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Der Verteidigungssektor wird zunehmend attraktiv fiir Unternehmen aus
zivilen Industrien. Fiir Unternehmen aus wirtschaftlich angeschlagenen
Sektoren, wie der Automobilbranche, kénnte er eine strategische
Méglichkeit sein, wirtschaftliche Herausforderungen zu bewdiltigen.

Wahrend die europdische Industrie insgesamt mit stagnierendem Wachstum zu kdmpfen hat,

erlebt der Verteidigungssektor einen Boom. Zwischen 2021 und 2024 erhdhten sich die jahrlichen
Verteidigungsausgaben der EU-Mitgliedstaaten um mehr als 30 % auf 326 Mrd. EUR. Bis 2027 kénnten sie um
weitere 100 Mrd. EUR anwachsen.

Im selben Zeitraum stieg auch der Umsatz der europdischen
Rustungsindustrie um knapp 30 % auf 158,8 Mrd. EUR.

> >

Umsatz der europdischen Im Vergleich zu 2021

RUstungsindustrie

Eine Verdopplung ware moglich gewesen, hatte es ausreichende Produktionskapazitdten gegeben.
Angesichts der anhaltend hohen Nachfrage dirfte die Branche weiter wachsen.

Der Einstieg in den hochregulierten Verteidigungssektor bietet groRe Wachstumschancen, stellt
Unternehmen jedoch auch vor eine Reihe komplexer Herausforderungen.
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Herausforderungen

Marktzugang und
Wettbewerbsumfeld

Der Zugang zum Rustungsmarkt wird maflRgeblich
durch politische Rahmenbedingungen und
Ausschreibungsverfahren bestimmt und

erfordert daher den Aufbau von Beziehungen zu
Regierungsbehoérden und zentralen Akteuren der
Rustungsindustrie.

Technologische Anforderungen &
finanzielle Investitionen

Die Anforderungen an Prozesse, Materialien,
Fertigungstechniken und Qualit&tsstandards
unterscheiden sich erheblich von denen vieler
ziviler Industriezweige. Der Aufbau der bendtigten
Infrastruktur und Kompetenzen erfordert
betrachtliche finanzielle Mittel.

Corporate Governance,
Image und Ethik

Unternehmen mussen sorgfdltig abwdagen, wie

sie mit den potenziellen Auswirkungen ihrer
Geschaftstatigkeit im Verteidigungssektor auf ihre
Marke und Reputation umgehen.

Rechtliche Herausforderungen

Offentliches Preisrecht: Die Bundeswehr
unterliegt als Auftraggeber dem &ffentlichen
Preisrecht, was fur Unternehmen bedeutet, dass
sie bestimmte Nachweispflichten in Bezug auf die
Preisgestaltung erfullen mussen.

Vergaberecht: Im Vergaberecht gibt es

spezielle Vorschriften fur Verteidigungs- und
Sicherheitsauftrage. Zudem wird mit der
.Zeitenwende” verstdrkt auf eine beschleunigte
Vergabe und damit auf Direktvergaben ohne ein
formliches Verfahren bei der Bundeswehr gesetzt.

Exportkontrolle und Sanktionen: Es gelten strenge
gesetzliche Vorgaben, um sicherzustellen, dass
militarische Guter nicht in Konfliktregionen oder an

nicht-autorisierte Akteure gelangen. Unternehmen
mussen auch internationale Sanktionen beachten,
die den Handel mit bestimmten Staaten oder
Organisationen einschrdnken und bei VerstdRen
erhebliche rechtliche Konsequenzen nach sich
ziehen kénnen.

Kriegswaffenkontrollrecht: Wenn ein Produkt als
Kriegswaffe eingestuft wird, sind Genehmigungen
erforderlich, da deren Herstellung ohne diese
strafbar ware. Laut Koalitionsvertrag wollen
Union und SPD in besonders kritischen Bereichen
jedoch wieder verstarkt auf Vorhaltevertrage und
Abnahmegarantien setzen.

Rechtliche Anforderungen in
Lieferantenbeziehungen: Es mussen bestehende
Vertrége gepruft und angepasst sowie neue
rechtliche Vorgaben zu Produktsicherheit und
Sorgfaltspflichten (LkSG) beachtet werden.
Compliance-MaRnahmen wie Lieferantenaudits
und Geheimhaltungsvereinbarungen sind
entscheidend, um rechtliche Risiken zu minimieren.

Geheimschutz und Sicherheitsvorkehrungen:
Unternehmen mussen mit regelmdaRigen
Sicherheitstberprifungen ihrer Mitarbeitenden
rechnen. Der Umgang mit Staatsgeheimnissen
bzw. Verschlusssachen unterliegt strengen
Vorschriften.

Kartellrechtliche Aspekte bei Kooperationen:
Kooperationen und Joint Ventures sind im
Verteidiungssektor weit verbreitet, doch es gilt
Wettbewerbsbeschrénkungen zu verhindern oder
zu rechtfertigen.

Nachhaltigkeit und Finanzierungsméglichkeiten:
Seit vergangenem Jahr ist es auch sog. ,ESG-
Fonds" mdglich, bis zu 20% ihres Kapitals in nicht-
nachhaltig beurteilte Bereiche zu investieren. Die
Ausnahme betrifft nur volkerrechtlich gedchtete
Waffen, die als ,umstrittene Waffen" gelten.
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Unterstitzung beim Einstieg in den

Verteidigungssektor

Dank unserer langjahrigen Beratung im
Aerospace und Defence Sektor, sind wir mit
den projektbezogenen Anforderungen und
Arbeitsweisen von Unternehmen des Sektors
bestens vertraut. Als eine von wenigen Full-
Service Kanzleien mit einem ausgewiesenen
Beratungsschwerpunkt im Bereich Aerospace
& Defence kennen wir die Herausforderungen,
mit denen Unternehmen im Verteidigungssektor
konfrontiert sind, genau und sind in der Lage
alle relevanten rechtlichen Risiken hinsichtlich
eines Einstiegs in den Verteidigungssektor zu
adressieren:

m Ausschreibungsverfahren und
Beschaffungsprojekte: Durchfihrung und
Teilnahme an &ffentlichen Ausschreibungen, groRRe
Beschaffungsprojekte im Verteidigungssektor

Entwicklungs- und Liefervertrage:
Ausarbeitung und Verhandlung von Vertrdgen
fr die Entwicklung und Lieferung von
Verteidigungstechnologien, -systemen und
-dienstleistungen

Exportkontrolle und Sanktionen: Einhaltung
von Exportkontrollvorschriften, Sanktionen und
internationalen Handelsregelungen

Offentliches Preisrecht: Uberprifung der
Kostenrechnung bei 6ffentlichen Auftrdgen

= Audits und Qualitatsanforderungen: Uberprifung
im Zusammenhang mit staatlichen Audits und
NATO-Qualitétsanforderungen

m Geheimhaltung und Sicherheitsliberpriifung:
Einhaltung von Geheimhaltungsanforderungen,
Sicherheitstberprifungen von
Projektmitarbeitenden gemdaR der Landerliste
nach dem Sicherheitstberprifungsgesetz

IP und Lizenzierung: Regelungen zu geistigem
Eigentum und Lizenzierung unter Regierungs-
und/oder NATO-Vertragen, insbesondere in
Bezug auf Vector Al und die Innovationsplattform
far Drohnentechnologie und Robotik sowie ISR-
Systeme

Cybersecurity: Staatliche, behérdliche und
militérische IT-Sicherheit fur Software Defined
Defence — auch in Bezug auf die Weitergalbe an
die Lieferkette

Obsoleszenz-Management: Strategien
zur ldentifizierung und Handhabung von
Komponentenalterung und -verfliigbarkeit

Kompensationsregelung (Offset): Anforderungen
an lokale Produktion oder Investition, Auswahl
von Partnern und Zulieferern, sowie der
Sicherstellung der Compliance mit nationalen und
internationalen Vorschriften

Kooperationen und Konsortien: Entwicklung und
Verhandlung von Kooperationsvereinbarungen

M&A einschl. Joint Ventures und Fusionen:
Fusionen, Ubernahmen und die Grundung von
Joint Ventures im Verteidigungsbereich

Finanzierung: Strukturierung und Gestaltung von
Finanzierungsmodellen



https://www.taylorwessing.com/

Neue Wege gehen

Erfolgreicher Markteintritt in den Verteidigungssektor

Unser Team verfiigt dank langjdhriger Beratung fiihrender Unternehmen des Verteidigungssektors und
der 6ffentlichen Hand liber das nétige Fachwissen, um Vorschriften und Marktdynamik gleichermafen
zu meistern. In den vergangenen Jahren haben wir so u. a. eine Vielzahl von GroBprojekten, z.B. den
Bau von Waffensystemen in allen militérischen Dimensionen wie Fregatten, Korvetten und U-Booten,
Kampfpanzern, Haubitzen, Schitzenpanzern, Kampf- und Militartransportflugzeugen, Kampf- und
Transporthubschraubern, Flugabwehrsystemen, Software Defined Radio oder Satelliten, begleitet.
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