
strende samarbejde.

FIND SAMARBEJDSPARTNERE
For mange virksomheder er den
hurtigste vej ind i forsvarsindustrien
gennem partnerskaber. Derfor er
DALO Indutry Days ogsa et oplagt sted
at mgde virksomheder, der allerede
leverer til Forsvaret, og som sgger nye
teknologier eller kompetencer. Sa
husk at holde gje med alle de virksom-
heder, som kunne have potentiale som
samarbejdspartner i forhold til at veere
underleverandgr eller samarbejdspart-
ner i fx et konsortium.

Det er samtidig relevant at tale med
organisationer som fx DI Forsvar & sik-
kerhed, CenSec og Defence Tech Den-
mark, der alle arbejder med at hjaelpe
virksomheder ind i forsvarsgkosyste-
met gennem netvaerk, radgivning og
acceleratorforlgb. Ogsa erhvervshusene

kan veere relevante sparringspartnere
— seerligt for virksomheder, der er nye i
defence tech eller maske arbejder med
dual-use teknologier.

Du mgder dem alle pa DALO Indutry
Days.

RELATIONER FOR KONTRAKTER
For mange virksomheder starter vejen
til Forsvaret ikke med en kontrakt, men
med en relation. Derfor handler succes
pa DALO Industry Days ofte om at star-
te dialoger, skabe synlighed og finde
de rette samarbejdspartnere.

Netop derfor er arrangementet blevet
et vigtigt fgrste skridt for virksomheder,
der gerne vil veere en del af fremtidens
danske forsvarsindustri.

Bliv endnu klogere pa

daloindustrydays.dk
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Hvilken slags
leverander er du?

For de fleste virksomheder handler det nemlig ikke om at sz=elge direkte
til Forsvaret. Forsvarsindustrien bestar af komplekse vaerdikaeder, hvor
virksomheder kan spille mange forskellige roller. Derfor er det fgrste skridt ofte at
forsta, hvilken type leverandgr man gnsker — og har mulighed for - at vaere.

1. DEN DIREKTE LEVERAND®@R

Den mest synlige rolle er den direkte leverandgr til
Forsvaret gennem Forsvarsministeriets Materiel- og
Indkgbsstyrelse (FMI).

Her leverer virksomheder produkter, systemer eller
ydelser direkte til Forsvaret. Det kan veere alt fra kg-
retgjer og uniformer til IT-systemer, reservedele eller
serviceydelser.

Denne rolle kraever ofte erfaring med offentlige
udbud, dokumentation, kvalitetssikring og langsigtet
leveranceevne.

2. UNDERLEVERAND@REN
For mange virksomheder er dette den mest realistiske
vej ind i branchen.

Som underleverandgr leverer man komponenter, soft-
ware, produktion, specialiserede ydelser eller teknolo-
gier til stgrre forsvarsvirksomheder som eksempelvis
Terma, Systematic, Rheinmetall eller Saab.

Her kan virksomheder bygge erfaring og relationer op

uden selv at skulle handtere de komplekse kontrakter
med Forsvaret.
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3. KONSORTIEPARTNEREN
Stgrre projekter kraever ofte flere kompetencer, end
én virksomhed kan levere alene.

Derfor gar virksomheder ofte sammen i konsortier,
hvor forskellige aktgrer bidrager med hver deres
specialer. For mindre og mellemstore virksomheder
kan det veere en effektiv made at fa adgang til stgrre
projekter og nye markeder.

4. INNOVATIONSPARTNEREN
Forsvarsindustrien efterspgrger i stigende grad nye
teknologier og innovative Igsninger.

Her kan virksomheder indga i udviklingsprojekter
sammen med andre virksomheder, universiteter,
GTS-institutter eller offentlige aktgrer. Rollen som
innovationspartner kan veere en oplagt indgang til
sektoren for virksomheder med steerke teknologiske
kompetencer.

Mange virksomheder far sje
pa de voksende muligheder i
forsvarsindustrien og sperger
sig selv: Hvordan bliver vi
leverander til Forsvaret?

5. DUAL-USE LEVERAND®@REN
Mange virksomheder opdager fgrst sent, at deres
produkter ogsa kan anvendes i forsvarssektoren.

Teknologier inden for blandt andet software, Al,
sensorer, droner, cybersikkerhed, materialer og logistik
udvikles ofte til civile formal, men kan samtidig have
stor veerdi i militaere sammmenhaenge.

Derfor er det ikke ngdvendigvis forsvarserfaring, der
afggr, om en virksomhed er relevant for sektoren.

DER ER FLERE VEJE IND

Forsvarsindustrien har brug for langt flere kompeten-
cer end traditionelle forsvarsprodukter. Derfor findes
der heller ikke én rigtig vej ind i branchen.

For nogle virksomheder giver det mening at ga efter
direkte kontrakter med Forsvaret. For andre vil den
bedste vej vaere gennem samarbejder, underleveran-
cer eller innovationsprojekter.

Det vigtigste er at forsta, hvilken rolle der passer bedst

til virksommhedens kompetencer, ressourcer og am-
bitioner.
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Centrale aktarer
| forsvarsakosystemet

I dette magasin medyvirker en raekke centrale aktgrer i forhold til forsvarsindustrien.
Vi giver dig her et kort overblik over, hvem der er tale om. Fzelles for dem alle er at
det er aktgrer, der gennem radgivning kan hjaselpe dig og din virksomhed med at
komme taettere pa at fa en leverandgrrolle i forhold til Forsvaret.

FMI - FORSVARSMINISTERIETS

MATERIEL- OG INDK@BSSTYRELSE

FMI star for indkgb, vedligeholdelse og udfasning

af Forsvarets materiel samt en stor del af Forsvarets
udbud og kontrakter. Styrelsen er en central indgang
for virksomheder, der gnsker at levere produkter og
Igsninger til Forsvaret.

— fmi.dk

CENSEC

CenSec er Danmarks nationale klyngeorganisation for
forsvars-, rum- og sikkerhedsindustrien. Organisatio-
nen arbejder med netvaerk, samarbejde, innovation
og internationalisering og hjzelper virksomheder med
at skabe relationer pa tvaers af branchen.

— censec.dk

DI FORSVAR & SIKKERHED

DI Forsvar & sikkerhed er brancheforeningen for den
danske forsvars-, rum- og sikkerhedsindustri under
Dansk Industri. Foreningen arbejder for at styrke
samarbejdet mellem virksommheder, myndigheder og
Forsvaret gennem netveerk, markedsindsigt og interes-
sevaretagelse.

— diforsvar.dk
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RETHINK ADVISORY

Rethink Advisory radgiver virksomheder om ad-
gang til forsvars- og sikkerhedsmarkedet. Virk-
somheden hjeelper blandt andet med markeds-
forstaelse, positionering, netvaerk og strategisk
forretningsudvikling i forsvarssektoren.

— rethinkadvisory.dk

ERHVERVSHUSENE

Erhvervshusene tilbyder gratis og uvildig vejledning
til virksomheder, der gnsker at undersgge mulighe-
derne pa forsvarsmarkedet. De hjaelper blandt andet
med afklaring af potentiale, forretningsudvikling og
adgang til relevante netveerk og samarbejdspartnere.
— erhvervshusene.dk

DEFENCE TECH DENMARK

Defence Tech Denmark er Danmarks nationale
accelerator for forsvars- og sikkerhedsteknologi.
Programmet hjeelper startups og vaekstvirksom-
heder med udvikling, test, netveerk og adgang til
investorer, Forsvaret og industrien.

— defencetechdenmark.dk



pwec

Fremtidens forsvar

PwC’s Defence Survey 2026 tager temperaturen pa sektoren
gennem kvalitative interviews med centrale akterer i og omkring
Forsvaret, virksomheder og investorer.

Analysen peger pa, hvordan styrket samspil kan gge bade
kapacitet og modstandsdygtighed og peger bl.a. pa tre forhold:

e Skab taettere samspil mellem Forsvaret og industrien
e Styrk innovation og teknologi
e Saet fokus pa udvikling af dual-use produkter.

Download analysen og lees mere pa:

pwc.dk/defence-survey26
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NAR EN RESILIENT
BRENDSTOFDISTRIBUTION

BLIVER EN FORUDSATNING FOR OPERATIONEL HANDLEFRIHED

| takt med at militaere operationer tilpasses en mere transparent slagmark,
mener HMK Bilcon, at braendstoflogistik i hgjere grad skal betragtes som
en operationel kapacitet ikke blot som transport eller stgtte bag frontlinjen.
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De staerkeste militaere organisationer i
verden er stadig begraenset af én uom-
gangelig realitet: Enhver operation er
afhaengig af braendstof.

-| artier har militeer braendstoflogistik
veeret optimeret ud fra effektivitet gen-
nem starre braendstofdepoter, hgjere
transportkapacitet og centraliseret
lagring, siger Simon de Claville Christi-
ansen, Business Development Manager
hos HMK Bilcon og reservekaptajn i den
danske haer. - Det gav god mening i
miljger, hvor bagomraderne var bedre
beskyttede. | dag er den balance ved at
a&ndre sig.

Autonome systemer, vedvarende ISR og
dermed gget transparens pa slagmar-
ken betyder, at statisk infrastruktur og
centraliserede logistiske styrker bliver
eksponeret pd mader, som mange logi-
stiske systemer ikke er designet til.

- Under disse forhold er udfordringen
ikke laengere blot, hvordan man flytter
braendstof effektivt, men hvordan man
opretholder operationstempo uden at
skabe ungdig sarbarhed i hele forsy-
ningskaeden.

@ HMKBILCON.COM

FLEKSIBILITET OG

REDUNDANS ER AFGORENDE
Simon vurderer, at mere modulaere
braendstofkoncepter vil fa stigende
betydning. Anvendelsen af det sam-
me braendstofsystem pa tvaers af flere
echelon-niveauer skaber standardi-
sering i handtering, vedligehold og
uddannelse samtidig med at det tilferer
redundans i forsyningskaeden.

- Multifunktionelle braendstofcontainere
kan skabe redundans, hvilket samlet
giver en robust forsyningskaede. Hvis
én frontenhed mister en container, kan
den hurtigt erstattes via omfordeling,
da naboenheder og hgjere echeloner
anvender det samme system. Tabet bli-
ver dermed udelukkende materielt og
har kun mindre operativ betydning.

Containerbaserede lgsninger andrer

0gsa rytmen i braendstofdistributionen.
Udveksling af braendstof via containerbyt-
te, tilbyder adskillelse i tid og rum, hvilket
reducerer eksponeringstid, begraenser for-
udsigelige beveegelsesmanstre og holder
personel vaek fra udsatte omrader.

- Den operationelle vaerdi ligger ikke i
selve distributionen, men i evnen til at
bevare handlefrineden.

FREMTIDENS BRZAENDSTOFLOGI-
STIK VIL SE ANDERLEDES UD

| takt med at den teknologiske udvik-
ling indenfor ISR-kapaciteter, forment-
ligt vil overgd modforanstaltningerne,
vil statiske systemer og forudsigelige
logistiske manstre blive stadig vanske-
ligere at opretholde.

- Fremtidens braendstoflogistik skal
prioritere modularitet, mobilitet, redun-
dans og interoperabilitet pa tvaers af
allierede styrker, siger Simon. - |kke
fordi disse principper er ideelle i teori-
en, men fordi de giver starre robusthed
under reelt operationelt pres.

De organisationer, der hurtigst til-
passer sig disse vilkar, vil opna starre
operationel handlefrihed i miljger, hvor
principperne omkring tempo, over-
levelse og opretholdelse af kampkraft i
stigende grad haenger sammen.

HMK BILCON A/S

HMK Bilcon leverer integrerede lgsninger
til breendstofdistribution til bade forsvars-
og kommercielle formal. Virksomheden er
betroet af NATO-styrker og tilbyder bl.a.
braendstofcontainere, refuellere, tankbiler,
lagersystemer og statteudstyr til nutidens
komplekse operationsmiljger.
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DANSKE SOLDATERS SIKKERHED
ER VORES FORPLIGTELSE

Nar danske soldater transporteres pa land eller til s@s, skal udstyret fungere under
alle forhold. Derfor arbejder Erik Jacobsen A/S med specialiserede saedelgsninger,
hvor sikkerhed, kvalitet og beskyttelse af personel er i centrum.
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Erik Jacobsen A/S har i mere end 35
ar specialiseret sig i tekniske ssedelgs-
ninger til blandt andet lastbiler, entre-
prengrmaskiner, tog og skibe. Siden
2023 har virksomheden ogsa arbejdet
malrettet med forsvarssektoren
gennem et samarbejde med britiske
TEK Military Seating.

— Vi har ramt et produkt, der lever op

til vores egne standarder for kvalitet og
sikkerhed. Det var vigtigt for os at finde
en samarbejdspartner, som arbejder
dedikeret med militaere seedelgsninger
og ikke blot tilpasser civile produkter,
siger CEO Louise H. Jacobsen.

UDVIKLET TIL MILITZARE FORMAL
Erik Jacobsen er skandinavisk part-

ner for TEK Military Seating og leverer
blandt andet ProTEK-saeder og det
modulzere ROPS-system (Roll Over
Protection System), som er udviklet til
militeere kgretgjer og personeltransport.
Det szerlige ved Igsningerne er, at de fra
starten er designet til forsvarssektoren.

- Mange produkter pa markedet tager
udgangspunkt i kommmercielle sze-
der. Men her er Igsningerne udviklet
specifikt til militsere formal og lever op

@ ERIKJACOBSEN.DK

til hgje krav inden for sikkerhed og be-
skyttelse, forteeller Louise H Jacobsen.

ROPS-systemet kan integreres i
forskellige kgretgjer, containere og
transportplatforme og er udviklet til
at beskytte soldater under transport.
Systemet er modulopbygget og lever
op til NATO-standarder.

TILLID OG RELATIONER

ER AFGORENDE

For Erik Jacobsen A/S handler arbej-
det med forsvarssektoren ikke kun om
produkter.

—Jeg har en personlig interesse i, at
vores soldater kommer sikkert hjem.
Derfor betyder sikkerheden enormt
meget for os. Forsvarsindustrien bygger
pa tillid, loyalitet og steerke relationer,
som skabes over tid. Det er et spgrgs-
mal om ordentlighed, hvilket netop er
den baerende vaerdi hos Erik Jacobsen,
fortaeller Louise H. Jacobsen.

Virksomheden er eneforhandler af
GRAMMER i Danmark og har blandt an-
det leveret saedelgsninger til Sgveernets
skibe Esbern Snare og Absalon. Erik
Jacobsen gnsker at udbygge samarbej-

Fakta om TEK

TEK Military Seating er specia-
liseret i udvikling af saeder og
beskyttelsessystemer til militeere
karetajer. Lasningerne er udviklet
specifikt til forsvarssektoren og
omfatter blandt andet
ProTEK-saeder samt det modulae-
re ROPS-system, der beskytter
personel under transport.
Produkterne anvendes interna-
tionalt og lever op til hgje krav
inden for sikkerhed, holdbarhed
og NATO-standarder.

det med forsvarssektoren og er aben for
dialog med systemhuse, kgretgjsprodu-
center, veerfter og andre interessenter
med behov for seedelgsninger.

— Vi vil gerne veere med til at ruste be-
redskabet pa samme made, som man fx
ser i Finland og Sverige. Mange virksom-
heder er ikke klar over, at deres produk-
ter kan have relevans i forsvarssektoren.
Her ser vi ogsa et potentiale for nye
samarbejder, slutter Louise H. Jacobsen.
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TERRA-GRID E® 35

TERRA-GRID E®35 muligger fastgerelse af grcesbaner
uden permanent at forstyrre vegetationen.

Egenskaber

o Skridsikker

* Brudresistent og miljgneutral

* UV- og frostbestandig

* Integrerede ekspansionsfuger
e Lav voegt- 6,2 kg / m?

* Tykkelse: 3,5 cm

* Hgj bcereevne op il 160t / m?
* Palle starrelse minimum 80 m?

Anvendelse

* Start- og landingsbane

* Rullevej

* Tilbagetraekningsbane for svaevefly
* Sikkerhedszone

* Helikopterlandingsplads
 Parkeringsomr&de

@nsker du et personligt tilbud eller

har du spargsmal?
danrec@danrec.dk Kontakt Jes Eifler:

+4597 100200 Mail: je@danrec.dk | Tif: +45 24647421

www.danrec.dk
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Advanced Gas Filling and B
for the safety of your Divi

Ready to take your gas filling operations to the next level?
» Fully automatic NITROX, TRIMIX, and HELIOX blending systems.

» Unique MIXING functions — top up existing gas mixes without
draining, decanting, or calculations.

» Filling panels and filling stations for professional environments.
» Boosters, Mixers, and Partial Mixing Systems
» Auto Analysis systems and portable analyzer cases.

» Advanced Diver Monitor solutions for inline monitoring of
supply gasses and pressure, 0,, CO, ect.

» Full service, spare parts and software updates.

Smart Gas solutions. Seamlessly Simple.
Developed, assembled, and tested in Denmark by divers
with a passion for technology and safety.

Precision. Safety. Innovation. >
We're divers at heart — and we're driven by technology j’
that makes every dive safer, smarter, and more enjoyw 2
Our systems are constantly evolving, with new features §

designed to enhance your experience both . »
below the surface and above it. e ;

e

Whether you're exploring wrecks, «Fles COF:

reefs, or supporting comme“\nng ]
DiveGas helps you dive with conT_ len

Stay ahead with the latest
DiveGas - Intelligent Gas
Visit www.Dive.Gas.e

——
Gunnar Clausens vej}zu 0 Viby J: Danmark
Qe (+45) 54131360 * % mail@divegas.el &} wwwiDiveGas.eu




De historisk store investeringer i dansk
og europaeisk forsvar har faet mange
virksomheder til at undersgge mulighederne
for at blive leverandgr til Forsvaret. Men selv
om markedet rummer nye muligheder, er det
langt fra alle virksomheder, der er klar til at
byde ind pa opgaverne.

~ For virksomheder,
der overvejer mulig-
hederne pd forsvars-
- markedet, kan
Erhvervshusene derfo
vaere et naturligt stea

Derfor har Erhvervshusene styrket indsat-
sen pa forsvarsomradet. Gennem gratis og
uvildig sparring hjeelper de virksomheder
med at afklare deres potentiale og identi-
ficere de omrader, der skal styrkes, for de
er klar til at arbejde med Forsvaret eller
forsvarsindustriens veerdikaeder. Samtidig
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Vores del er

den indledende
vejledning og
forretningsudvikling,
og sa henviser vi til
de avrige akterer i
systemet. Vi er gratis
og uvildige, og vi er
her for alle
virksomheder

ELSE DYEKJAR MEJER

og i nogle tilfeelde sikkerhedsgodken-
delser. Samtidig kan der veere behov for
certificeringer, staerk cybersikkerhed,
eksportkompetencer og evnen til at
indga i stgrre veerdikaeder.

— Vi bliver skarpere pa, hvad dynamik-
ken er, nar man samarbejder med
Forsvarsministeriets Materiel- og Ind-
kgbsstyrelse (FMI) eller Etablissement-
og Terreenkommandoen (ETK). Hvad er
det for nogle krav, de stiller? Og hvilke
krav geelder for underleverandgrer,
siger Else Dyekjeer Mejer.

Ifglge hende handler arbejdet derfor i
hgj grad om at hjeelpe virksomhederne
med at identificere de omrader, der
skal styrkes, fgr de kan konkurrere pa
markedet.

EN INDGANG TIL
FORSVARS@KOSYSTEMET
Erhvervshusene fungerer samtidig som
en indgang til det samlede gkosy-
stem omkring forsvarsmarkedet. Nar
virksomhedernes behov er afklaret, kan
de henvises videre til relevante aktgrer,
netveerk og organisationer. Det kan
veere brancheorganisationer, klynger,
innovationsmiljger eller offentlige aktg-
rer med fokus pa forsvar og sikkerhed.

— Vores del er den indledende vej-
ledning og forretningsudvikling, og
sa henviser vi til de gvrige aktgrer i
systemet. Vi er gratis og uvildige, og vi

er her for alle virksomheder, siger Else
Dyekjzer Mejer.

For virksomheder, der overvejer
mulighederne pa forsvarsmarkedet,
kan Erhvervshusene derfor veere et
naturligt sted at begynde. Ikke ngdven-
digvis for at finde den hurtigste vej til
en kontrakt, men for at fa afklaret, hvad
der skal til for at blive forsvarsparat.

FORSTE SPORGSMAL ER OFTEST
IKKE HVORDAN - MEN OM

Mange virksomheder fokuserer natur-
ligt pa, hvordan de kommer i dialog
med Forsvaret. Men ifglge Else Dyekjser
Mejer er det fgrste spgrgsmal ofte et
andet, nemlig om virksomheden over-
hovedet klar til markedet?

For at skabe et realistisk billede af
virksommhedens muligheder anvender
Erhvervshusene blandt andet vaerk-
tgjet ForsvarsFit. Her vurderes virk-
somhedens veerditilbud, motivation,
kapacitet og erfaring for at afklare, om
den overhovedet har de ngdvendige
forudsaetninger for at arbejde med
forsvarssektoren.

ForsvarsFit kan samtidig hjselpe med
at identificere den mest farbare vej ind
pa markedet. For nogle virksomheder
vil mulighederne ligge hos FMI, mens
andre vil veere bedre positioneret som
underleverandgrer eller som leverandg-



Erhvervshusene og forsvarsmarkedet

Erhvervshusene er et offentligt tiloud med gratis og uvildig sparring til
virksomheder, der gnsker at undersgge mulighederne pa forsvarsmarkedet.
Vejledningen kan blandt andet omfatte:
—> Afklaring af virksomhedens potentiale som leverandgr eller underleverandgr
—> Certificeringer og dokumentationskrav

Cybersikkerhed og compliance

Eksport og internationalisering

Skalering og forretningsudvikling

Adgang til relevante netveerk og samarbejdspartnere

Erhvervshusene fungerer samtidig som indgang til det bredere forsvarsgkosystem og kan hjaelpe
virksomheder videre til relevante aktgrer som FMI, ETK, CenSec, Defence Tech Denmark, Trade Council,

EIFO, brancheorganisationer, og innovationsmiljger.
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30+ YEARS IN DENMARK

protection solutions for some of the world’s most
demanding defence and aerospace programs.

]
ADVANCED COMPQOSITE —
PROTECTION SOLUTIONS i
For more than 30 years, Integris Composites has p?outltlai(s::iign = fragment E & B
delivered innovative, lightweight composite and d protection | solutions

From armoured vehicles, naval platforms, and
personal protection systems to aerospace
structures and components, our advanced
composite technologies enhance survivability,
performance, and operational effectiveness while
minimizing weight.

\[o)Yo]| Personal Design, test &
solutions protection production

systems excellence
MEET US AT

DALO INDUSTRY DAYS 2026 = DALO
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En staerk partner

ROR OG PLADEBEARBEJDNING

Hos NYTECH A/S har vi mere end 38 ars erfaring med metalproduktion og
bearbejdning af stal og metaller. Vi leverer specialfremstillede metalemner og svejste
konstruktioner til en bred vifte af industrier - herunder forsvarsindustrien.

Med sterke fagkompetencer, moderne teknologi og fokus pa kvalitet er vi en fleksibel
samarbejdspartner fra 1dé til feerdigt produkt. Vi rdder over avanceret produktionsudstyr
inden for pladebearbejdning med fuldautomatisk kersel og robotpalletering.

Derudover er vi HEM-godkendt og arbejder aktivt med ESG samt

leverer fuld dokumentation af COs-aftryk pr. varenummer.

¢ Robot bukning e Combi laserskaering/revolverstansning
¢ Revolverstansning * Robot laserskaering -svejsning
e Laserskzering ¢ Robotsvejsning tic, mig, mag

aﬁ www.nytech.dk &@ nytech@nytech.dk «g‘i Industrivej 1, 9310 Vodskov




ETK er en alternativ indgang
til Forsvarets leverancer

Etablissement- og Terreenkommandoen (ETK) er ansvarlig for Forsvarets
bygninger, arealer og faciliteter i hele Danmark. For at Igse opgaven kgber
kommandoen Igbende varer og tjenesteydelser fra private virksomheder
inden for blandt andet byggeri, drift, vedligeholdelse og service.

Nar danske virksomheder oriente-

rer sig mod forsvarsmarkedet, er det
ofte Forsvarsministeriets Materiel- og
Indkgbsstyrelse (FMI), der tiltraekker
opmaerksomheden. Det er her, de store
indkgb af vabensystemer, kgretgjer og
avanceret teknologi finder sted.

Men Forsvaret kgber langt mere end
materiel. Bag de operative kapaciteter
ligger en omfattende infrastruktur af
bygninger, anlaeg, tekniske installa-
tioner og servicefunktioner, som skal
fungere hver eneste dag. Her spiller ETK
en central rolle og udggr en vigtig del af
Forsvarets samlede leverandgrmarked.

For virksomheder inden for byggeri,
drift, vedligeholdelse, facility manage-
ment og radgivning kan ETK derfor
veere en relevant indgang til samarbej-
det med Forsvaret.

FORSVARETS FACILITETER

SKAL FUNGERE HVER DAG

ETK har ansvaret for kaserner, flyvesta-
tioner, fladestationer, skydebaner og
gvelsesterraener over hele landet. Det
betyder, at kommandoen Igbende
efterspgrger varer og tjenesteydelser,
som sikrer, at Forsvarets faciliteter
fungerer i hverdagen. Behovene spaen-
der bredt. Der indkgbes blandt andet
ydelser inden for byggeri og anlaeg,
tekniske installationer, vedligeholdelse,
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arealdrift og forskellige servicefunk-
tioner.

Mange af disse opgaver svarer til de
ydelser, danske virksomheder alle-
rede leverer til kommuner, regioner,
forsyningsselskaber og private kunder.
Derfor vil virksomheder inden for byg-
geri, tekniske serviceydelser, drift og
radgivning ofte kunne genkende bade
opgaverne og kompetencekravene.

MULIGHEDER FOR VIRKSOMHE-
DER UDEN FORSVARSERFARING
For virksomheder uden tidligere er-
faring med forsvarssektoren kan ETK
veere et naturligt sted at starte. Mens
mange af FMI's indkgb er knyttet til
specialiseret materiel og forsvarstek-
nologi, efterspgrger ETK i hgj grad ydel-
ser, som virksomheder allerede leverer
pa andre markeder.

Derfor er det heller ikke alle virksom-
heder i Forsvarets veerdikaede, der op-
fatter sig selv som forsvarsleverandgrer.
Mange bidrager med kompetencer og
serviceydelser, som er ngdvendige for
Forsvarets daglige drift, uden at deres
kerneforretning er rettet mod forsvars-
sektoren.

RAMMEAFTALER OG SAMARBEJ-
DER SPILLER EN CENTRAL ROLLE
En stor del af ETK’s indkgb gennemfg-

res gennem rammeaftaler. Det geelder
blandt andet handvaerkerydelser, tek-
niske serviceopgaver, vedligeholdelse
og forskellige driftsfunktioner.

Samtidig er det ikke kun virksomheder
med direkte aftaler med Forsvaret, der
bliver en del af veerdikeeden. Mange
opgaver Igses gennem samarbejder
mellem flere virksomheder, hvor bade
hovedleverandgrer, underleverandgrer
og konsortier spiller en vigtig rolle. For
mindre og mellemstore virksomheder
kan samarbejde med eksisterende
leverandgrer derfor veere en relevant
vej ind pa markedet.

EN DEL AF FORSVARETS
SAMLEDE LEVERAND@RMARKED
De kommende ars investeringer i
dansk forsvar handler ikke alene om
nye vabensystemer og militeert materi-
el. De handler ogsa om at udvikle, ved-
ligeholde og drive den infrastruktur,
som understgtter Forsvarets operative
kapaciteter. Her spiller ETK en central
rolle. Mens FMI fortsat er den primae-
re indgang til Forsvarets materiel-
anskaffelser, repraesenterer ETK et
bredt marked for virksomheder inden
for byggeri, drift, service og radgivning.
For mange virksomheder kan det veere
her, den fgrste mulighed for at blive

en del af Forsvarets leverandgrmarked
opstar.
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Hvem er ETK?

Etablissement- og Terreenkom-
mandoen (ETK) har ansvaret for
Forsvarets bygninger, arealer

og fysiske faciliteter i Danmark.

Det omfatter blandt andet ka-
serner, flyvestationer, fladesta-
tioner, skydebaner og gvelses-
terraener.

For at understgtte Forsvarets
daglige drift kgber ETK Igbende
varer og tjenesteydelser inden
for blandt andet byggeri, drift
og vedligeholdelse, tekniske
installationer, renggring, kanti-
nedrift, sikring, naturforvaltning
og logistiske serviceydelser.

ETK gennemfgrer en stor del
af sine indkgb gennem udbud
og rammeaftaler og udggr

en vaesentlig del af Forsvarets
samlede leverandgrmarked.

Laes mere om ETK og udbud pa:
forsvaret.dk/da/organisation/
etablissement-og-terrankom-
mandoen/
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FlowConcept

%@% Vores udstyr er designet til at rense,
,.;;E%‘?& polere og forberede overflader til
o= videre bearbejdning.

%@ Specialiserede ventilations- og
VENTILATION &lﬁ udsugningssystemer, der skaber et
Qlz22d  sundt og sikkert arbejdsmilj.

D550 Oliehdndtering og -distribution, hvor
OLIEUDSTYR el vi som ene-distributgr af bl.a. Orion

sikrer hoj kvalitet og sikkerhed.

www.flowconcept.dk Fordi et godt flow er god forretning for alle
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NAR LEVERANDBREN BLIVER EN
STRATEGISK SAMARBEJDSPARTNER

I en branche, hvor praecision, driftssikkerhed og kvalitet er afggrende, er det
ikke laengere nok blot at levere produkter til tiden. Virksomheder efterspgrger
samarbejdspartnere, der forstar deres processer og skaber reel vaerdi i hverdagen.
FlowConcept har positioneret sig som en staerk aktgr med fokus pa teknisk
indsigt, hgj kvalitet og teet kundedialog.

PRODUKTER

PROJEKTERING

SERVICE

FlowConcept tilbyder et bredt udvalg
af ngje udvalgte kvalitetsprodukter.
Sortimentet er sammensat med fokus
pa driftssikkerhed, funktionalitet og hgj
kvalitet, sa kunderne far lgsninger, der
kan holde til daglig brug. Produkterne
bliver udvalgt med stor omhu, og virk-
somheden arbejder taet sammen med
anerkendte producenter for at sikre, at
kvalitet og performance altid lever op til
kundernes forventninger.

Det handler dog ikke kun om selve pro-
duktet. Hos FlowConcept er radgivning
en central del af leverancen. Kunder-

ne bliver mgdt af medarbejdere med
teknisk indsigt og brancheerfaring, som
kan hjeelpe med at finde den lgsning,
der passer bedst til den enkelte opgave.
Kombinationen af staerke produkter og
kompetent vejledning giver kunderne en
Izsning, der bade er effektiv, holdbar og
fremtidssikret.

@ WWW.FLOWCONCEPT.DK

Nar nye lgsninger skal udvikles eller
eksisterende processer optimeres, spil-
ler projekteringen en afggrende rolle.
FlowConcept arbejder taet sammen
med kunderne for at skabe Igsninger,
der er gennemtaenkte fra start til slut.
Med fokus pa funktionalitet, effektivitet
og driftssikkerhed bliver hvert projekt
tilpasset den enkelte virksomheds
behov og arbejdsgange.

FlowConcept ser projektering som et
samarbejde, hvor dialog og forstaelse
er fundamentet for det bedste resultat.
Derfor bliver kunderne involveret
gennem hele processen, sa alle los-
ninger bliver udviklet med udgangs-
punkt i konkrete udfordringer og mal.
FlowConcept bidrager med teknisk
sparring, erfaring og et staerkt over-
blik, hvilket sikrer, at projekterne bliver
gennemfgrt med hgj kvalitet og stor
praecision.

En staerk lgsning stopper ikke ved
leveringen. Hos FlowConcept er service
en naturlig og vigtig del af samarbej-
det. Virksomheden ved, at stabil drift
og hurtig hjselp kan veere afggrende for
kundernes produktion og daglige arbej-
de, og derfor prioriteres tilgaengelighed,
fleksibilitet og personlig kontakt hgijt.

Kunderne mgder en samarbejdspartner,
der tager ansvar og falger op - ogsa
efter projektet er afsluttet. Uanset om
det handler om support, vedligeholdel-
se eller radgivning, er malet at skabe
tryghed og sikre Igsninger, der fungerer
optimalt pa lang sigt.

FlowConcept ApS
Kometvej 11

DK-8700 Horsens
info@flowconcept.dk
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Modestedet for
fremtidens
forsvarsindustri

Forsvarsindustrien handler ikke kun om teknologi, produkter og kontrakter.

Den handler ogsa om relationer, samarbejder og de forbindelser, der ggr det muligt

at omsaette kompetencer til konkrete Igsninger. Det er den rolle, CenSec har
pataget sig somm Danmarks nationale klynge for forsvar, rum og sikkerhed.

De stigende investeringer i forsvar og
sikkerhed har faet mange virksomhe-
der til at rette blikket mod sektoren.
Men for virksomheder, der gnsker at
blive en del af forsvarsindustrien, hand-
ler mulighederne ikke kun om det dan-
ske marked.

— Danmark udggr kun omkring 0,6
procent af NATO's samlede forsvars-
udgifter. Hvis virksomhederne vil ind i
den store forretning, skal de orientere
sig mod de internationale forsynings-
kaeder og samarbejder, siger Dustin
Wilden, adm. direktgr i CenSec.

Forsvarsbranchen er et komplekst gko-
system, hvor innovation, samarbejde
og relationer spiller en afggrende rolle.

Derfor er adgang til de rette netveerk
og samarbejdspartnere ofte lige sa
vigtig som adgang til kunderne.
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MERE END ET NETVARK

Som national klyngeorganisation
samler CenSec virksomheder, forsk-
ningsinstitutioner, universiteter,
myndigheder og stgrre industrivirk-
somheder omkring feelles udfordringer
og muligheder.

Klyngens opgave er ikke blot at skabe
forbindelser mellem virksomheder,
men ogsa at understgtte innovation,
udviklingsprojekter og strategiske
samarbejder, der kan styrke bade virk-
somhederne og den samlede danske
forsvarsindustri. Dermed bidrager Cen-
Sec samtidig til at skabe gget vaekst,
flere arbejdspladser og en styrket
dansk gkonomi gennem udvikling af
konkurrencedygtige Igsninger og gget
internationalt samarbejde.

— Danmark skal veere en aktiv del af de
internationale forsyningskaeder. Vi skal

ikke blot bidrage til EU's faelles inve-
steringer, men ogsa sikre, at projekter,
udvikling og investeringer omsaettes
til vaekst og arbejdspladser i danske
virksomheder. Det styrker bade vores
forsyningssikkerhed, vores konkurren-
ceevne og dansk gkonomi, siger Dustin
Wilden.

Det betyder, at medlemmerne far
adgang til et miljg, hvor nye idéer kan
udvikles, testes og modnes i samarbej-
de med andre aktgrer i gkosystemet.
Samtidig arbejder CenSec teet sam-
men med blandt andet Den Europae-
iske Forsvarsfond og internationale
industripartnere for at styrke danske
virksomheders adgang til projekter og
samarbejder uden for landets graenser.

CenSec hjzelper bade etablerede virk-
somheder og nye aktgrer med at forsta
markedet, skabe relationer og identi-



Danmark udger kun

af NATO's saml
forsvarsudgift
virksomheder
i den store for

skal de orientef€ si
mod de internaW
forsyningskader og
samarbejder

Foto: IDS, Lasse Skov

DUSTIN WILDEN, ADM. DIREKT@R | CENSEC.



For mange virksomheder handler det ikke om
at blive hovedleverander fra dag ét. Det handler
om at finde sin plads i vaerdikaden

DUSTIN WILDEN, ADM. DIREKT@R | CENSEC.
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CenSec

CenSec er Danmarks nationale
erhvervs- og innovationsklynge
for forsvar, rum og sikkerhed.
Som en del af det nationale
klyngeprogram arbejder CenSec
for at styrke innovation, kon-
kurrencekraft og samarbejde

i de danske forsvars-, rum- og
sikkerhedsindustrier. Klyngen
samler mere end 230 virksom-
heder, forskningsinstitutioner og
offentlige aktgrer med interesse
for forsvars-, rum- og sikkerheds-
sektoren.

CenSecs aktiviteter
omfatter blandt andet:

—> Netvaerks- og
matchmakingaktiviteter

—> Innovations- og
udviklingsprojekter

—> Internationale samarbejder
og markedsadgang

—> Konferencer, workshops og
faglige arrangementer

—> Samarbejde mellem
virksomheder og

videninstitutioner

Laes mere: censec.dk

LEVERAND@RGUIDEN TIL DET DANSKE FORSVAR

ficere de omrader, hvor deres kompe-
tencer kan bringes i spil.

FORSVARET ER SJZALDENT DEN
FORSTE KUNDE

Mange virksomheder ser Forsvaret
som den oplagte kunde. Men i praksis
bliver de fleste virksomheder en del af
forsvarsindustrien gennem samarbejde
med andre virksomheder.

Det kan veere som underleverandgr

til en stgrre systemleverandgr, udvik-
lingspartner i et innovationsprojekt
eller specialist inden for en bestemt
teknologi. Derfor handler vejen ind i
forsvarsindustrien ofte om at finde de
rette samarbejdspartnere og forsta de
veerdikaeder, hvor Igsningerne udvikles
og leveres.

— For mange virksomheder handler
det ikke om at blive hovedleverandgr
fra dag ét. Det handler om at finde

sin plads i veerdikeeden og udvikle de
kompetencer, som de store internatio-
nale aktgrer efterspgrger, siger Dustin
Wilden.

NAR KOMPETENCER M@DES
Forsvarsindustrien efterspgrger langt
mere end traditionelle forsvarsproduk-
ter. Kompetencer inden for software,
cybersikkerhed, produktion, materia-
ler, elektronik, logistik og autonome
systemer er blot nogle af de omrader,
hvor danske virksomheder kan spille
en rolle.

Gennem netveerksaktiviteter, innovati-
onsprojekter og samarbejder hjzelper
CenSec virksomheder med at fa gje pa

nye muligheder og skabe kontakt til
relevante aktgrer i branchen.

— Danmark har nogle superkreefter,
som vi maske ikke altid er gode nok
til at fa gje pa. Vi star steerkt inden for
blandt andet logistik, produktion og
teknologi. Udfordringen er ikke vores
evner, men at fa dem bragt i spil inter-
nationalt, siger Dustin Wilden.

Samtidig bidrager klyngen til at bygge
bro mellem virksomheder, forskning og
myndigheder — en vigtig forudsaetning
for at udvikle fremtidens Igsninger.

ET STARKERE @KOSYSTEM

| takt med at forsvarssektoren vokser,
vokser behovet for nye kompetencer
og nye samarbejder ogsa. Her fungerer
CenSec som det samlingspunkt, hvor
virksomheder mgdes, relationer opbyg-
ges, og nye projekter tager form. Ikke
som kunde eller myndighed, men som
den platform, der binder gkosystemet
sammen.

— Vi har nogle superdygtige virksomhe-
der. Det er vigtigt, at vi far dem place-
ret i de internationale forsyningskaeder,
siger Dustin Wilden.

For virksomheder, der gnsker at blive
en del af fremtidens forsvarsindustri,
kan CenSec veere et godt sted at be-
gynde.
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VI SKABER EN MERE SIKKER
06 FORBUNDET VERDEN

Tre divisioner - Test & Measurement, Technology Systems og Networks
& Cybersecurity — ggr Rohde & Schwarz til en palidelig teknologipartner
for kunder pa tveers af en bred vifte af markeder.
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TEST- OG MALEUDSTYR

TIL LUFTFART OG FORSVAR
Rohde & Schwarz udvikler og leverer
avancerede T&M lgsninger til luftfarts
og forsvarssektoren, der opfylder bran-

chens strenge krav til design, verifikation
og test. Portefaljen omfatter radar-
systemer og kommmunikationssystemer,
satellit, avionik og navigationstest samt
- omfattende EMC Igsninger.

Kunderne drager fordel af dyb eksper-
tise inden for militaer radiokommuni-
kation, lufttrafikkontrol og signalefter-
retning. Langsigtede produktstrategier
sikrer, at systemerne forbliver tekno-
logisk relevante gennem hele deres
livscyklus.

LUFTFART OG FORSVAR

Moderne missioner bygger pa omfat-
tende operationer, hvor informations-
suveraenitet er afggrende. Rohde &
Schwarz understgtter C4ISR kapacite-
ter ved at levere integrerede Igsninger
til signaltest, sikker kommunikation,
kryptering, detektion, lokalisering, ana-
lyse og interception. Som den eneste
leverander, der tilbyder alle disse kapa-
citeter fra én kilde, sikrer virksomheden

@ ROHDE-SCHWARZ.COM

(T

.

LA

fuld situationsforstaelse og et solidt
informationsgrundlag for beslutnings-
tagning.

LASNINGER TIL KRITISK
INFRASTRUKTUR OG NETVZARK
Rohde & Schwarz sikrer sikker og effektiv
drift af kritiske infrastrukturer verden
over. Teknologierne understotter luftfarts-
myndigheder med avancerede systemer
til lufttrafikkontrol og navigation.

Hojoplaselige sikkerhedsscannere
leverer hurtig og komfortabel screening
med branchens laveste falsk alarm rater.
Mobilnetoperatgrer anvender R&S
testl@sninger til at forbedre netvaerks-
kvaliteten, mens sikkerhedsmyndig-
heder og OEM’er benytter cellulaer
analyse og dronedetektionssystemer.
Lasninger til spektrum monitorering
hjeelper regulatorer med at opretholde
interferensfri kommunikation.

SIKKERHED

| en stadig mere sammenkoblet verden
udyvikler sikkerhedsudfordringerne

sig hurtigt. Rohde & Schwarz leverer
avancerede lgsninger til beskyttelse

af offentlige rum, industrifaciliteter,

y R e W

En virksomhed
Tre divisioner
Mange muligheder

Scan QR-koden
og se hele
portefaljen fra
Rohde &
Schwarz

regeringsbygninger og store events og
sikrer tryghed i miljger med hgj trafik.

SERVICE

Rohde & Schwarz supplerer sin teknolo-
gi med en omfattende serviceportefolje,
der understatter kunder gennem hele
produktets livscyklus. Services omfat-
ter radgivning, applikationssupport,
kalibrering, opgraderinger, seminarer
og skraeddersyet traening, hvilket sikrer
optimal ydeevne af avanceret udstyr.
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Forsvaret og industrien
skal blive bedre til at tale
samme Sprog

Joachim Finkielman

er direktar i DI Forsvar
og sikkerhed, som er
Danmarks branche-
forening for den dan-
ske forsvars-, rum- og
sikkerhedsindustri under
Dansk Industri.
Foto: Sif Meincke
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Danske virksomheder star med en historisk mulighed for
at blive en del af fremtidens forsvars- og sikkerhedslgsninger.
Ifelge Joachim Finkielman, direktgr i DI Forsvar & sikkerhed,
kraeves succes taettere samarbejde, storre forstaelse for
Forsvarets behov og vilje til at navigere i en branche med
hgje krav og komplekse processer.

De historisk store investeringer i dansk
og europaeisk forsvar abner nye mulig-
heder for danske virksomheder. Men
for mange SMV'er kan forsvarsindustri-
en virke som et lukket og komplekst
marked. Ifglge Joachim Finkielman,
direktgr for DI Forsvar og Sikkerhed,
handler det i hgj grad om at bygge bro
mellem Forsvaret og erhvervslivet.

— DI Forsvar og Sikkerhed arbejder
benhardt for at samle, udvikle og op-
retholde en feelles dansk styrkeposition
mellem forsvarsindustri og sikkerheds-
politik. Vi er vigtige som formidler i den
sammenhaeng, for vi har endnu ikke set
en klar plan for, hvad forsvaret vil have.
Forsvaret har endnu ikke kommunike-
ret de operative udfordringer i forhold til
industrien, siger Joachim Finkielman.

i~
DRONER AUTONOME
SYSTEMER

DI SKABER FORBINDELSER
MELLEM VIRKSOMHEDER OG
FORSVARET

DI Forsvar og Sikkerhed arbejder aktivt
med at skabe kontakt mellem virksom-
heder, Forsvaret og myndighederne.
Organisationen arrangerer blandt
andet industridage, seminarer og net-
veerksmgder, hvor virksomheder kan
mgde operative enheder og fa indsigt

i Forsvarets behov. Ifglge Joachim Fin-
kielman handler det iseer om at skabe
en teettere dialog mellem parterne.

— Forsvaret skal kende industriens
muligheder, og virksomhederne skal
forsta, hvordan systemet fungerer.

| udlandet er de meget bedre til at
skabe den slags kommmunikation og
samarbejde mellem private aktgrer

Omrader med stort vaekstpotentiale

: A a
oo
DIGITALISERING SIKKERHEDS-
TEKNOLOGI

og forsvaret, og det skal vi blive meget
bedre til herhjemme, siger han.

Han fremhaesver samtidig, at der lige nu
er stor efterspgrgsel pa Igsninger, som
hurtigt kan implementeres. Isser om-
rader som droner, autonome systemer,
Al og nye former for overvagning og
forsvarsteknologi fylder mere og mere.
Udviklingen i Ukraine har ifglge ham
vist, hvor hurtigt teknologien aendrer
den moderne slagmark, og hvorfor
fleksible og skalerbare Igsninger bliver
stadig vigtigere.

STORE MULIGHEDER

FOR DANSKE VIRKSOMHEDER
Ifglge Joachim Finkielman er mulig-
hederne for danske virksomheder i dag
stgrre end nogensinde fgr. De store

oL

LOGISTIK

SENSORER OG
OVERVAGNING
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DI Forsvar
og Sikkerhed

DI Forsvar og Sikkerhed er
Danmarks nationale branchefor-
ening for den danske forsvars-,
rum- og sikkerhedsindustri under
Dansk Industri. Organisationen
arbejder for at styrke samarbej-
det mellem erhvervsliv, Forsvaret
og myndigheder og hjzelper
virksomheder med netveerk,
markedsindsigt og dialog med
relevante aktgrer i branchen.

Foreningen arrangerer blandt
andet industridage, seminarer,
netveerksmgder og eksport-
fremstad, hvor virksomheder
kan fa indsigt i Forsvarets behov
og skabe relationer til bade
danske og internationale
samarbejdspartnere.

LEVERANDBRGUIDEN TIL DET DANSKE FORSVAR
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Danmark har staerke
positioner pa flere
omrader, og der er
store muligheder
for at udvikle dansk
forsvarsindustri
yderligere.

JOACHIM FINKIELMAN

investeringer i forsvar og sikkerhed
skaber efterspgrgsel pa alt fra maritime
Igsninger og sensorer til overvagning,
digitalisering og logistik. Samtidig ser
han et stort potentiale for danske virk-
somheder som underleverandgrer til
internationale forsvarsaktgrer.

- Danmark har staerke positioner pa
flere omrader, og der er store mulighe-
der for at udvikle dansk forsvarsindustri
yderligere, siger han.

Han peger pa, at mange danske
virksomheder allerede leverer avance-
rede komponenter og teknologier til
det internationale marked — men ofte
uden at betragte sig selv som en del

af forsvarsindustrien. Det er her, der
ligger store muligheder for kommerciel
succes.

BARRIERER KRAVER

TATTERE DIALOG

Samtidig understreger Joachim Fin-
kielman, at vejen ind i sektoren kan
veaere vanskelig for virksomheder, der
ikke tidligere har arbejdet med forsvar

og sikkerhed. Ifglge ham skyldes det
bade tekniske krav, compliance-regler
og en kultur, hvor Forsvaret og industri-
en historisk ikke har arbejdet teet nok
sammen.

- Der er bade tekniske, kulturelle og
regulatoriske barrierer. Sa forsvaret og
industrien skal blive bedre til at tale
samme sprog, forklarer han.

Han mener blandt andet, at virksom-
hederne mangler tydeligere signaler
om Forsvarets fremtidige behov og
operative udfordringer. Hvis industrien
far en bedre forstaelse af, hvilke kapaci-
teter, der efterspgrges, bliver det ogsa
lettere at udvikle relevante Igsninger.

Samtidig oplever han, at mange virk-
somheder undervurderer, hvor stort et
arbejde det kraever at blive leverandgr
til forsvarssektoren.

- Mange tror maske, at der bare star
penge klar, men det kraever et stort
benarbejde at kommme ind i sektoren,
siger Joachim Finkielman og peger
blandt andet pa sikkerhedskrav, doku-
mentation og behovet for at opbygge
tillid og relationer.

SAMARBEIJIDE BLIVER AFG@RENDE
Joachim Finkielman oplever, at sam-
arbejdet mellem staten, Forsvaret og
erhvervslivet er blevet markant staer-
kere de senere ar. Der er i dag en langt
stgrre forstaelse for ngdvendigheden af
teette partnerskaber mellem industri,
myndigheder og forskningsmiljger.
Men der er stadig udfordringer.

- Vi mangler stadig at fa tandhjulene
til at gribe ordentligt ind i hinanden,
for et steerkt forsvar haenger teet
sammen med en staerk industri. Det
er den synergi, vi skal have frem, siger
Joachim Finkielman.

For ham er det afggrende, at Danmark
bliver bedre til at koble Forsvarets
behov med danske virksomheders styr-
kepositioner og kompetencer. Lykkes
det, ser han store muligheder for bade
dansk erhvervsliv og dansk sikkerhed i
de kommende ar.
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ERFARING OG FLEKSIBILITET |
MARITIME PROJEKTER

De store investeringer i dansk forsvar gger efterspgrgslen pa specialiserede
kompetencer og Igsninger i den maritime sektor. Norisol bidrager med
teknisk isolering og interigr til bade civile og militaere fartgjer.

Nar skibe bliver bygget, ombygget eller
vedligeholdt, er der ofte mange aktgrer
involveret, korte tidsvinduer og hgje krav
til kvalitet, dokumentation og sikkerhed.
Derfor er erfaring og fleksibilitet afggren-
de ved valg af samarbejdspartnere.

Norisol har gennem artier leveret
teknisk teknisk isolering og interigr

til komplekse maritime projekter og
bidrager med kompetencer inden for
blandt andet teknisk isolering pa flader
og rgrsystemer, samt bygning af al
interigr ombord pa skibe. Virksomhe-
den arbejder med godkendte maritime
produkter og Igsninger, der lever op til
branchens krav og standarder.

@ NORISOL.COM

KRAVENE STOPPER IKKE

VED ISOLERINGEN

I maritime miljger handler teknisk isole-
ring om langt mere end energieffektivi-
tet. Lgsningerne skal ogsa understgtte
brandsikkerhed, arbejdsmiljg, stgjreduk-
tion, klassekrav og og stabil drift under
kraevende forhold.

Det geelder ikke mindst i forsvarsrela-
terede projekter, hvor kvalitet, doku-
mentation og leveringssikkerhed er
afggrende.

Derfor er det vigtigt at have samarbejds-
partnere, der forstar de szerlige krav, som
fglger med maritime installationer.

/) NORISOL

EN DEL AF DEN MARITIME
VZAERDIKADE

For forsvarsaktgrer, veerfter og rederier
handler det om at have en samarbejds-
partner, der leverer kvalitet til tiden.

Norisol stiller med erfarne og sikker-
hedsgodkendte medarbejdere. De er
specialister, som er vant til at arbejde i
miljger, hvor praecision, dokumentation
og hgj faglighed er afggrende.

Resultatet er Igsninger, der understgtter

sikker drift og skaber veerdi gennem
hele projektforlgbet.
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- Vi hjzlper
" virksomheder med
at forsta det danske
forsvars hehov og pa
den baggrund finde
ud af, hvordan de k?
positionere sig.

IBEN YDE, RETHINK ADVISORY,

ethink Advisor’
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Teenk internationalt og digitalt
- 0g veer radgivningsparat

Vejen til at blive leverandgr til Forsvaret handler sjseldent kun om
teknologi. Ifglge Iben Yde fra Rethink Advisory kraever det ofte ogsa bade
forstaelse for internationale samarbejder, styr pa compliance og viljen til
at sgge den radgivning, man mangler.

For mange danske virksomheder be-
gynder rejsen mod forsvarsmarkedet
med et produkt eller en teknologi, de
mener kan skabe veerdi for Forsvaret.
Men selv de bedste Igsninger finder
sjeeldent vej til kunden af sig selv. Hos
Rethink Advisory hjeelper Iben Yde og
hendes kolleger danske og interna-
tionale virksomheder med at forsta
Forsvarets behov, identificere mulig-
heder i markedet og navigere i de krav,
der fglger med.

- Vi hjeelper virksomheder med at forsta
det danske forsvars behov og pa den
baggrund finde ud af, hvordan de kan
positionere sig i forhold til det, siger hun.

INTERNATIONALE MULIGHEDER
TATTERE PA END MANGE TROR
Et af de omrader, hvor mange virksom-
heder overser deres muligheder, er de
internationale forsvarskoncerner.

Nar Danmark kgber forsvarsmateriel

i udlandet, fglger der ofte modkgbs-
forpligtelser med. Det betyder, at de
udenlandske leverandgrer skal investere
betydelige belgb i dansk forsvarsindu-
stri gennem samarbejder med danske
virksomheder. Her hjselper Rethink
Advisory med at identificere potentielle
samarbejdspartnere og udvikle projek-
ter, som skaber veerdi for begge parter.

—Jo mere gennemtaenkt et koncept du
har, nar du gar til de her store virksom-
heder, jo stgrre er chancen ogsa for, at

de kan se veerdien i det. Og de far man-

ge henvendelser fra danske virksom-
heder, siger Iben Yde.

Ifglge hende er det ofte her, danske
virksomheder undervurderer kom-
pleksiteten. Det handler ikke kun om
at have et produkt, men om at forsta,
hvilke internationale virksomheder

der har relevante behov, og hvordan et
samarbejde kan passe ind i de rammer,
der er fastlagt gennem modkgbsord-
ningerne.

Al OG COMPLIANCE BLIVER

EN KONKURRENCEFAKTOR

Flere virksomheder udvikler Igsninger
med Al, som kan anvendes i militaere
sammenhasnge, bade i vabensystemer
og i beslutningsstgttefunktioner. Men
mange er ikke klar over, at de i stigende
grad kommer til at mgde krav om an-
svarlig udvikling, risikostyring og doku-
mentation. NATO har allerede formuleret
en strategi for kunstig intelligens med
principper for ansvarlig udvikling og
anvendelse af Al-baserede systemer, og
alt peger p3, at disse krav pa sigt vil blive
omsat til egentlige certificeringsstan-
darder. Compliance pa dette omrade
kommer derfor til at sta som et license
to operate — opfylder du ikke kravene,
kan du hverken saelge dine systemer til
Danmark eller andre NATO-lande.

— Og pointen er, at compliance ikke bgr
veere noget, man fgrst forholder sig til,
nar kravene bliver formelle. Jo tidligere
virksomheder taenker ansvarlig udvik-
ling, risikostyring og dokumentation

ind i deres processer, desto steerkere
star de, og deres produkter nar kunder,
myndigheder eller investorer begynder
at stille spgrgsmal, siger lben Yde.

Hun oplever allerede, at bade investo-
rer og potentielle kunder i stigende
grad efterspgrger dokumentation for,
hvordan virksomheder arbejder med
ansvarlig Al og folkeretlige krav.

DANSKE VIRKSOMHEDER SKAL
BLIVE MERE RADGIVNINGSPARATE
Hvis Iben Yde skal pege pa én udfor-
dring, der gar igen hos mange virk-
somheder, er det manglende erfaring
med at hente ekstern radgivning ind.
Forsvarssektoren er blevet sa kompleks
i fornold til selv at overskue alle krav,
muligheder og risici.

— Hvis du ikke er parat til at investere

i radgivning eller ikke har erkendt be-
hovet for det, s& har du ikke det fulde
billede af udfordringer og muligheder,
der kraeves. Det er simpelthen blevet
sa komplekst at vaere leverandgr til
Forsvaret,at det er naermest umuligt
for mindre og ogsad mange stgrre virk-
somheder, at have alle kompetencer in
house i virksomheden siger hun.

Derfor handler det ikke lzengere kun om
at have den rigtige teknologi. Det hand-
ler ogsa om at forsta markedet, navigere i
internationale samarbejder og fa adgang
til den specialviden, der kan veere forskel-
len pa at komme ind i forsvarsindustrien
—eller blive staende udenfor.
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NAR REJSEN BLIVER EN DEL
AF ARBEJDSDAGEN

Blackbird Air tilbyder skraeddersyede Igsninger til virksomheder, der gnsker friheden
til at rejse pa egne praemisser. Uden faste afgange. Uden ungdvendige mellemstop.
Med mulighed for at tilpasse rejsen efter dagens opgaver - ikke omvendt.

R TR

De vigtigste mgder varer maske kun fa
timer. Men tiden omkring mgdet er ofte
lige s afggrende. Det er her, beslutnin-
ger forberedes, relationer styrkes, og
naeste skridt bliver taget.

For ledere, specialister og virksomheds-
ejere med aktiviteter pa tveers af

landegraenser er fleksibilitet derfor ikke
en luksus. Det er en ngdvendighed - og
den hjzelper Blackbird Air med at opna.

TID TIL DET, DER BETYDER NOGET
Nar rejsen planleegges ud fra dine
behov, friggres tid og energi til det, der
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skaber veerdi. Tid til kunder. Tid til sam-
arbejdspartnere. Tid til forberedelse. Tid
til at treeffe de rigtige beslutninger.

For mange handler det derfor ikke ude-
lukkende om at kormme hurtigere frem.
Det handler om at skabe de bedste
betingelser for at bruge tiden bedst.

ANKOM MED FOKUS

OG OVERSKUD

Med base i Billund flyver Blackbird

Air til destinationer over hele verden.
Uanset hvor du skal hen, er de bedste
rejseoplevelser dem, der fgles ube-

sveeret. Derfor er der ikke kun fokus pa
fleksibilitet og effektivitet, men ogsa pa
neaerveer, diskretion og personlig service.

Den frihed kan vaere forskellen pa blot

at komme fra A til B - og pa at komme
frem til succesfulde aftaler.

@ BLACKBIRDAIR.COM
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Hos MilDef forstar vi de udfordringer, Men den virkelige styrke ligger ikke kun
vores kunder star over for - og den effekt, i de robuste og palidelige IT-lasninger,

hver lgsning skal levere.

Vores lgsninger er dokumenteret, hvor

vi udvikler - men ogsa i de dedikerede
mennesker bag dem.

det virkelig geelder — ikke pa papir, ikke Vi star bag missionen. Hver mission. Og
i teorien, men i reelle missioner under nar presset er starst, ma det, der star bag
virkelige forhold. Kampafprevet til alt, missionen, aldrig svigte.

hvad de udsaettes for.

WE ARMOR IT.




Ventilationsfirma
fandt millionordren

pa Google

Mange industrivirksomheder svaerger stadig til det fysiske
handtryk og den velkendte messebod. Men for Technor kom den
stgrste ordre i nyere tid fra en helt anden retning.

Mathias Hyldgaard Sgrensen er ikke
typen, der kaster sig ud i ting uden at
have taenkt sig om. Som administre-
rende direktgr og medejer af Technor,
en virksomhed der leverer ventilations-
Igsninger til industrien, er han vant til
at teenke langsigtet og holde hovedet

koldt, nar det geelder store beslut-

ninger.

Det kraever det ogsa, nar man opererer
i et marked, hvor kunderne teeller alt fra
produktionsvirksomheder til underle-
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verandgrer inden for forsvar og tung in-

dustri. Her er kravene hgje, beslutnings-

processerne lange, og tillid er ikke noget
man bygger op med et enkelt klik.

Alligevel sidder han i dag og indrgm-
mer, at han engang var skeptisk over for
digital markedsfgring. Ikke uden grund.

— Vi havde tidligere oplevet en skuffen-
de erfaring med digital markedsfgring,
som satte os tilbage, siger han.

Det er en szetning, mange B2B-direk-
tgrer nikker genkendende til. Man prg-
ver det, det virker ikke helt, og pludselig
er tilliden vaek. Technor var havnet i den
feelde — og de vidste, at de skulle ud af
denigen.

DET, HJEMMESIDEN

IKKE FORTALTE

Problemet var ikke, at Technor ikke var
dygtige. Det var de. Problemet var, at
deres hjemmeside ikke fortalte det til
nogen — i hvert fald ikke til Google, og




dermed heller ikke til de kunder, der
sidder og sgger efter praecis de Igsnin-
ger, Technor har pa hylden.

Nikolaj Kiil, der er Head of Web hos
marketingbureauet Nord, kender den
type situation godt.

— Det vigtigste var at sikre, at Technor
kunne findes af de rigtige kunder. Vi
skabte en brugervenlig platform, der
fremhaevede deres kernekompetencer
gennem en steerk SEO-ramme, forkla-
rer han.

Oversat til dansk: En flot hjemmeside

er en god start. Men hvis ingen finder

den, er den omtrent lige sa nyttig som
en brochure i en last skuffe.

TALLENE, DER OVERBEVISTE
SELV SKEPSISTEN

Nord gik i gang. Ny hjemmeside. Mal-
rettet SEO-strategi. En plan for, hvilke
sggeord der faktisk bragte de rigtige
kunder ind.

Resultaterne kom ikke natten over,
men de kom. Antallet af Technors
vigtigste sggeord pa fgrstepladsen hos
Google mere end fordoblede sig. An-
delen af sggeord i top 3 steg med 143
procent. Og 79 procent flere nggleord
rykkede op pa Googles fgrste side.

Tal er tal. Men sa kom den ordre, der
gjorde det hele konkret.

- Forrige ar alene sikrede vi en tocifret
millionordre, der startede med en Go-
ogle-sggning, siger Mathias Hyldgaard
Sgrensen.

En kunde havde sggt efter en ventila-
tionslgsning. Technor dukkede op. De
klikkede ind. Og resten er forretnings-
historie. Det er praecis den type kunder,
virksomheder der ved, hvad de har
brug for, og som sgger aktivt efter det,

der findes i de indkgbstunge miljger,
hvor forsvaret og dets underleveran-
dgrer opererer.

DEN SVENSKE TEST

Historien stopper ikke i Danmark. Da
Technor besluttede at ekspandere til
Sverige, fik de en raekke anbefalinger
fra svenske samarbejdspartnere
—advokater, revisorer, lokale bureauer.
Den slags rad fglger man typisk. Men
ikke denne gang.

—Vores svenske partnere foreslog et lo-
kalt bureau, men vi vidste, at Nord alle-
rede forstod vores forretning og havde
leveret steerke resultater. Vi havde ikke
lyst til at starte forfra med nogen, der
forst skulle laere os at kende, forklarer
direktgren.

Det er egentlig det mest sigende i hele
fortaellingen. At en virksomhed, der

en gang var braendt pa digital mar-
kedsfgring, i dag aktivt fraveelger den
,Sikre Igsning — fordi de har fundet en
partner, de stoler pa.

- Vi fik den radgivning, vi habede p3,
og mere til. Det er et partnerskab, der
har hjulpet os med at vokse bade nati-
onalt og nu ogsa internationalt,” siger
Mathias Hyldgaard Sgrensen.

9%

flere negleord
rykkede op
pa Googles
farste side.

nord

Den rade trad

Magasinet, du sidder med i
handen lige nu, star Nord bag
- ligesom vi star bag 288 andre
arlige udgivelser pa tvaers af
brancher i hele Danmark.

Nord er et full service bureau
med en retning til forretning
siden 2002. Vi Igser opgaver
inden for strategi, trykte medier,
omdelinger, websites og digital
marketing. Det betyder, at vi ikke
blot nar din malgruppe med
det rigtige budskab i det rigtige
medie - vi sikrer ogs3, at de

kan finde dig, nar de gar online
bagefter.

For offline markedsfgring skaber
opmaerksomhed og troveerdig-
hed. Men det er den digitale
tilstedeveerelse, der konverterer,
fastholder og handler. SEQ,
Google Ads, Meta, sociale medi-
er, nyhedsbreve — det er discipli-
ner, vi arbejder med hver dag for
virksomheder landet over.

DEN R@DE TRAD MELLEM
DE TO ER DET, VI ER GODE TIL
Vil du na praecis dit segment,
som annoncgr i et af vores ma-
gasiner, via malrettet omdeling
eller med en digital indsats der
samler det hele, er vi din partner.

RING ELLER SKRIV TIL OS:
. 36970075
X info@nordnord.dk

[l =]
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nordnord.dk E'ﬁ !
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ARCTIC DESIGN.

Tasker fremstillet i Tarpaulin — custom designed — i samarbejde med
kunden. Heavy duty tasker til ekstrem anvendelse, i ekstreme omgivelser.

Vi har en mangearig erfaring i produktion af Tarpaulin tasker til service-
branchen indenfor olie industrien | Nordsgen. Desuden har vi | mange ar
produceret dry sacks i Tarpaulin til de polare regioner pa Svalbard etc.

Vi har szerlig ekspertise indenfor custom design | Tarpaulin. At udvikle tasker
i nert samarbejde med kunderne til at Igse szerligt kraevende opgaver eller
behov. Duffelbags, grab-bags, dry sacks og medicintasker etc.

arcti

ARCTIC Design | Vester Spgade 76 | 1601 Kgbenhavn V. | tIf. 21623460 | www.arctichunter.dk | mail@arctichunter.dk



AN ENDURING
PARTNERSHIP

The Royal Danish Air Force and its crews have supported critical missions close to home and around the world for the
benefit and protection of Denmark and its allies. Lockheed Martin is proud of 70+ years of performance powered by

partnership, collaboration and innovation and looks forward to continuing to work alongside our Danish partners
in the years and decades ahead.
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SYSTEMATIC

The SitaWare Suite

NATQO’s Land C2 solution of choice

C4ISR capability for tomorrow’s warfighters

o0+ 20+ 25+

customers NATO years of C4ISR
worldwide nations experience



