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Sammanfattning

Rapporten presenterar en studie med syftet att identifiera industriella effekter av
samarbeten som ar direkt relaterade till export av forsvarsmateriel. Fyra stora
exportaffarer av forsvarsmateriel fran Sverige har studerats. De fyra fallen ar
Saabs export av Gripen till Sydafrika, Kockums export av ubatar till Australien,
Kockums export av ubatar till Singapore samt Hagglunds export av CV90 till
Nederlénderna.

Studien visar att: varje koparland skapar unika krav och upplagg for
genomforandet av militér offset; koparlanderna vill t.ex. utnyttja offset till att
skapa arbetstillfallen och att 0O0ka den inhemska fdrsvarsindustrins
konkurrenskraft; den storsta delen av produktutvecklingen sker hos det séljande
foretaget; en stor del av produktionen sker i Sverige.

Slutsatser for foretagsniva ar framfor allt att Iangsiktiga industriella ataganden
skapas i och med att affarerna ofta varar cirka tio ar. Efter leveransens slut finns
inget entydigt monster om fortséttningsaffarer. Slutsatser for policyniva ar bl.a.
att forsvarsmaterielexport av komplexa system innebar:

— vidareutveckling av kompetens inom forsvarsindustrin i Sverige;

- att exportsamarbeten inte leder till att kompetens flyttas fran
forsvarsforetag i Sverige;

— att kdparlandet forvantar sig att det saljande foretagets
utvecklingsférmaga langsiktigt finns kvar.

Nyckelord:  forsvarsmaterielexport, direkt militdr offset, samarbeten,
teknologidverforing, produktutveckling
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Summary

The report presents a study with the purpose to identify industrial effects of
cooperations that are directly related to defence export. Four large export orders
of defence from Sweden have been studied. The cases are Saab’s export of
Gripen to South Africa, Kockums’ export of submarines to Australia, Kockums’
export of submarines to Singapore and Hagglunds’ export of CVV90 to the
Netherlands.

The study shows that: each buying country creates unique demands and set-ups
for the implementation of military offset; the buying countries want to use offset
in order to create employment and to strengthen the domestic defence industry’s
competitiveness; the major part of the product development takes place within
the selling company; a large part of the production takes place in Sweden.

The conclusion for companies is primarily that long-term industrial commitments
are created since the business relation typically lasts for more than ten years.
After final delivery, there is no apparent pattern regarding follow-on orders. The
conclusions for policymakers:

- defence export of complex systems leads to profound development of
competence in defence companies in Sweden;

- export cooperations do not lead to competence loss from defence companies in
Sweden;

- the buying country will expect that the company’s development capacity is
maintained in the long run.

Keywords: defence export, direct military offset, cooperation, technology
transfer, product development
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1 Inledning

En viktig del av den svenska policyn kring forsvarsmateriel har under lang tid
varit att forsvarsforetag i Sverige ges mojlighet att exportera, och att staten i
olika former stddjer deras anstrangningar. Bakom denna inriktning finns flera
viktiga skal. Tva skal framstar som sérskilt viktiga.

Eftersom Sverige traditionellt har finansierat utveckling av forsvarsmateriel till
det egna forsvaret har det ansetts som dnskvért att foretagen exporterar i syfte att
ge exportinkomster och darmed arbetstillfédllen och skatteunderlag tillbaka till
landet. Det finns med andra ord ett tydligt ekonomiskt skal. Ett annat &r
kompetensskalet. Eftersom den relativt begransade svenska forsvarsmarknaden
inte mojliggdr kontinuerlig bestallning till forsvarsforetagen har exportaffarer
varit ett satt att behalla och utveckla kompetens i foretagen.

I takt med att de svenska bestdllningarna har minskat har exportens betydelse
okat. Ar 2008 utgjorde export 62 % av forsvarsforetagens totala omsattning. For
vissa foretag ar andelen export 6ver 90 %. Jamfor man ar 2000 med ar 2008 har
exporten av forsvarsmateriel tredubblats’. 2008 var det samlade vérdet av
forsvarsmaterielexporten 12,3 miljarder kronor. Den totala
forsvarsmaterielproduktionen var 19,8 miljarder. (www.soff.se)

Betydelsen av forsvarsmaterielexport har ocksa accentuerats av regeringens
forslag under hosten 2009 att skapa en sérskild myndighet for exportstod. Syftet
med inrattande av myndigheten &r bl.a.:

“att  skapa  mojligheter  till  kostnadsdelning  for
vidmakthallande och  vidareutveckling av  system,
samordning av utbildning och underhall samt utbyte av
erfarenheter om materielens anvandning. (Prop. 2009/10:
Utgiftsomrade 6, Forsvar och samhallets beredskap, s. 48)

Det &r vanligt att stater som koper forsvarsmateriel staller krav pa sa kallade
kompensationsataganden — offset. Inte séllan ar offsetkravet betydligt storre an
vardet pa den materiel som landet koper, ofta pd 160-200 % av ordervérdet.
Offsetkraven har ofta en militar och en civil del. Ett militart offsetatagande
utfaller i form av investeringar och vardeskapande i kdparlandets industri, vilket
kan vara som bestallningar till férsvarsforetag och skapande av gemensamma
projekt. Det vanligaste ar att militara offsetataganden &r direkt kopplade till det
materielsystem som ar i fokus for affaren. Det ar darmed relevant att anvanda
termen direkt militar offset.

! Den totala exporten fluktuerar kraftigt beroende pé att enskilda order vissa &r ger kraftiga utslag pa
arets total.
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Denna rapport fokuserar pa direkt militar offset eftersom den direkt paverkar
industriella samarbeten for de exporterande forsvarsforetagens verksamhet i
Sverige. Det innebér att det saljande foretaget ges ett atagande att skapa nya
samarbeten med foretag i koparlandet. Detta kan vara baserat pa avtal med
myndigheter i kdparlandet, men det realiseras genom faktiska samarbeten med
foretag.

Att foretag etablerar samarbeten i samband med stora exportaffarer &r en valkand
del av forsvarsmaterielmarknadens funktion. Vad som inte &r lika kéant &r vilka
effekterna blir av dessa samarbeten: industriellt for det exporterande foretaget;
och politiskt i form av ataganden eller beroenden for Sverige.

Mot denna bakgrund och i ljuset av frdgan om staten mer aktivt ska stddja
forsvarsforetagens export sa har FIND-projektet under 2009 studerat de
langsiktiga effekterna av industriella samarbeten i samband med stora
exportaffarer av forsvarsmateriel.

1.1 En exportorders utveckling

En exportorder beskriver en mycket langsiktig insats fran det saljande foretaget.
Principiellt kan foljande faser identifieras:

Upphandling: Ett land aviserar att de avser att upphandla ett forsvarssystem eller
ett antal plattformar (fartyg, fordon, flygplan). Foretag blir kontaktade eller
identifierar affarsmojligheten sjalva. Under ett antal ar utvecklar de séljande
foretagen? sina erbjudanden och utlovar en produkt som skall motsvara képarens
krav och specifikationer. Képaren véljer i normalfallet ut ett mindre antal foretag
for en andra forhandlingsrunda. Dessa foretag fortsatter utveckla sitt erbjudande
utifran koparens fortsatta krav och onskemal, samt gentemot det nya
konkurrenslaget. Saljaren ingar allianser och avtal med tankta samarbetsforetag i
koparlandet kopplade till den militdra teknologin. Kdparen definierar vilka
kompensationsataganden och vilken typ och omfattning av militar offset som
forvéntas, leveranstid m.m. En viktig detalj ar att kbparen i princip alltid stéller
stora krav pad anpassning av produkten till deras specifika militara krav.
Produkten skall t.ex. passa ihop med landets befintliga militdra system och
ledningssystem.

Val av séljare: Férhandlingarna fortsétter in i det sista, och olika politiska krav
och prioriteringar far storre inverkan pa kopbeslutet. Séljarna soker 6vertrumfa
varandra med utvecklingsataganden av produkten, offset i olika former,
utvecklingsorder i landets forsvarsforetag, forsvarssamarbeten mellan staterna
m.m.

2 »s3ljaren” maste inte vara ett enskilt foretag, det kan ocksé vara ett konsortium, som t.ex. BAE
Systems och Saab i Sydafrika.
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Realisera exportaffaren: Nar ett foretag har vunnit upphandlingen (och den inte
upphdvs av olika politiska orsaker) vidtar ett utvecklingsarbete och en
anpassning av produkten till kundens specifika krav. Det séljande foretaget
planerar for leveranser och utveckling tillsammans med koparen. Hur mycket
utveckling och hur mycket produktion som skall ske i kdparlandet ar ett resultat
av forhandlingen kring det totala erbjudandet inklusive offset. Vid forséljning av
komplexa forsvarssystem mellan industrialiserade lander finns i praktiken aldrig
nagot kop "fran hyllan”; produkten skall anpassas till landets specifika krav.
Koparlandet har en motpart till séljaren, oftast ett departement, som godkanner
och avraknar offsetatagandet. Slutligen kommer séljaren i méanga fall att etablera
andra overenskommelser kring vidmakthallande, uppgradering och underhall i
takt med att nya behov identifieras av kdparen.

Sammantaget beskriver denna affarscykel 2-10 ar i de forsta tva faserna, och
atminstone 5-10 ar i sjalva realiserandet.

1.2 Syfte

Vid en exportaffar med offsetkrav skall séljaren (som beskrivits ovan) navigera
genom tre faser. Forst skall ett erbjudande utformas som éar attraktivt for den
képande staten och de berérda intressenterna i kdparlandet®. Sedan skall séljaren
forhandla med koparen for att vinna kontraktet. Slutligen skall sdljaren om
kontraktet vinns realisera, producera och leverera erbjudandet (Ahlstrom, 2000).
Vi kommer att behandla den tredje fasen, och da med fokus pa samarbetet mellan
séljarforetaget och foretag i koparlandet.

Syftet med studien é&r att:

Identifiera de industriella effekterna av samarbeten direkt relaterade till export
av forsvarsmateriel.

For att uppna studiens syfte har vi formulerat foljande undersokningsfragor:

Vilka & malen med samarbeten?

Hur &r olika typer av samarbeten organiserade?

Vilket ar det tekniska innehallet i samarbeten?

Hur utvecklas samarbeten 6ver tid — effekter i termer av t.ex. nya samarbeten,
nya exportafférer, integration mellan foretagen och etablering i landet?

% »Berorda intressenter” i ett kdparland kan vara av en méangd olika slag. Vanligtvis ar det olika
departement, militéren, regioner, myndigheter, branschorganisationer, fackforeningar, foretradare
for olika sérintressen, politiska mal, demografiska mal m.m.

9
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Dessa undersokningsfragor aterkommer i det ramverk for analys som strukturerar
fallstudierna och analysen. Ramverket i sin helhet presenteras i Appendix 1.

For att genomfora studien har ett antal val och bortval varit nédvandiga. Det
foljande avsnittet redog6r for dessa.

1.3 Definitioner och avgransningar

I denna rapport studerar vi fyra exportaffarer och vilka industriella samarbeten
som utmynnat ur dessa. Med ’samarbeten’ avser vi i denna rapport den
interaktion, integration, utbyte och koordinering som sker mellan det saljande
foretaget och det eller de féretag som de kommer att samverka med i kdparlandet
och dar kopplingen skapats genom direkt militar offset. Vi avser inte samarbeten
i form av Overenskommelser stat-stat om forsvarsmaterielprojekt, &en om
sadana samarbeten ocksa kan inverka pa det saljande foretagets nya ataganden i
koparlandet.

Samarbetena i vara fallstudier &r i tre fall skapade till foljd av krav pa direkt
militar offset, i det fjarde fallet var de implicita kraven pa samarbete med visst
foretag sa starkt, att det ocksa kan ses som direkt militar offset. En del av
effekterna i eller tack vare samarbetena har uppstatt utan krav pa direkt militar
offset. Darfor finns inte ’direkt militér offset” med i rapportens syfte, &ven om
merparten av de industriella effekterna ar starkt kopplade till kraven pa direkt
militar offset.

Det finns en bred och i hdg grad ostandardiserad flora av uttryck i samband med
de motkrav som stélls pa séljaren vid vapenaffarer. Dessa krav kan kallas t.ex.
offset, motkop, kompensationsataganden eller industrial participation’. Vidare
finns det manga olika definitioner (de flesta lander har skapat sig en egen
definitions- och begreppsflora) av vad som ar militar eller annan offset. Den
samlade bendmningen pa det saljande foretagets alla motprestationer till det
direkt militara kopet benamns i Sverige officiellt kompensationsataganden (prop.
2008/09:140, s. 94)*. Vi kommer att anvinda begreppet direkt militar offset, och
avser da krav pa ekonomiska transaktioner i koparlandet i form av inkop av
produkter eller tjanster, bestallningar hos foretag, investeringar i foretags

* Se &ven Skons, 2004 om offset: ”According to the 2001 version of the US definition, defence
offsets are defined as: "the entire range of industrial and commercial benefits provided to foreign
governments as an inducement or condition to purchase military goods or services, including
benefits such as co-production, licensed production, subcontracting, technology transfer, in-
country procurement, marketing and financial assistance, and joint ventures." (US Presidential
Commission, 2001, p. 5.) Denna offsetdefinition inkluderar inte motkdp. Kompensationsataganden
utgdr darmed ett vidare begrepp &n offset. Skons skriver vidare: "Thus a clear distinction is made
between countertrade and offsets, where countertrade has a short-term nature and a financial
purpose, and offsets are long-term and have an industrial purpose”. Denna FOI-rapport behandlar
direkt militar offset, och inte vidare kompensationsataganden; vad Skons kallar countertrade.

10
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tillgangar och anlaggningar, eller slutligen uppkop av delar av foretag eller hela
foretag — och som &r direkt relaterat till forsvarsteknologi.

Det finns en omtvistad baksida av offset i och med att de direkta ekonomiska
effekterna av  exportordern kan urholkas som en konsekvens av
kompensationsatagandena. Hur mycket forséljningens positiva effekter
motverkas av kompensationsatagandena ar mycket svart att faststalla. Det ligger
utanfor denna rapports fokus att problematisera eller analysera sddana eventuella
effekter.

1.4 Metod

Vi identifierade de storre exportaffarer som genomforts under senare ar fran
Sverige till andra lander, och som inneburit direkt militar offset. Utifran detta
valde vi dessa fyra fall, vilka vi ansag representativa och intressanta. Vi ville
studera fall dar de berérda foretagen i mottagarlandet forefoll ligga pa en
liknande generell teknologiniva som séljande forsvarsforetag. Samarbetet skulle
darmed kunna ha en aterverkan pé utvecklingen inom det séljande foretaget.

For att uppna syftet med studien har vi studerat foljande exportaffarer:

Képarland Saljande Produkt Ar
foretag
Australien Kockums Ubatar 1987
Singapore Kockums Ubétar 1995,
2005
Sydafrika Saab Gripen 1999
Nederlanderna | Hagglunds Bandvagn CV90 | 2004

Tabell 1. Exportaffarer som studeras i denna rapport

Studien inleddes i borjan av 2009. Det forsta steget var att designa ett ramverk
for analys. Ramverket hade sin utgangspunkt i fyra undersékningsfragor som
presenteras i  avsnittet om syfte. Vi valde att utifran de
undersoékningsdimensioner som vi beddmt vara relevanta for studien skapa ett
intervjuprotokoll®. Baserat p& intervjuprotokoll har vi sedan genomfort
semistrukturerade intervjuer.

® Intervjufragorna har modifierats i takt med att var forstéelse har 6kat, darmed finns inte ett
frageformular for samtliga intervjuer. Frgorna har ocksa i viss man anpassats till respondentens
ansvarsomrade. Samtliga intervjuer har dock fokuserat pa de omraden som definieras av studiens
undersokningsfragor.

11
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Den primara metoden for faktainsamling har varit intervjuer med personer
verksamma i de sédljande foretagen. Samtliga respondenter har varit eller &r
delaktiga i dessa exportaffarer. Den tidigare publicerade beskrivning av dessa fall
som vi identifierat har inte motsvarat information som svarat mot studiens syfte.
Darfor har intervjuer varit det centrala verktyget for faktainsamling.

En studieresa genomfordes i Sydafrika i april, 2009. | Sydafrika intervjuades
personer pa Saab South Africa, CSIR, AMD och svenska ambassaden®.
Intervjuer har aven genomforts med personer verksamma i Sverige som tidigare
varit eller idag &r delaktiga i Saabs verksamhet i Sydafrika. Det innebér
sammantaget att den data som ligger till grund for beskrivning och analys av
Gripenexporten ar mer omfattande &n de dvriga fallen.

Resultaten av varje intervju sammanfattades i ett protokoll samma dag eller
nagon dag darefter. For varje fall studie jamfordes resultaten av de olika
intervjuerna. Sammanstéllningen av intervjuerna fungerade som grund for arbetet
med att skriva fallbeskrivningarna.

De olika fallbeskrivningarna jamfordes sedan med varandra i syfte att identifiera
monster mellan fallen. Arbetet med att identifiera ménster genomférdes med
hjalp av en tabell dar nyckelfakta fran de olika fallen strukturerades i de
undersokningsdimensioner som studien anvander. Det innebdr att fallen
jamfordes med avseende pa mal med samarbete, organisering av samarbete,
teknologiskt innehall, och effekter av samarbete.

Under arbetets gang har vi vid behov genomfért uppféljningsintervjuer per
telefon eller e-post. Syftet har varit att komplettera och dubbelkolla datan som vi
fick genom intervjuer. Vidare har olika skrivna kallor pa Internet, hemsidor och
artiklar anvants som kompletterande kéllor. Dessa kallor har bidragit med till
exempel kunskap om l&nder (i synnerhet Sydafrika) samt olika fakta kring
foretag och de studerade affarerna.

De séljande foretagen har getts mojlighet att 1&sa igenom fallbeskrivningarna i
syfte att eliminera faktafel eller kommersiellt kénslig information. Analyserna
och tolkningarna ar dock helt vara egna.

1.5 Disposition

| kapitel 1 Inledning beskrivs efter en inledande text rapportens forskningsfraga
och syfte; definitioner och avgrénsningar; metod och disposition.

® CSIR: Council for Scientific and Industrial Research ar en sydafrikansk forskningsmyndighet som
bl.a. sysslar med forsvarsforskning. AMD (Aerospace, Maritime and Defence Industries
Association) &r den branschorganisation som foretrader forsvarsindustrin (samt évrig flygindustri
och maritim industri).

12
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| kapitel 2 beskrivs de fyra fallstudierna.

| kapitel 3 analyseras fallstudierna utifran ett ramverk for analys som presenteras
i detalj i Appendix 1.

| kapitel 4 formuleras slutsatser utifrdn analysen, pa foretagsnivd och pé
policyniva.

Slutligen presenteras tva appendix: ett med vart ramverk for analys, ett med en
tabell som beskriver Saab Groups 6kande narvaro i Sydafrika.

13
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2 Fallstudier

Under denna rubrik kommer de fyra fallstudierna att beskrivas. Forst presenteras
exporten av Gripen till Sydafrika, sedan export av CV90, och dérefter export av
ubétar till Australien och Singapore. Samtliga fall &r beskrivna utifran de fyra
undersokningsfragor som presenteras i samband med syftet i kapitel 1.

Fallstudien om Gripen till Sydafrika har mer detaljerad information om
utformningen av den militira offseten &n de dvriga fallstudierna, eftersom den
militara offseten var betydligt mer utvecklad &an i de 6vriga fallen, och kom att bli
formerande for Saabs nuvarande position i Sydafrika.

2.1 Saabs export av Gripen till Sydafrika

| september 1999 skrev Sydafrika pa ett kontrakt att anskaffa 28 stycken
Gripenplan fran Saab. | affaren ingick ocksa 24 stycken Hawk (traningsflygplan)
fran British Aerospace (nu BAE Systems). Foretagen hade tillsammans skapat ett
paketerbjudande. Ordern tecknades mellan ARMSCOR (Sydafrikas motsvarighet
till FMV) och British Aerospace, med Saab som underleverantor.

Som en konsekvens av affaren fick Saab ett offsetatagande att hantera fram till
2011. Det sammantagna offsetkravet var 8,7 miljarder USD, varav 7,2 miljarder
NIP (National Industrial Participation) och 1,5 miljarder DIP (Defence Industrial
Participation, dvs. direkt militar offset). Saabs atagande for direkt militar offset
var 808 miljoner USD och for British Aerospace 680 miljoner USD.

Saabs militara offsetatagande forhandlades fram med ARMSCOR. Férdelningen
blev 395 miljoner Direct DIP (49 %), 280 miljoner Technology DIP (35 %) och
133 miljoner In-direct DIP (16 %).

Direct DIP skulle fr.a. vara bestélIningar hos sydafrikanska forsvarsforetag.

— Technology DIP var ett utbildningsprogram lett av Saab Aerosystems i
Linkdping med syftet ”To create the capability to maintain and upgrade the
Gripen Weapon System”. Detta utfcll i tva delar. Ett utbildningsprogram har
genomforts fér Denel Aviation i *Lean Production’. Ett 80-tal sydafrikanska
ingenjorer genomgick ocksa ett tvaarigt utbildningsprogram (STTP: Skills
and Technology Transfer Program) hos Saab i Linkdping inom 16
specificerade teknologiomraden.

— In-direct DIP skulle utfalla som investeringar i sydafrikansk forsvarsindustri.

Saabs uppfyllande av sitt militara offsetatagande har avraknats av ARMSCOR.

For att uppna kraven pa direkt militar offset har Saab under de senaste 10 aren
utvecklat ett antal samarbeten med forsvarsforetag i Sydafrika. Till stor del har

14
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samarbetet bedrivits med foretag som Saab efterhand har blivit deldgare i. Den
foljande fallbeskrivningen redogdr for hur Saab hanterat och utvecklat dessa
samarbeten.

Mal med samarbetet
Det totala offsetkravet i samband med Gripenaffaren baserades fr.a. pa tre
politiska mal hos den sydafrikanska staten:

o Stérka landets befintliga férsvarsindustri.
e Skapa sysselsattning, sarskilt i vissa geografiska omraden.
e Gynna svarta befolkningsgrupper’

Motivet att starka landets befintliga forsvarsindustri ska ses i ett historiskt
perspektiv. Teknologiskt anses den sydafrikanska forsvarsindustrin vara
avancerad. Men under den isolering som pagick under apartheidregimens sista ar
tappade foretagen delvis komparativa fordelar mot vastvérldens forsvarsindustri.
Darfor sags Gripenaffaren (samt de dvriga stora forsvarsupphandlingarna som
gjordes 1999) som ett medel for att hjalpa delar av forsvarsindustrin att komma
ikapp teknologiskt och ¢ka sin konkurrenskraft.

Viljan att skapa sysselsattning i vissa geografiska omraden ska forstas som ett
sétt att hantera regionala skillnader i arbetsloshet. Genom att slussa arbete till
vissa utsatta delar av landet fanns en ambition att skapa en positiv utveckling dar.

Gynnandet av tidigare missgynnade svarta har sin forklaring i ambitionen att
stodja tidigare diskriminerade grupper till mer kvalificerade arbetsuppgifter.
Eftersom den tidigare forsvarsteknologiska kompetensen helt fanns hos den vita
minoriteten, skapade det specifika krav som skall hanteras, t.ex. att vissa
nyckelpersoner och viss andel av cheferna skall komma fran nu prioriterade

grupper.

Organisering av samarbetet

Saabs engagemang i Sydafrika har vuxit betydligt sedan 1999. Till stor del har
samarbeten bedrivits med foretag som Saab blivit deldgare i eller helt kdpt. Den
mesta delen av Saab South Africas verksamhet &r i och kring staden Centurion
mellan Johannesburg och Pretoria. Det finns ocksa verksamhet i Kapstaden.
Varen 2009 hade Saab cirka 1400 anstéllda i Sydafrika, med &garandelen 20 % i
Denel cirka 2000.

Hér foljer en redogodrelse for Saabs storsta industriella engagemang med
koppling till det direkta militara offsetatagandet.

" Till en bérjan skulle "Historically Disadvantaged Individuals” gynnas, vilket ocksé skulle kunna
innebdra t.ex. den indiska minoriteten. | praktiken har detta dock endast berdrt grupperna ”black”
och "mixed”.
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o Denel var ett statligt forsvarsforetag med tydliga problem nar Saab kopte 20
% 2006. Den sydafrikanska staten agde da och alltjamt de Gvriga 80 %. Idag
tillverkar Denel mittsektion och bakkropp till Gripen, samt tillverkar vissa
civila flygstrukturdetaljer at Saab Aerostructures.

o Grintek var i forsta hand ett motmedelsforetag nér Saab borjade engagera sig.
Inledningsvis  (2003) fick Saab ingd en Gverenskommelse med
investmentbolaget Kunene Brothers Holding som av staten hade erhallit 25 %
preferensaktier i Grintek. Sydafrika hade infort att utldndska investerare
maste inga ett partnerskap med foretradare for tidigare missgynnade grupper.
Ar 2005 koptes Kunene Brothers agarandel av Imani Amandaba, i samband
med att Saab kdpte 75 % av Grintek. Samarbete har sérskilt utvecklats mellan
delar av Saab i Sverige och Grinteks telekrigs- och motmedelsverksamhet.

e Avitronics var enligt dess tidigare VD underkritiskt och hade behov av en
storre dgare. Celsius gick forst in 1999 och kopte 49 %, innan Gripen-
affaren.® Avitronics har 6kat i storlek fran ca 170 till 400 anstillda sedan
1999, vilket av Avitronics forre VD tillskrivs Saabs inflytande. Saab och
Celsius hade en dverenskommelse om Avitronics; att Celsius och Avitronics
inte skulle ha for manga overlappande produkter. Olika produktomraden
minskades eller lades ner, robotvarnare, radarvarnare och fackelkastare® slogs
ihop av Saab. Avitronics har ocksa producerat offsetinitierad Gripen-radar at
Ericsson Microwave Systems ar 2000 och nagra ar framat. Avitronics ar den
del dar mest synergier realiserats och det finns ett delat marknadsféringsteam
med representanter fran Jarfalla, Jonkoping, Centurion och Kapstaden.

e CyberSim sysslar med stridssimulering for land, sj0 och hav, samt produkter
for C? (Command and Control) och &r en del av Saab Systems. Féretaget har
bl.a. haft forsaljningsframgangar med simulerade traningssystem for
artillerisystem. Viss integration av applikation inom mjukvara har skett med
Saab. Foretaget avses integreras med Grintek Communication.

Det operativa genomférandet av olika samarbeten har till stor del handlat om att
personal fran foretag i Sydafrika under perioder har arbetat hos Saab i Sverige.
Saab har ocksa haft personal pa plats i Sydafrika. Det har dels motiverats av
behovet att dverfora teknologisk kompetens, men inte minst har investeringarna i
forsvarsforetag stallt stora krav pa overforing av managementkompetens. Det har
bl.a. handlat om att chefspersoner frdn Saab aktivt har arbetat med
omorganisering av verksamheter.

Tekniskt innehall i samarbetet

8 Saab kopte sedan Celsius senare under 1999. | och med Saabs kdp av Grintek 2005 férvarvades
sedan aterstdende aktier i Avitronics.
® "dispensers for flares”.
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Det tekniska innehallet som kan relateras till Gripenaffaren bestar till stor del av
tillverkning av flygplansstrukturer och viss utveckling samt tillverkning av
avionik och motmedel™.

Tva centrala delar av flygkroppen (mittsektion och bakkropp) tillverkas idag i
Sydafrika hos Denel. Dessa delar fraktas sedan till Sverige, dar Saab monterar
flygplanen, vilka sedan transporteras till Sydafrika med kundens forsorg. Denel
tillverkar dessa sektioner inte bara for Sydafrika utan for évriga kunders flygplan
ocksa.

Samarbetet mellan Grintek och Saab for utveckling av avionik och motmedel
beskrivs som i hog grad integrerat. Det tekniska innehallet i samarbetet bedéms
vara avancerat. Successivt har det samarbetet fordjupats. Bilden &r att det har
varit centralt for leveransen av Gripen.

Industriella effekter av samarbetet

Under de 10 & som Saab har varit engagerat i Sydafrika har samarbeten
fordjupats allt mer. Samarbeten bedrivs idag i hég grad med foretag som Saab
idag helt eller delvis ager. Dessa foretag ar till 6vervagande del foretag som
forvérvats definierade som direkt militdr offset. Tre foretag (Isis, Metatek,
Cybersim) har forvérvats utan avrakning mot direkt militar offset. Foretagen har
successivt integrerats i Saabs affarsverksamhet i Sydafrika, samt i viss man aven
globalt.

Viktigast ar kanske relationen till Grintek som har gatt 6ver forvantan, och har
inneburit samordnade produkt- och marknadsportfoljer. Det beskrivs som att
Grintek idag ar "en del av Saabs strategiska vérld”. Grintek har stopts om, delar
tagits bort och nya tillkommit for att passa Saabs strategiska inriktning.
Kontrasten &r samarbetet med Denel som har inneburit mer problem &én forvéntat,
och som huvudsakligen har bestatt av enkelriktad upplarning. Det finns nu en
langsiktig tanke om att utveckla foretaget och skapa en producent inom
Saabgruppen for strukturdetaljer till civila flygplan.

Som en konsekvens av det totala offsetatagandet har en del Saab-utveckling och
produktion lokaliserats till Sydafrika: delar till helikoptern NH90, motmedel, en
order fran svenska Flygvapnet pa 84 stycken Audio Management System, samt
att Volvo Aero har haft ett offsetbaserat samarbete kopplat till Gripen med CSIR
inom flygmotorer. P4 s satt har dgarskapet i forsvarsforetag over tid skapat ett
bredare samarbete an det som &r direkt relaterat till Gripen.

10 Avionik: Vetenskapen och teknologin kring elektronik och utvecklingen av elektroniska Igsningar
tillampade pa flyg- och rymdfart. Motmedel: Motmedelssystem anvénds pé& militara farkoster for
att undvika traff av en anflygande méls6kande robot. Man delar ofta in motmedelsystem i tva
kategorier - aktiva och passiva. Passiva motmedelssystem avleder roboten eller missilen fran malet
genom att etablera ett skenmal, samtidigt som en taktisk undanmandver sker. Aktiva motmedel ar
avsedda att forstora anflygande robotar pa ett sddant satt att hotet elimineras.
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2.2 BAE Systems Hagglunds export av CV90
till Nederlanderna

Mellan 1994 och 2005 fick BAE Systems Hagglunds® i Ornskéldsvik fem stora
exportaffarer for sitt stridsfordon CV90. Tidigare hade foretaget salt CV90 till
Sverige. Den forsta affaren var till Norge och den senaste var till Danmark.
Daremellan har foretaget salt CV90 till Finland, Schweiz, och Nederlanderna.

Land Ar Antal CV 90
Norge 1994 104

Finland 2000 102

Schweiz 2000 186
Nederlédnderna 2004 184
Danmark 2005 45

Tabell 2. Hagglunds export av CVV90

Det finns ett stort antal likheter mellan dessa affarer som vi hdr kommer att
redogora for, men for att exemplifiera har vi valt att fokusera pa affaren till
Nederlanderna. Hagglunds beskriver det som att de har ett generellt
tillvagagangssatt for all C\V90-forsaljning.

Mal med samarbetet

Ett kop av stridsfordon ar en miljardaffar. Det innebér att de stater som koper ser
mojligheten att anvanda affaren till att skapa t.ex. arbetstillfallen i det egna
landet. Ett tydligt monster avseende exporten av CV90 &r att staterna har kravt
direkt militdr offset. Det innebdr att delar av vardeskapandet under
affarsprojektet ska genomforas i det mottagande landet.

Kravet pa offset handlar i manga fall om att politiker i det kopande landet vill
skapa arbetstillfallen. Ofta handlar det om att skapa arbeten i specifika valkretsar.
I Schweiz innebar motkdpskraven att nastan varje kanton fick delar att tillverka. |
Nederldnderna innebar motkdpskraven att foretag i de norra och ekonomiskt
svagare delarna av landet forutsattes fa uppdrag. Totalt skapades en geografiskt
spridd leverantdrsstruktur i Nederlanderna.

! Hagglunds Vehicle AB képtes 1997 agt av Alvis Plc. frén Storbritannien och hette sedan Alvis
Hagglunds. Alvis koptes av BAE Systems fran Storbritannien 2005, och Hagglunds heter nu BAE
Systems Hagglunds AB. Vi bendmner foretaget for Hagglunds i texten.
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Organisering av samarbetet

For Hagglunds blir konsekvensen av motkopskraven att de maste etablera nya
industriella samarbeten for varje exportaffir. Det innebar att langsiktiga
relationer med leverantéren byggs upp. | Nederlanderna har ett foretag fatt rollen
som primar underleverantor — ett foretag som tidigare inte sysslat med
forsvarsmaterielproduktion. Foretaget heter Van Haldren och ansvarar for
slutmonteringen av stridsfordonen. Under Van Haldren finns &tta nya
leverantorer till Hagglunds. Det handlar om foretag som tillverkar t.ex. elsystem,
kablage och mekaniska delar.

For att sa effektivt som mojligt hantera motkdépskraven industriellt har
Hégglunds utvecklat ett koncept som innebér att stridsfordonets torn alltid
tillverkas lokalt i det kdpande landet. Tillverkningen av chassit genomfors dock
alltid internt pd Hagglunds. Fordelen med detta upplagg ar att arbetet med
tillverkningen ar s& pass omfattande att nistan hela offsetkravet mots. For
produktionsprocessen ar det effektivt eftersom det endast tar nagra timmar att
satta ihop tornet med stridsfordonets chassi. Viktigt & ocksa att just
torntillverkning ofta kréver relativt mindre investeringar i mottagarlandet &n
chassitillverkning.

Tekniskt innehall i samarbetet

Satsningarna for att mojliggora licenstillverkningen av tornen i kdparlandet &r
dock betydande. Det krévs ofta betydande utbildningssatsningar, investeringar i
produktionen och teknologitverféring for att leverantdrsforetagen i kdparlandet
ska klara sina atagande. Det svaraste ar att fa foretaget som ar ansvarigt for
integrationen av tornet att forstd helhetskraven pa systemet. | samarbetet med
Van Haldren i Nederlanderna har Hagglunds arbetat med att utbilda personal i
foretaget i allt fran korteknik till vapensystemet och siktet. For att minimera
kostnaderna med att utveckla lokala leverantorer lagger Hagglunds mycket tid pa
att identifiera foretag med tillracklig kompetens. Det &r en sokprocess som ofta
borjar tidigt i anbudsfasen. Den genomfors i flera steg. | regel borjar den med att
ett stort antal foretag far fragan att utifran ett antal kriterier vérdera sin
industriella formaga. Darefter reser representanter fran Hagglunds runt bland
foretag for att skapa sig en egen uppfattning om t.ex. produktionsférmaga och
kvalitetssystem.

Teknologi 6verfors till leverantdrer dels genom att ritningar skickas till
foretagen, dels genom att personal fran Hagglunds besoker foretaget eller arbetar
dar under perioder. Det dr ocksa vanligt att féretaget som har ansvaret for tornet
skickar personal till Hagglunds for att pa plats lara sig om teknologin. For att
skydda sin teknologi anvénder H&gglunds avtal som begransar anvéndningen av
foretagets intellektuella rattigheter till tillverkningen inom ramen fér CV90-
affaren. Det finns ocksd medvetna begransningar i den insyn som partnerforetag
far i Hagglunds teknologi. | praktiken innebéar det att inget foretag far tillgang till
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kunskaper pa helsystemniva. Darmed forblir Hagglunds roll som utvecklare och
integrator av stridsfordon ohotad av partnerforetag.

En intressant effekt av samarbetet med leverantérer i kOparlanderna &r att
Hagglunds har fatt insikter i svagheter i sin egen produktionsprocess. Larandet
bestdr i erfarenheterna av att ha fort ut produktionskonceptet men ocksa att
partnerforetag kommer med synpunkter och forslag pa forbattringar till
Hagglunds. Darmed framstar det som att varje exportaffar ar central for
foretagets utveckling dels genom den teknologiutveckling som kravs for att mota
varje kunds specifika krav, dels genom kontakterna med leverantdrsforetag.

Industriella effekter av samarbetet

For koparlandet finns det ett behov att bygga upp formaga till uppgradering av
CV90 oOver tid. Det ar naturligt att foretaget som 4&r ansvarigt for
sluttillverkningen av tornet far den rollen. For Hagglunds finns en framtida
mojlighet att ta en del av underhallet, dvs att utveckla eftermarknaden. Det &r
ocksa pa eftermarknaden som forutsattningarna for fortsattningsaffarer ar storst.
Ett land som har kopt stridsfordon planerar i regel att anvédnda dem i flera
decennier. Darfor har det inte heller blivit nagra direkta nya bestéllningar av
stridsfordon i sparen av CV90-exporten. Men det pagar diskussioner om en ny
affar till Norge, femton ar efter den forsta.

2.3 Kockums export av ubatar till Australien

Australien kopte sex stycken Collins-ubatar av Kockums ar 1987. Det var den
dittills storsta konventionella ubaten som nagot land hade kopt. For Kockums var
det den forsta stora exportaffaren av ubatar. Fram till 1980-talet utgjorde
ubatsverksamheten en liten del av Kockums och exportaffarer var inte ndgot som
foretaget aktivt arbetade for att uppnd. Affaren med Australien var darfor en
mycket stor handelse for foretaget. For koparen var det ocksa en stor affar, den
storsta forsvarsupphandlingen dittills i Australiens historia.*

Mal med samarbetet

Industriellt var Collins-affaren komplicerad. Kockums hade ansvar for
ubatsdesign och i den rollen hade foretaget tekniskt veto. Det fanns ett tydligt
motkopskrav fran den australiensiska regeringen. Totalt var offsetkravet 70 % av
affarens vérde. En central del av motkdpskravet var att ett nytt varv skulle
byggas upp for tillverkningen av ubatarna. Forutom att skapa arbetstillfallen
fanns det en langsiktig tanke att bygga upp kapaciteten att kunna vidmakthalla

12 Kockums koptes 1999 av HDW fran Tyskland. HDW koptes 2001 av One Equity Partner fran
USA. One Equity Partner avyttrade detta forvarv till tyska ThyssenKrupp 2005. Kockums ingér
idag i Thyssen Krupp Marine Systems, och det officiella namnet ar idag Kockums AB, vilket ingar
i koncernen ThyssenKrupp Marine Systems (TKMS). Vi bendmner foretaget Kockums i texten.
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ubatar i Australien. Av inrikespolitiska skél byggdes det nya varvet i Adelaide,
South Australia.

Organisering av samarbetet

For att organisera genomforandet av ubatsprojektet etablerades ett nytt foretag,
Australian Submarine Corporation (ASC). Kravet fran koparen var att ASC
skulle vara huvudleverantdér mot den australiensiska staten. Kockums var redan
fran borjan en delagare, andelen har varierat mellan 30 och 49 %. Samtidigt var
foretaget underleverantor till ASC for genomférandet av ubétsaffaren. Den
australiensiska staten har hela tiden varit delagare via AIDC. | borjan var tva
andra foretag deldgare. Partnerna var CBI (USA), Wormald (Aus) och AIDC.
CBI var ett byggentreprenadfoéretag och hade ansvar for byggandet av varvet.
Wormald tillhandaholl bl.a. ventilation, brandvarnings- och
brandévervakningssystem till ubatarna och AIDC var investment bank. AIDC
och Kockums kopte ut CBI och Wormald 1992-93. Skélet var att relationerna
mellan de olika dgarna hade forsamrats och en konsolidering ansags viktig for att
driva bolaget vidare pa ett konstruktivt satt. 1999 aterkopte Australien Kockums
49 % via en hembudsklausul. Det var ett strategiskt beslut av Australien att ta
full kontroll Gver bolaget. Affaren kan ses i ljuset av att leveranserna av ubatar
var klar och att Kockums hade fatt en ny dgare i form av dettyska varvsforetaget
HDW, vilket skapade en osékerhet kring Kockums utveckling.

For att mojliggéra genomférandet av projektet och inte minst behovet av
kunskapsoverforing fran Kockums till ASC etablerade Kockums ett lokalkontor
pa varvet. Det hade mellan 20 och 30 anstallda och under en period s manga
som 40-45. Nar leveransen av ubatar var klar minskade bemanningen till ca 10
personer.

Tekniskt innehall i samarbetet

Huvuddelen av utvecklingen av Collins-ubatarna genomférdes av Kockums i
Sverige. Aven andra svenska foretag var delaktiga i arbetet. Det fanns ett
ingaende samarbete med Saab Combitech i Jonkoping om det skeppstekniska
overvakningssystemet. Vidare tillverkade t.ex. SSAB skrovplatar, Avesta ror och
Trelleborg slangar och ddmpelement.

Produktionsupplégget var sadant att delar av den forsta ubaten byggdes i Sverige.
Resten byggdes av ASC och underleverantorer i Australien. Deltagande av lokala
underleveranttrer var en viktig del av motkdpskraven. Ett viktigt skél var att
lyfta deras industriella kompetens. Det var foretag inom omraden som elektronik,
mekanik och specialstal som fick rollen som underleverantorer.

Industriella effekter av samarbetet

Kockums avslutade sina kontraktuella dtaganden 2004 da de sista personerna
atervande till Sverige. Kockums ger fortlépande viss teknisk support for att
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stodja underhall och tekniska uppgraderingar. Det innebar att Kockums
fortfarande har en aktiv position mot landet.

Hittills har inga foljdaffarer till Collins skapats, men Australien avser kdpa en ny
generation ubatar, vilket i sa fall blir en mycket stor upphandling (avsikten ar
tolv nya ubatar som skall ersétta de sex Collins-ubatarna ar 2025). Kockums och
fyra andra foretag har uppmanats att inkomma med forslag.

ASC finns kvar och har breddat verksamheten. Idag bygger foretaget jagare till
den australiensiska staten. Vidare &r fOretaget aktivt engagerat i uppgradering
och underhall av Collins-ubatarna. Det anses troligt att foretaget kommer att
spela en central roll vid nésta ubatsupphandling.

2.4 Kockums export av ubatar till Singapore

Kockums export av ubatar till Singapore bérjade 1995 med fem ubatar av
Sjoormen-klass. De hade tidigare anvants av den svenska marinen men skulle
avvecklas. En fortsattningsaffar fick foretaget 2005 da Singapore bestéllde tva
moderniserade ubétar av Vastergotland-klassen. | bada fallen har de tidigare
svenska ubatarna kraftigt moderniserats.

Mal med samarbetet

Singapores drivkraft bakom den forsta affaren var att skapa ett eget ubatsvapen
fran grunden. Foljdaffaren 2005 var ett led i vidareutvecklingen av landets
ubatsvapen. Denna drivkraft har varit betydelsefull for den aktiva roll som
Singapore har haft via framforallt Kockums industriella partner Singapore
Technology Marine (STM). Statsdgda STM har hela tiden varit den industriella
motparten. | Singapore har kunden, DSTA®, i hog grad paverkat
teknologiinnehallet inom elektronik  (inklusive ledningssystem) och
vapensystem. For Kockums anses det ha varit betydelsefullt med en sé aktiv och
kompetent kund. Det har inneburit att foretaget har varit tvunget att ta flera
teknologisteg for att méta kraven, inte minst inom omradet elektronik. Kockums
har ocksa givits integrationsansvaret for samtlig elektronik pa ubétarna, dvs. dven
system fran andra internationella leverantorer, t.ex. Thales. Kockums har darmed
hojt sin formaga till totalintegration.

Organisering av samarbetet

| ubétsaffarerna har det inte funnits nagra formella offsetkrav. Samtidigt har det
varit tydligt att vissa delar av projekten skulle genomforas i Singapore; staten har
valdigt tydligt pekat pd STM som forvantad partner. Darmed har det funnits ett
implicit krav pa militar offset. Det géller t.ex. utveckling av elektronik och
vapensystem pa STM. Ett lokalt varv har ocksa varit delaktigt och Kockums har

13 Defence Science and Technology Agency, Singapore.
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etablerat lokal narvaro av personal. Bedomningen &r att det ar svart att
kvantifiera det faktiska motkopskravet.

Det har alltsa inte funnits nagot lokalt bolag for ubatsaffarerna som ASC i
Australien. Istéllet har samarbetet reglerats genom kontrakt. | praktiken har ett
nara samarbete i projekten mellan Kockums och STM varit centralt. Det har bl.a.
handlat om att personal fran Kockums under langa tider har arbetat pa plats hos
STM. STM och Singapore Navy har ocksa ett tiotal personer stationerade hos
Kockums i Malmo.

Tekniskt innehall i samarbetet

| bada exportaffarerna har utveckling och integrationsarbete genomforts av
Kockums, i Sverige. Fysiskt har ubatarna byggts om pa Karlskronavarvet, men
teknologiutvecklingen har nastan helt genomforts i Malmo. Ubatarna har
levererats till Singapore nar de var fardigbyggda. Det innebar att delar som
producerades av STM transporterades till Kockums for installation.

Industriella effekter av samarbetet

Fore den forsta ubatsaffairen hade Kockums salt fyra minjaktsfartyg till
Singapore 1990. Det fanns alltsa redan upparbetade kontakter i landet. Att odla
en nara relation med STM anses vara en de viktigaste framgangsfaktorerna
bakom Kockums exportaffarer till Singapore. Kockums samlade afférer med
Singapore kan sammanfattas med foljande punkter:

e Minjakt 1990, fyra fartyg.

e Sjoormen 1995, inklusive utbildning av beséttningar, utbildades av Kockums
och Flottan.

2 sjalvgaende minsvepare 1995.

Modernisering av ubatar pa plats 2000.

Vastergdtland (AIP) 2005.

Har I6pande supportavtal/avrop med Singapore Navy och STM.

Nu vidareutvecklas relationen mellan Kockums och STM mot ett allt mer
fordjupat samarbete genom att foretaget etablerar ett gemensamt bolag i
Singapore.** For Kockums del innebéar det att personal permanent ska finnas pa
plats i Singapore. Férhoppningen ar att det fordjupade samarbetet ska leda till
nya affarer.

4 Kockums och STM undertecknade i maj 2009 en avsiktsforklaring p& méassan IMDEX Asia i
Singapore. De deklarerade dérmed att de avser skapa ett gemensamt joint venture for support och
underhall till Singapore Navys ubatsflotta. (Kockumsnytt, 2/2009, s. 3)
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3  Analys av fallstudierna

Baserat pa fallstudierna féljer har en analys av dessa samarbeten som har
etablerats i och med stora exportaffarer av forsvarsmateriel. Analysen presenterar
de monster som vi har identifierat i de studerade fallen. For att identifiera
monster har vi jamfort fallen utifran de undersokningsfragor som presenterades i
inledningen (se tabell i Appendix 1).

Huvudfokus i analysen ligger pa moénster mellan samarbetena, men vi poangterar
ocksa de kontraster och olikheter som &r sarskilt tydliga.”

3.1 MAl med samarbeten

Héar foljer en redogorelse for de motiv till industriellt samarbete som vi har
observerat i de studerade fallen. Det kan poéngteras att det i forsta hand &r den
kopande staten som driver fragan om samarbeten. De séljande foretagen kan i
vissa fall se generella industriella férdelar, men de samarbeten som etableras har
sin grund i de motiv som finns hos de kopande landerna. Oftast ingar de
samarbeten som har studerats som delar i motkdpskrav i form av direkt militar
offset. Detta & dock som namnts inte alltid fallet. Kockums exportaffarer med
ubatar till Singapore inneholl inte formella krav pa direkt militar offset. Men det
har de facto funnits en tydlig forvantan pa samarbete som motsvarar direkt
militar offset.

I de studerade fallen &r det mojligt att identifiera tre typer av motiv till offset som
ligger bakom samarbeten i samband med export av forsvarsmateriel. De tre
motivtyperna kan uttryckas som férvantade resultat for kdparlandet.

o Skapande av arbetstillfallen i landet.
e Utveckling av industriell kompetens inom materielomradet.
e Okning av nationell forsvarskompetens inom materielomréadet.

Skapande av arbetstillfallen handlar om att férldgga delar av produktionen av det
aktuella materielsystemet i koparlandet. Exempelvis kan det handla om att
slutmonteringen sker i landet och/eller att vissa delsystem produceras lokalt. Det
ar inte ovanligt att en leverantérskedja av producerande foretag etableras i
koparlandet. Ett tydligt exempel pa detta ar Hagglunds forséljning av CV9O0 till

15 Fallet med Saabs export till Sydafrika skiljer sig fran de 6vriga tre fallstudierna i och med att
Saabs etablering i Sydafrika ar sd omfattande — vilket delvis kan spegla storleken pa affaren. |
Appendix 2 finns en utforligare tabell som beskriver Saabs etablering i Sydafrika.
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Nederlanderna. Detta &r ett satt att politiskt motivera anvandningen av
skattebetalarnas pengar till anskaffningen. Ofta anvands det som ett satt att skapa
arbete i regioner som har ekonomiska svarigheter.

Utveckling av industriell kompetens innebér att delar av materielutvecklingen —
t.ex. av delsystem — sker lokalt i koparlandet. Det underliggande syftet ar att 6ka
den generella industriella kompetensen inom vissa produktteknologiomraden och
om avancerade produktionsprocesser. Tanken kan vara att detta ska stirka den
nationella forsvarsindustrin men det kan ocksa ses som ett satt att stodja
industriell utveckling generellt.

Okning av nationell forsvarskompetens handlar om att bygga upp férmégan att
vidmakthalla det inképta materielsystemet éver tid. Det kan ocksa handla om att
utveckla militarens kompetens for anvandningen av systemet. Det kanske
viktigaste medlet for att astadkomma detta ar teknologioverforing fran det
saljande foretaget. Det finns ocksa exempel dar den svenska Forsvarsmakten har
haft en aktiv del genom t.ex. utbildning av officerare fran koparlandet. Ordern
kan ocksa innebara att det saljande foretaget blir en del i utvecklingen av
nationell militar formaga i koparlandet. | Singapore och Australien har den
ubatskompetens de forvarvat inneburit tydliga forstarkningar av landets militara
och sakerhetspolitiska pondus i sitt naromrade. Singapore hade inget ubéatsvapen
innan affarerna med Kockums, och Australien skaffade sig de da storsta
konventionella ubatarna i varlden.

I Sydafrika fanns en tydlig skillnad i och med de demografiskt formulerade
politiska malen som var en integrerad del av offsetmélen; att gynna tidigare
missgynnade befolkningsgrupper.

3.2 Organisering av samarbeten

Avgorande for hur samarbeten genomfors och vilka effekterna blir &r naturligtvis
hur de organiseras. Darfor har vi undersokt ett antal organisatoriska aspekter,
bl.a. legal form for samarbete och det operativa genomforandet.

Som namnts ar vérdeskapande i koparlandet i normalfallet ett centralt krav —
oftast uttryckt i form av krav pd direkt militar offset. Men det finns inte
standardmallar for hur kraven ser ut eller patentlésningar for hur de bast bemots.
Kraven styrs av bl.a. landets teknologiniva, forsvarsindustriell narvaro och
politiska behov av att t.ex. skapa regionalt stod. For det séljande féretaget ar det i
samtliga fall centralt att tidigt i upphandlingen bérja ta fram attraktiva
offseterbjudanden.

Motkopet realiseras i hog grad inom den legala struktur som véljs. Som spegling
av att det inte finns nagra standardldsningar for motkdpskraven hittar vi inte
heller ndgot entydigt monster bland de former som anvands. Istallet ser vi ett
spektrum fran kontrakt med underleverantorer, till uppkép av forsvarsforetag i
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koparlandet. Den typ av samarbete som anvands kan inte heller kopplas till
faktorer som storlek pa kontraktsumman eller materielsystemets komplexitet.
Istéllet forefaller det som att valet av legal struktur i hég grad &r drivet av
koparlandet — men balanseras givetvis mot séljande foretags strategi.
Koparlandets kravbild for direkt militar offset aterspeglar flera aspekter av
landets forsvarsformaga: forutsattningar i landet gallande kvalificerad
industri/forsvarsindustri; forsvarsmyndigheternas kompetensniva och delaktighet
i forsvarsforskning och utveckling; hur staten paverkar eller styr
forsvarsforetagens beslut och strategier (t.ex. genom &gande); landets militdra
niva och formaga.

Vad vi ddremot ser &r tydliga monster i hur samarbeten genomférs. Tre typer av
I6sningar framtrader som viktiga for genomférandet av samarbeten i samband
med militart motkop.

o Utbyte av personal mellan verksamhet i Sverige och foretag i koparlandet.
e Uppbyggnad av lokal verksamhet for t.ex. slutmontering.
e Upplarning av lokala underleverantérer.

Utbyte av personal mellan foretaget i Sverige och foretag i kdparlandet &r ett satt
att dverfora komplex teknisk kunskap. Det handlar vanligen om att specialister
arbetar i foretag i kdparlandet for att t.ex. hjalpa till med att 6verféra produktens
designkrav. Ofta arbetar en mindre grupp i det foretag som &r den huvudskaliga
samarbetspartnern i koparlandet. Som komplement till dessa ar det vanligt att
nyckelpersoner kontinuerligt reser till partnerforetag och arbetar dér under
kortare perioder, t.ex. en vecka. P& motsvarande satt forekommer att personal
fran partnerforetag i koparlandet arbetar hos det saljande foretaget i Sverige. Det
kan handla om specialister som ar pa plats for att forklara vissa
kravspecifikationer, men vanligast &r att de arbetar hos foretaget i Sverige for att
fa kunskap om materielsystemet.

Uppbyggnad av lokal verksamhet for t.ex. slutmontering innebér att ett
tillverkningsforetag i koparlandet etableras eller att ett befintligt foretag
utvecklas for att mota kraven pa produktionsférmaga. Det handlar t.ex. om att
uppna kvalitetskrav, att beharska produktionsverktyg och att forstd de tekniska
granssnitten mellan olika delsystem som ska monteras ihop. Satten att bygga upp
sadan formaga varierar, men det kan t.ex. innebara investeringar i lokaler och
maskiner samt utbildning av personal.

Upplarning av underleverantorer har manga likheter med punkterna ovan, men
behdver ndmnas sarskilt eftersom intensiteten i samarbetet & mindre Gver tid
samtidigt som det handlar om att etablera en ny leverantérskedja. Utbildning av
personal genom att de besoker det séljande foretaget i Sverige &r ett sétt. Ett
annat satt ar att genom tydlig kravstéllning, mal och resultatuppféljning fa igang
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en utvecklingsprocess i foretagen. Syftet ar att sékerstélla att de har tillracklig
industriell formaga nar de ska borja leverera.

Under samtliga dessa tre rubriker &r "teknologidverforing” en central parameter.
Teknologioverforingen kan ske dels som att den generella kompetensen och
teknologinivan hojs hos koparlandets foretag, dels som att landets
forsvarsindustri inom ett specifikt teknologiomrade skall oka sin férmaga. |
Sydafrika t.ex. ville staten dels att den generella kompetensen och
managementnivan skulle héjas (i synnerhet hos Denel), dels att landet skulle
bevara och hdja sin etablerade kompetens inom specifika omraden (telekrig och
motmedel).

3.3 Tekniskt innehdll i samarbeten

Samarbetet kring det tekniska innehallet i samband med stora exportaffarer kan
beskrivas ifran materielsystemets livscykel — utveckling, produktion och
vidmakthallande (avveckling har inte studerats eftersom det inte finns
tillgdngliga data). | de studerade fallen framtréder ett antal monster i de olika
faserna. Med bérjan i utvecklingsfasen presenteras de identifierade monstren.

Utveckling

Utveckling av forsvarsmateriel i samband med exportaffarer innebdr i regel
vidareutveckling av system som det svenska forsvaret tidigare har anskaffat. Inte
séllan &r dock vidareutvecklingen omfattande och tekniskt avancerad. Orsaken &r
dels att systemet behover anpassas till den senaste tekniken men ocksa att
anpassning behovs till koparlandets speciella krav pa pris, prestanda och
kompatibilitet med andra system.

Den storsta delen av utvecklingen av materielsystemet for kdparlandet sker
vanligen i Sverige. Ett viktigt skal ar forstas att kompetensen om produkten i
fraga finns i det saljande foretaget. Att dverfora utvecklingskompetens om ett
komplext vapensystem ar mycket svart och kostsamt samt forenat med stora
risker for det séljande foretaget avseende skydd av intellektuella rattigheter. Det
exporterande foretaget ser samtidigt en overforing av kompetens inom sina
karnkompetenser som en odnskad utveckling.

Viss lokal anpassning av teknologin pa delsystemniva forekommer i
koparlédnderna. | de fall dar det forekommer handlar det om att det finns en lokal
industriell kompetens som &r relevant for uppgiften och att landet i fraga vill
anvanda afféren till att utveckla nationella delsystemleverantorer.

I samtliga fall som har studerats har exporten av materielsystem handlat om
system som det svenska forsvaret tidigare har anskaffat. |1 praktiken handlar
darfor utvecklingsarbete i samband med exportaffarer om vidareutveckling och
anpassning till koparnas olika krav. Inte séllan innebdr dock vidareutveckling
vasentliga forbéattringar och teknologisteg jamfért med den version som det
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svenska forsvaret forst anskaffade. Det framstar som att tydliga och hoga krav av
koparlandet ofta leder till teknologisteg i det séljande foretaget. Det innebdr att
det sdljande foretaget tar sig vidare till en ny och hogre niva och darmed kan de
starka sin langsiktiga konkurrenskraft genom exportframgangar.

Produktion

Det vanligaste &r att huvuddelen av produktionen sker i Sverige. Ett viktigt skél
ar att det séljande foretaget har en fungerande tillverkningsorganisation som
foretagsekonomiskt ar viktig att beligga med arbete. Forstaelsen for
tillverkningen av hela systemet &r inte heller nagot som det séljande foretaget vill
eller kan éverfora till parter i det kdpande landet. Sedan &r det stora variationer
mellan olika exportaffarer. Ytterligheten med lokal tillverkning &r exporten av
Collins-ubatarna till Australien, eftersom alla ubatar utom en tillverkades pa ett
lokalt varv. Den andra ytterligheten ar Kockums forsaljning av ubatar till
Singapore, med mycket begransad verksamhet i lokal industri.

Det framstar som en praktisk 16sning ur bade képarens och séljarens perspektiv
om slutmontering och produktion av vissa delsystem sker lokalt — ofta i form av
licenstillverkning. For det sdljande foretaget innebédr det att den interna
produktionskapaciteten utnyttjas. For det kdpande landet innebér det att relativt
stora arbetsvolymer produceras lokalt samt att landet formellt kan uppvisa lokal
slutproduktion av ett kvalificerat materielsystem. Det senare har inte minst hogt
prestigevarde, vilket inte ska underskattas da det handlar om en kombination av
high-tech och anvéandning av skattebetalarnas pengar. | Sydafrika fick detta en
speciell utformning da Denel tillverkar mittkropp och baksektion i Sydafrika till
samtliga Gripen®™. Dessa delar fraktas till Linkdping, dar hela flygplanet
monteras. Dérefter transporteras flygplanet till Sydafrika. | Sydafrika har den
industriella etableringen med andra ord inneburit att delar av Saabs produktion
Overforts till Sydafrika som en del av offsetgenomférandet.

Vidmakthallande

Ett materielsystem forvantas i regel att anvandas under flera decennier. Det
innebar att 16pande underhall och viss uppgradering behdver ske i det kdpande
landet. Darfor &r en central komponent i industriella samarbeten att skapa
formagan till lokalt underhall (i koparlandet). Det handlar typiskt om att det
foretag som agerar partner med saljande foretag, t.ex. for slutmontering, ocksa
far ansvaret for vidmakthallande.

Det fors idag diskussioner i exporterande forsvarsforetag i Sverige att utveckla
mer langsiktiga industriella relationer med koparlandet genom att etablera egen
organisation for vidmakthallande lokalt i koparlandet. Det kan ske genom att

18 produktion till samtliga exporterade Gripen har dnnu inte aktualiserats, men utfaller om Saab far
ytterligare exportorder. Denel har tillverkat till senare Gripen kopta av Sverige, och vissa av dessa
ar i Tjeckien under leasing-avtal.
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foretaget koper ett lokalt forsvarsforetag, som Saab i Sydafrika. | évriga av de
studerade fallen har inte rollen som partner i vidmakthallande utvecklats i nagon
storre utstrackning, dven om det joint venture som 2009 skapats mellan
Singapore Technology Marine och Kockums for support och underhall till
Singapore Navy kan tankas skapa en sadan position i Singapore. De féljdaffarer
som har observerats handlar framfor allt om att det sdljande foretaget genom
mindre uppdrag bidrar till uppgradering/modifiering.

3.4 Langsiktiga industriella effekter

Analysen har fokuserat pa de effekter som uppstar direkt i samband med stora
exportaffarer av forsvarsmateriel. En viktig frdga som aterstar att besvara ar om
det gar att observera nagra langsiktiga industriella effekter.

Svaret pa den fragan ar att vi inte har funnit ndgot monster mellan de studerade
fallen. Tvartom ar bilden att varje affar far sin egen unika fortsattning. De olika
affarernas fortsattning kan sammanfattas i de foljande punkterna.

¢ Nya exportaffarer — Kockums i Singapore.

o Mojliga nya exportaffarer — Hagglunds till Norge och Kockums till
Australien.

e Fordjupat engagemang — Saab i Sydafrika.

Det begransade antalet nya affarer ar ingen signal pa misslyckande. Skalet till det
pastaendet ar att vi inte har indikationer pa att forsvarsforetagens position i
mottagarlander har dvertagits av andra foretag — dvs inget annat foretag har t ex
salt ubatar till Australien. Forklaringarna till avsaknad eller skapande av nya
affarer ligger snarare i andra faktorer, t.ex. att landets behov av ny materiel har
varit begransad med tanke pa systemens langa livslangd. Hypotetiskt ar det
troligt att en stor exportaffar skulle kunna 6ppna upp for afféarer inom andra
vapensystemomraden. Men denna typ av indirekta effekter for andra
produktomraden har vi inte studerat.
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4 Slutsatser

Vi anser att analysen indikerar ett antal slutsatser. Slutsatserna ar av tva typer,
dels for foretag som exporterar forsvarsmateriel, dels for den svenska staten som
pé olika satt stodjer och ar tillstAndsgivare for forsvarsmaterielexport.

4.1 Slutsatser for foretag

Exportintékter utgor idag den storsta delen av omséttningen inom forsvarsforetag
i Sverige. Det finns anledning att tro att den andelen kommer att fortsatta att tka.
Det ar darfor av intresse att utveckla slutsatser baserade pa de erfarenheter som
har gjorts i samband med nagra av de storsta exportaffarerna. Slutsatserna som
kan dras av denna studie &r inte entydiga och kan inte ses som generella for alla
exportafféarer utan snarare som kéllor till reflektion.

Analysen visar att industriella bindningar uppstdar mellan det saljande
forsvarsforetaget och forsvarsforetag i koparlandet. De industriella bindningarna
bestar ofta av produktion for leveransen av materielsystemet till koparlandet.
Dérmed finns ett tydligt industriellt band till foretag i koparlandet for sjalva
leveransen. Det ar en langsiktig industriell bindning som ofta stracker sig ungefar
ett decennium. Det skapas darmed en period av langvarig interaktion mellan det
sdljande foretaget och parter (foretag, militiren, staten i olika former) i det
kdpande landet.

Det finns daremot inget monster avseende utveckling av langsiktiga industriella
bindningar. | fallet export av ubatar till Singapore har det skett en gradvis
fordjupning av samarbetet utan att det har funnits nagra formella bindningar
utéver leveranskontrakt. Forst efter nastan tjugo ar av samarbete skapas ett
samagt bolag. | fallet export av Gripen till Sydafrika har Saabs &garméssiga
engagemang skapat langsiktiga juridiska bindningar. I vilken grad dessa leder till
nya affarer och storre samarbeten aterstar att se.

En slutsats &r alltsa att direkt militar offset leder till omfattande samarbete under
begransad tid. Kockums afféarer med Singapore indikerar att avsaknad av offset
kan leda till omfattande industriellt samarbete och nya affarer — i Singapore var a
andra sidan statens forvantan pa samarbete med STM sa uttalad att det i
praktiken kan ses som krav pa offset. Bilden ar att omfattande forsvarsindustriellt
samarbete dr en forutsattning for export till hdgteknologiskt land. Om kravet
sedan formuleras som offset eller pa annat satt & av mindre betydelse. Detta
bekraftar vad manga har sagt, att formagan att skapa och genomféra industriella
samarbeten ar en helt avgérande faktor for export av forsvarsmateriel. Képande
lander forhor sig ocksa hos tidigare kopare for att se hur foretaget hanterat sina
offsetataganden.
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4.2 Slutsatser for policy

I inledningen till rapporten diskuterades att export av forsvarsmateriel utgor en
central del av den svenska forsvarsmaterielpolitiken. En fraga ar da vilka
slutsatser som denna studie kan generera for den fortsatta utvecklingen av policy
for forsvarsmaterielexport.

Vi ser tre typer av slutsatser for svensk policy. De tre slutsatstyperna handlar om
1) industriell formaga i Sverige, 2) beroendet till koparlander och 3)
inlasningseffekter.

1. Exporten av forsvarsmateriel har en central betydelse for utveckling av
forsvarsindustriell formaga i Sverige. Forsvarsexport och —import av
komplexa forsvarssystem mellan l&nder med avancerad forsvarsindustri
innebdr i normalfallet omfattande utveckling och anpassning av
forsvarssystemet, baserat pa kundens specifika krav och 6nskemal. Studien
visar att saljande foretag genom exporten utvecklar sin kompetens och tar
produkterna till en hogre niva. Effekten for Sverige blir att forsvarsindustrin
i Sverige blir en potentiellt mer konkurrenskraftig leverantor till forsvaret.

2. Industriella beroenden till foretag i koparlander skulle negativt kunna paverka
den svenska materielforsérjningen. Studien ger ingen indikation om att
kompetenser flyttas fran forsvarsforetag i Sverige till t.ex. dotterbolag i
koparlandet. Det finns darmed inga tecken pa att tillgang till kompetens av
betydelse for materielforsorjningen till  Sverige begrdnsas genom
exportaffarer.

3. Export av forsvarsmateriel kan innebdra forvantningar i koparlandet att
svenska staten i framtiden kommer att bestélla vidareutveckling inom
produktomradet; koparen forvantar sig att utvecklingskompetensen finns
kvar hos saljaren. Konkret innebdr det att kdparlander kan ha férvantningar
om att svenska staten lagger bestallningar sa att utvecklingskompetensen i
saljande foretag ar langsiktigt trovardig. Hari finns ett potentiellt politiskt
dilemma. Stora exportaffarer ar sannolikt en forutsattning for att det ska
finnas en konkurrenskraftig foérsvarsindustri i Sverige. Samtidigt ar det
mojligt att de i vissa fall kan medfora ett tryck pa investeringar i
materielomraden vid tidpunkter som inte motiveras av svenska militara
behov.

31



FOI-R--2863--SE

5 Referenser

Tryckta kallor

Ahlstrom, M. (2000), Offset Management for Large Systems — A Multibusiness
Marketing Activity, Diss., Linkdping Studies in Management and Economics,
Linkdping University

Kockumsnytt (2009), nr 3, 2009
Regeringen (2009), Prop. 2008/09: Ett anvandbart forsvar, s. 95

Regeringen (2009), Prop. 2009/10: Utgiftsomrade 6, Forsvar och samhallets
beredskap, s. 48

Skdns, E. (2004), “The Economic Aspects of Defence Offsets: Experience from
Sweden and Finland”, in: J. Brauer, J. and Dunne, P. (eds.) Arms Trade and
Economic Development: Theory, policy and cases in arms trade offsets,
Routledge; New York, pp. 149-163

Intervjuer — intervjuerna &r genomforda under perioden februari till
december 2009

Intervjuer med foretrédare for Saab Group i Sverige och i Sydafrika
Intervjuer med foretrédare fér CSIR och AMD i Sydafrika

Intervju med Sydafrikas forsvarsattaché i Sverige

Intervju med Sveriges forsvarsattaché i Sydafrika

Intervjuer med foretrédare for Kockums AB i Malmo

Intervjuer med foretradare for BAE Systems Hagglunds AB

32



FOI-R--2863--SE

APPENDIX 1. Ramverk for analys

Undersoknings-
dimensioner

Centrala aspekter

Mal med samarbete

\VVad vill kdparlandet uppna?
Vilka olika politiska mal spelar in?

Frihetsgrader vs. hur

samarbetet?

givna forutséttningar: uppstyrt  &r

Organisering
samarbeten —

av

Former

Operativ verksamhet

Legal form
Principer/forutsattningar for &gandet
Offsetform och offsetkrav

Typ av statlig paverkan och kontroll

Personalutbyte

Upplarning

Tekniskt innehall

Utveckling (hur mycket i Sverige, vad i mottagarlandet, vad
gemensamt, systemintegrationsansvar)

Produktion (Montering, licensproduktion, delat ansvar)

Underhall
Langsiktiga industriellajSamarbeten
effekter .

Integration

Utveckling dver tid av
foretagets  nérvaro
koparlandet

: Synergier med saljande foretag

Agarskap
Spin-off-affarer

33



FOI-R--2863--SE

APPENDIX 2. Saab Groups narvaro i Sydafrika

Ar Foretag Handelse | Offset? |Typ av integration Kommentar
1999 | Avitronics Celsius Direkt Saab kopte Celsius senare under
koper 49 % | militdr 1999, fast innan Gripenordern.
av
Avitronics
2001 Grintek Order av | Direkt Order: 84 st. Audio Management
Electronics Svenska militar Systems
Flygvapnet
2001 Grintek Strategiskt Direkt Relativt hog grad av integration:
partnerskap | militar dagliga kontakter, utbyte av
mellan personal, gemensamma processer
Saab  och
Grintek
2003 Grintron Saab koper |Direkt + Gemensamt bolag mellan Saab
Integrated 49% av | indirekt och Grintek
De“”?“’ Grintron militar Direkt offset genom vidare order
Solutions - till andra foretag, samt indirekt
GriDs offset.
2003 Isis Grintron - Ar idag en del av Saab Systems
koper Isis South Africa
2005 Grintek Saab koper | Direkt Blir darmed majoritetsagare i
70 % av | militar Avitronics
Grintek
2005 Grintek 75 % Direkt Personalutbyte, synergier i | Imani Amandaba Gvertar 25 %, ett
militar koordinerade produktportféljer Black Economic Empowerment-
initiativ
2005 Auvitronics 100% Direkt Fick order for NH90 Self |1 och med Grintek-kdp har Saab
militar Protection, aterkommande | 100 %
personalutbyte
2006 Aerospace 100% - Heter nu Saab Monitoring
Monitoring Systems, integrerat i Grintek
Systems
2006 Denel 20 % Indirekt Nytt bolag skapades, Saab Denel |Del av Gripen-tillverkning samt
civil Aerostructures civil flygstrukturtillverkning hos
Denel Aerostructures
Enkelriktad upplarning
2007 CyberSim 100 % - Saab kopte BAE  Systems | Integrerati Grintek
ggarandel pa 25% + de Ovriga 75 CyberSim var en avknoppad del
%. av Denel.
2007 Metatek 100 % - Vid kop av CyberSim i kdptes | Stark koppling till CyberSim
ocksd Metatek, som GrIDS
samarbetat med sedan 2001
2009 Saab South - Samordning av  sydafrikanska | Saab utser sina tva forsta Country
Africa enheter Units: South Africa och Australia.
Country Dessa ges utokat
Unit sjalvbestammande.
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