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Bases de la preparació

Base de preparació de l’informe

KPMG Asesores ha estat  contractat per Agència per 

la Competitivitat de l’Empresa (ACCIÓ), entitat 

pertanyent a la Generalitat de Catalunya, amb data 13 

de març de 2026, per l’elaboración d’un informe de 

“consultoria per a l'avaluació de les oportunitats per al 

sector mobilitat i automoció de Catalunya en la 

indústria de la Defensa (Fase 1)”

L’informe s’ha elaborat a partir d’un qüestionari

estructurat i homogeni adreçat a les empreses de 

l’ecosistema català de mobilitat i àmbits adjacents

amb interès en defensa.

− El qüestionari recull informació comparable sobre 

perfil, encaix, capacitats tecnològiques i industrials, 

regulació/seguretat i ecosistema/finançament.

− El qüestionari es va llançar el 13 de març de 2026 i 

es va tancar el 20 d’abril de 2026.

− Les conclusions deriven d’una anàlisi agregada i 

objectiva de les respostes rebudes, aplicant els

mateixos criteris a totes les empreses.

− L’avaluació identifica patrons, fortaleses i àrees de 

desenvolupament; no substitueix una due diligence

ni una validació tècnica individual.

Fonts clau d’informació Disclaimer i criteris d’ús

Abast i anàlisi

Els resultats reflecteixen el tancament del 

qüestionari:

− Perímetre: empreses respondents

− Lectura: diagnosi agregada, objectiva i 

comparable

La informació d’aquest informe es basa en les 

fonts següents:

− Respostes al qüestionari estructurat preparat 

per a totes les empreses del perímetre 

analitzat

− Criteris de valoració i classificació homogenis 

definits per a les sis dimensions d’anàlisi

− Fonts públiques i informació sectorial 

rellevant per contextualitzar el mercat de 

defensa

− Sessions de treball i contrast metodològic 

amb ACCIÓ/MOVEM i l’equip del projecte

− Anàlisi KPMG basada en el tractament 

agregat i traçable de les dades rebudes

Per garantir una lectura adequada dels resultats:

− Basat en la informació declarada al 

qüestionari; no auditada independentment.

− Mateixos criteris objectius i traçables per a 

totes les empreses.

− Diagnosi de potencial/preparació; no 

certificació ni garantia.

Traçabilitat de la informació

Respostes del qüestionari

Criteris objectius comuns

Font principal

Fonts de contrast

Sessions de contrast metodològic
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El sector de la defensa viu un moment de transformació i creixement sostingut, impulsat per l’augment de la despesa pública i pel 

desplegament de programes de modernització i adquisició de capacitats, tant a escala europea com nacional. Aquest nou escenari 

està redefinint les oportunitats per al teixit industrial, tecnològic i de serveis, però també n’eleva els requisits d’accés i d’execució

Un context d’inversió creixent que obre noves oportunitats per a l’ecosistema 
català

A Europa, la despesa en defensa se situa prop del 2 % del PIB, amb un volum anual superior als 340.000 M€ i una 

inversió prevista de 800.000 M€ en els propers anys. A Espanya, la despesa arribarà al 2 % del PIB el 2025, amb una 

inversió acumulada estimada de 34.000 M€ fins al 203701

Aquest context genera noves oportunitats per al teixit industrial, tecnològic i de serveis, però exigeix alhora capacitats 

elevades, compliment regulatori estricte i alts estàndards de seguretat, especialment per a les empreses que aspiren a 

operar en l’àmbit de la defensa02

En aquest context, ACCIÓ i MOVEM impulsen un estudi sectorial d’anàlisi agregada per avaluar el potencial de 

l’ecosistema empresarial català adherit a MOVEM (més de 1.600 entitats), llançant un qüestionari estructurat a un 

perímetre de 170 empreses d’aquest entorn, que han mostrat interès pel projecte i per explorar oportunitats en el sector 

defensa. El qüestionari s’ha dissenyat per caracteritzar el perfil, el posicionament i el grau d’encaix de les empreses amb 

les necessitats i oportunitats del sector defensa

03
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01. Context i objectius

No hablar de la Segunda fase. 

Este documento debería ser standalone. 

Lo paga ACCIO. Desde este punto de vista, el wording debe decir que es ACCIO (principalmente, i MOVEM 

adicionalmente) quienes lo promueven

AGUS:

PIENSO QUE YA SE HA ACTAULIZADO PORQUE NO HAY NADA EN LA SLIDE QUE DIGA 2ª FASE

OJO con decir que el studio “evalua a 1600 entidades”.

Yo diria algo así como: 

“un estudi sectorial d’anàlisi agregada per avaluar el potencial de l’ecosistema empresarial català 

adherit a MOVEM (més de 1.600 entitats), llançant un qüestionari a un perimeter d’empreses 

d’aquest entorn (170 empreses) que han mostrat interés pel projecte i per pivotar cap a defensa. 

El qüestionari s’ha estructurat i orientat a…”
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01. Context i objectius

Avaluació global del sector

S’utilitza un qüestionari estructurat per avaluar àmpliament les empreses del sector de 

mobilitat català interessades en defensa

Identificació de fortaleses i febleses

La diagnosi permet identificar fortaleses, febleses i graus de maduresa de les empreses 

respecte a les necessitats del sector defensa

Classificació i selecció d’empreses

Mitjançant criteris objectius es classifiquen empreses per seleccionar entre 40 i 50 per a la 

fase següent del projecte

Visió estratègica i millora

La diagnosi ofereix una visió completa per prioritzar i orientar estratègies de diversificació i 

millora del sector
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Objectius

L’objectiu del projecte és avaluar les 

capacitats d’entitats que formen el 

sector mobilitat català, i adjacents, 

prenent els adscrits a clústers de 

mobilitat, i identificació d’aquells amb 

més potencial per a Defensa

Fonts: Anàlisi KPMG
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Els resultats permeten identificar perfils diferenciats d’empresa i focalitzar les 
properes passes en aquelles amb major potencial real d’encaix en defensa
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Resum executiu per dimensió

02. Resum executiu i resultats

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

Mucho más detalle.

Ha de ser un resumen ejecutivo exhaustivo, que vaya 

contando las conclusiones en todas las dimensiones que 

tratamos

Ha de ser en tono en general positivo de la industria. Lo 

negativo, si bien se debe ir diciendo, en general debería 

plantearse como “áreas de Desarrollo” o áreas de mejora

Tener presente que el tono ha de ser útil para poder extraer 

notas de prensa

No hablar de la Segunda fase. Este documento debería ser 

standalone. Lo paga ACCIO.

Estos so-whats deberian quedar recogidos en los 

headers de las slides, que luego sirvan para 

construir el resumen ejecutivo. EN el resumen 

ejecutivo, ademas de so what a so what, se puede 

añadir un poco de detalle de números (p.e. si 

hablamos de que el perímetro muetra un potencial 

muy interesante por su internacionalización, añadir 

un paréntesis con “XX% del perímetro entrevistado 

son internacionales”

- Més del 50% de les empreses presenten alt potencial per operar en sèries curtes, amb

capacitat de resposta ágil, i dos terços tenen experiència amb projectes complexos. El 

perímetre està orientat a fabricació de components (37%) i enginyeria, coherent amb els

rols d’entrada més habituals (Tier 1–2). Les principals àrees de desenvolupament són les 

certificacions (32%) i la inversió/CAPEX (27%), més que la capacitat productiva

- Aquest posicionament configura una base industrial sòlida, amb recorregut per escalar 

cap a projectes més complexos i de major valor

- El 67% de les empreses tenen experiència en sectors regulats i el 74% disposa d’ISO

9001, aportant un punt de partida favorable. No obstant, el nivell d’adopció de requisits

específics (ITAR/EAR ~20%) i el coneixement del mercat de defensa són encara limitats. 

Les principals barreres identificades són la manca de certificacions (86%), llicències

(73%) i coneixement del sector (70%)

- Aquestes barreres es configuren principalment com àrees de desenvolupament clau per 

habilitar l’accés a programes i cadenes de valor més exigents

- Un 38% de les empreses participa habitualment en consorcis i un 36% de manera 

ocasional, amb més de la meitat havent accedit a programes de finançament (56%). 

Existeix una alta predisposició a invertir (≈83%), mostrant compromís amb la pivotació

cap a defensa. Tot i això, només una part menor declara capacitat immediata per activar 

pilots o dedicar recursos específics, evidenciant marge en execució

- El perímetre presenta una base col·laborativa sòlida, amb oportunitat per incrementar 

recurrència i impacte en projectes de defensa

L’anàlisi recull un perímetre enquestat ampli i divers (166 empreses), amb presència de perfils

industrials i tecnològics complementaris i una base majoritàriament pime (≈75%) amb pes 

rellevant de mitjanes empreses (50–249 empleats, 34%) i facturació principalment entre 10–50 

M€ (25%). El Clúster de la Indústria d'Automoció de Catalunya (36%) actua com a tractor dins

d’un perímetre diversificat. Els rols majoritaris són els de contractista principal i proveïdors

Tier 1–2 (≈65%), amb focus en fabricació de components (37%) i enginyeria, a més d’una alta 

internacionalització (≈66% dins i fora de la UE)

- Al voltant del 80% de les empreses mostren un interès alt o molt alt en el sector defensa, 

impulsat per la diversificació d’ingressos (56%), l’aprofitament de tecnologies i capacitats

duals (47%) . Tanmateix, només una part menor (32%) ha tingut relació amb el sector 

defensa. Tot i així, tres quarts dels enquestats perceben que tenen un encaix alt o molt alt

amb defensa, reflectint una fase inicial d’aproximació i posicionament

- Aquest gap no limita el potencial, sinó que defineix una oportunitat d’activació progressiva

basada en especialització i alineament

- Prop del 42% de les empreses desenvolupen tecnologies d’ús dual, alineades amb

necessitats de defensa (fabricació avançada, software, materials). Tot i això, només una part

es troba en nivells de maduresa (TRL) compatibles amb entrada a curt termini, indicant

recorregut en validació i escalat. La propietat d’IP és sovint parcial o concentrada en 

empreses amb capacitat d’I+D (~50%), condicionant el posicionament en la cadena de valor 

- En conjunt, existeix un potencial tecnològic clar, amb marge per accelerar la seva

translació a oportunitats reals de mercat

Capacitats industrials: solidesa productiva amb marge d’adaptació a estàndards de defensa

Ecosistema, consorcis i finançament: base col·laborativa sòlida amb marge d’execució

Regulació i seguretat: bona base en entorns regulats amb focus en certificació de defensa

Perfil i posicionament: base industrial sòlida i alineada amb els rols d’entrada al sector defensa

Capacitats tecnològiques: base dual rellevant amb necessitat de maduració i consolidació d’IP

Interès i encaix: interès alt però amb recorregut per concretar posicionament real
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‘A  Ecosistema del sector 

mobilitat i adjacents a 

Catalunya (+1.600 entitats)

B: Empreses que han 

respost el qüestionari, 

classificades per criteris 

objectius (166 entitats)

C: Selecció d’empreses 

amb major potencial 

d’encaix en defensa 

(tentativament 30 entitats) 

per a següents anàlisis

Notes: 1. Número de respostes (o número d’empreses que han respost) per clúster; 2. Percentatge de participació de cada clúster independentment (respostes per clúster / total d’empreses al clúster)

Fonts: Anàlisi KPMG
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Un procés progressiu de selecció, combinat amb un qüestionari en 6 dimensions, 
permet establir el posicionament relatiu de les empreses

03. Metodologia

Qüestionari estructurat en 6 dimensionsMetodologia de selecció

Capacitats tecnològiques

Anàlisi de les capacitats tecnològiques existents, nivell de maduresa, R+D, 

certificacions i potencial d’aplicació en entorns de defensa

Capacitats industrials

Avaluació de les capacitats productives, escalabilitat, flexibilitat 

industrial i experiència en entorns industrials exigents

Encaix i interès

Avaluació del grau d’interès estratègic per accedir al sector defensa i de 

l’encaix percebut entre l’oferta de l’empresa i les necessitats del sector

Regulació i seguretat

Grau de coneixement i preparació en matèria regulatòria, requisits de 

seguretat, certificacions i compliment normatiu específic del sector defensa

Ecosistema i finançament

Anàlisi de la participació en ecosistemes col·laboratius, relacions amb actors 

clau, accés a finançament i experiència en projectes col·laboratius o públics

Perfil i posicionament

Caracterització general de l’empresa (mida, activitat, clúster, mercats) i 

posicionament actual en relació amb el sector defensa 

Període de 

recollida: 13 de 

gener – 20 d’abril 

2026

A

B

C

30 entitats

Entitats que hagin 

respost al qüestionari

(166)

Classificació

Qüestionari

A

B

C
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04. Perfil i Posicionament de les empreses

Les característiques bàsiques de perfil (sector, mida, clients i internacionalització) 
són determinants per entendre el posicionament i el potencial d’accés al sector

Pregunta 1 Indiqui, si us plau, el CIF (Codi d’Identificació Fiscal) de la seva empresa
Permet identificar i traçar les empreses

participants, assegurant la qualitat i 

consistència de l’anàlisi

Pregunta 2 A quin clúster pertany la seva empresa?
És clau per entendre el posicionament

sectorial i les dinàmiques d’ecosistema, així

com possibles sinergies i especialització

Pregunta 3 Quina és l’activitat principal de la seva empresa?
Determina el rol de l’empresa a la cadena de 

valor i la seva aportació al sector

Pregunta 4
Quin és el rang de facturació anual de la seva societat espanyola

(facturació tant a clients a Espanya com internacionals, però des d’Espanya)?

Indica la capacitat financera i potencial per 

projectes complexos i requisits d’inversió

Pregunta 5
Quants empleats té la seva empresa en les seves operacions a Espanya

(empleats a Espanya)?

Reflecteix la dimensió i capacitat operativa de 

l’empresa per executar projectes i escalar 

activitat

Pregunta 6 Quin és el seu principal tipus de client avui?
Permet entendre el grau d’experiència en 

entorns B2B, industrials o públics, rellevant

per a l’accés a defensa

Pregunta 7

Opera la seva societat a Espanya en mercats internacionals? (és a dir, 

l’operativa que té a Espanya, proveeix productes o serveis a mercats fora 

d’Espanya?)

Mostra la capacitat d’operar en entorns

internacionals i regulats

Fonts: Anàlisi KPMG

Preguntes del qüestionari referents al perfil i posicionament de les empreses Nivell de rellevància

Crp: esto está ya definido? Todos los criterios son medio altos o muy altos (a lo mejor se pueden estresar las diferencias 

para marcar major los resultados)

VT: yo borraria esta columna de la relevancia y puntuación de todas estas hojas. 

También borraría todas las hojas que puntuan a las empresas (las dejaria en HIDE en una seccion de backup, solo para 

nosotros), por lo que decimos en esas hojas (son sensibles, ponemos a unas por encima de otras, etc.)
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- El Clúster de la Indústria d'Automoció

de Catalunya (CIAC) concentra més

d’un terç de les empreses (36 %), 

mentre que la resta es distribueixen de 

manera més transversal entre 

diversos clústers de la mobilitat i 

àmbits adjacents, configurant un 

ecosistema amb un clúster tractor clar

però base sectorial diversa

- Prop de tres quartes parts de la 

mostra són pimes (<250 empleats), 

amb un pes rellevant del tram de 50 a 

249 empleats, fet que indica empreses

amb estructura suficient per abordar 

projectes exigents, però amb

diferències en recursos i escalabilitat

- La facturació més habitual se situa

entre 10 i 50 M€ (25 %), amb una 

quarta part d’empreses per sobre 

dels 50 M€, dibuixant un perímetre

majoritàriament pime però amb

múscul econòmic rellevant, que 

condiciona el punt de partida i la 

velocitat d’accés al sector defensa

El perímetre enquestat està liderat per l’automoció (36 %), amb un nucli rellevant de 
pimes mitjanes (50–249 empleats) i una facturació majoritàriament entre 10 i 50 M€

04. Perfil i Posicionament de les empreses
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Notes: El número de seleccions és superior al d’empreses ja que hi ha empreses que pertànyen a més d’un clúster (resposta de selecció multiple)

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

Distribució per clúster Rang de facturacióMida de l’empresa
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1–9

10–49

50–249

250-499

500+

19%

25%

34%

10%

13%

<1M€

1-2M€

2–5M€

5–10M€

10–50M€

50–100M€

>100M€

N/A

15%

8%

11%

14%

25%

11%

15%

1%

Resposta de selecció múltiple

Nombre d’empleats

Aquí por ejemplo, “ecosistema” queda bien. 

Cambiar con sensibilidad donde aplique

No diria “el ecosistema”, sino el “perímetro 

encuestado”. Revisar en todo el documento 

asegurando que queda bien en cada contexto 

de frase
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Predominen els rols de contractistes principals i proveïdors Tier 1–2, amb una activitat
centrada en la fabricació de components (37%) i una internacionalització consolidada

04. Perfil i Posicionament de les empreses
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Notes: 1. Tier 1 (integradors de sistemes o subsistemes); 2. Tier 2 (fabricants de components, subconjunts o mòduls per a integradors); 3. Tier 3 (proveïdors de peces estàndard, 

materials, etc.)

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

Tipologia d’activitat Operativa internacional

Tipus de client principal

66%

23%

2%
8%

UE i fora de l’UE

UE

Fora de l’UE

Només Espanya

2%5%7%7%5%9%15%24%26%

Tipus de

client

principal

Altres

369

37%

13%13%

8%

7%

5% 4%

2%

166

N: 369 seleccions

N: 166 empreses N: 166 empreses

Contractistes principals Tier 11 Tier 22 Tier 33 Mobilitat i Logíst. S. públic PIMEs B2C

Fabricació components

Enginy. / Consult. tecnol.

Altres

Transformació materials

Integració product. i sist.

Software / IA / Ciberseg.

Electrònica / Microeletr.

Assamblatge

Logística / serveis avançats

Resposta de selecció múltiple

- Pel que fa al tipus de client principal, 

predominen contractistes principals i 

proveïdors Tier 1–2, evidenciant una 

bona posició dins la cadena de valor

- En relació amb la tipologia d’activitat, 

destaca la fabricació de components

(37%), seguida d’enginyeria i 

consultoria, configurant un perímetre

clarament industrial i tecnològic

- L’operativa internacional és elevada: 

prop de dos terços operen dins i fora de 

la UE, mostrant experiència globalment

- En conjunt, el perímetre presenta un 

punt de partida sòlid per accedir a 

defensa, amb un model d’entrada

progressiu basat en especialització, tot i 

la menor presència d’integradors finals

- Finalment, les empreses que hi operen 

acumulen una sòlida experiència en 

mercats multipaís i multicontinent; 

aquesta situació, reflecteix una fortalesa 

pel que fa a la gestió de complexitat per 

part de les empreses del perímetre

Todo esto está bien, pero es muy descriptivo. Se puede añadir al final de estos parrafos. un “so what?”, con tono 

positive pero que recoja las implicaciones y limitaciones de lo que estamos diciendo. Por ejemplo:

“En conjunt, l’entorn industrial català parteix d’un punt de partida sòlid i alineat amb els rols d’entrada més 

habituals al sector defensa, gràcies a una base industrial orientada a fabricació de components i enginyeria, i a 

una elevada internacionalització que facilita la integració en cadenes de valor globals.Tot i la menor presència 

d’integradors finals, aquest perfil no limita la pivotació cap a defensa, sinó que defineix un model d’accés 

progressiu i realista, basat en proveïdors especialitzats amb recorregut cap a posicions de major valor afegit.”

AGUS:

He reduït el detall, potser podria incloure tot però pens que potserés massa text

Crp: Son MECE? UE+fuera vs UE? “fuera de la ue” → puede condicionar la capacidad de 

exportación en el futruro cercano (para armamento)

VT: por mí, al no ser multirespuesta si que es mece: la de UE+fuera mide justo el solape de 

ambos conjuntos

No entiendo la implicacion de la exportación (preguntar a CRP):

Me refiero a que exportar fuera de UE tiene restricciones. Y en general si se depende de tecnología 
extranjera (USA, Israel) aún más. En el futuro cabe pensar que estas restricciones existan o 

aumenten por el entorno geopolítico. De ahí que la exportación de armamento o equipamiento 
militar debiera tener como foco la UE - aunque fuera también se pueda exportar fuera.
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Les empreses projecten la seva entrada a defensa principalment a través de rols
especialitzats com a proveïdors Tier 1–2, enginyeria tècnica i serveis de suport

04. Perfil i Posicionament de les empreses
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- Les empreses parteixen principalment

d’activitats industrials i tecnològiques, 

amb un pes destacat de la fabricació de 

components i de les activitats

d’enginyeria i consultoria tecnològica, 

que constitueixen la base dominant

- Pel que fa al posicionament previsible a 

la cadena de valor de defensa, la 

projecció majoritària se centra en 

proveïdors Tier 1–2, proveïdors de 

hardware i software, enginyeria i 

serveis de suport, mentre que els rols de 

contractista principal o integrador final

tenen una presència clarament menor

- El creuament entre activitat actual i 

posicionament futur mostra un punt de 

partida sòlid per entrar a defensa, 

alineat amb rols d’entrada habituals (Tier 

1–2, enginyeria i serveis). La menor 

presència d’integradors finals defineix

un model realista basat en especialització

i integració progressiva. Aquest

enfocament permet escalar cap a més

valor afegit a mig termini dins la cadena 

de valor de defensa

Resposta de selecció múltiple

Activitat principal actual i posicionament previsible a la cadena de valor de Defensa

Posicionament previsible a DefensaActivitat principal actual

2% (4)

2% (4)

3% (5)

4% (7)

5% (8)

8% (13)

13% (22)

37% (61)

7% (11)

13% (22)

5% (14)

6% (18)

11% (31)

15% (44)

19% (54)

38% (107)

2% (7)

4% (10)

N: 166 empreses N: 285 seleccions

1

4% (6)

1% (1)

1% (2)

Aquí si hay cierto “so what?” al final. Si bien lo complementaria un poco con la misma idea:

“En conjunt, el creuament entre activitat actual i posicionament futur posa en relleu un punt de partida sòlid i 

coherent per a la pivotació cap al sector defensa, basat en una base industrial i tecnològica alineada amb 

els rols d’entrada més habituals del sector (proveïdors Tier 1–2, enginyeria i serveis especialitzats). Tot i la 

menor presència d’integradors finals, aquest perfil defineix un model d’accés realista i escalable, 

que permet una integració progressiva en cadenes de valor complexes i obre recorregut cap a 

posicions de major valor afegit a mig termini.”

AGUS:

He reduït el detall, potser podria incloure tot però pens que potserés massa text

Estos so-whats deberian quedar recogidos en los headers de las slides, que luego sirvan para 

construir el resumen ejecutivo. EN el resumen ejecutivo, ademas de so what a so what, se puede 

añadir un poco de detalle de números (p.e. si hablamos de que el perímetro muetra un potencial muy 

interesante por su internacionalización, añadir un paréntesis con “XX% del perímetro entrevistado 

son internacionales”
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05. Interès de les empreses en el sector de Defensa

Pregunta 8
Quin nivell d’interès té la seva empresa a explorar oportunitats en el 

sector Defensa?

Mesura la motivació inicial d’entrada al 

sector, indicador clau per identificar empreses

amb voluntat activa d’explorar oportunitats en 

defensa

Pregunta 9
Quines són les principals raons per les quals la seva empresa està

interessada a desenvolupar activitat en el sector defensa? 

Permet entendre el racional estratègic

(diversificació, tecnologia, estabilitat), 

determinant per avaluar la sostenibilitat i 

coherència de l’entrada al sector

Pregunta 10 Té actualment alguna relació directa amb el sector Defensa?
Indica el grau d’experiència real i maduresa

en el sector, diferenciant entre interès teòric i 

activitat efectiva

Pregunta 11
En funció del seu coneixement i la seva situació actual, com valoraria

l’encaix de les seves capacitats amb les necessitats del sector Defensa?

Avalua la percepció interna d’alineament amb

les necessitats del sector, clau per identificar 

potencial i gaps de capacitat

Pregunta 12
Quin rol considera que podria exercir la seva empresa en la cadena de 

valor de Defensa? 

Defineix el posicionament potencial dins el 

sector defensa, determinant per entendre

com i on pot competir cada empresa

L’interès, l’encaix percebut i el posicionament a la cadena de valor són claus per 
entendre el potencial real d’entrada al sector defensa

Fonts: Anàlisi KPMG

Preguntes del qüestionari referents a l’interès de les empreses en el sector
Nivell de rellevància en relació amb 

l’encaix amb el sector de defensa
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L’interès pel sector defensa respon a una evolució de negoci basada en l’aprofitament
de capacitats duals i l’estabilitat futura, obrint una oportunitat d’entrada progressiva

05. Interès de les empreses en el sector de Defensa

Nivell d’interès
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67%
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CIAC CEEC

8%

In-Move Light 

Mobility

100%

Digital MAV Vall 

d’Hidrògen

5%

CEP

8%

Altres

9%

Cap

73 4 13 11 9 12 4 20 25 33

Motivacions principals

Diversificació d'ingressos davant pressió sector “core”

Aprofitament de tecnologies i capacitats duals

Accès a contractes llarg termini i més estabilitat

Participació programes públics d’I+D+i

Requeriment de clients actuals o potencials

Estratègia de posicionament internacional

Altres

55%

46%

23%

20%

11%

10%

1% N: 278 seleccions

Molt Alt Alt Mig Baix CapClústersGeneral

166

N: 166 empreses N: 204 seleccions

Resposta de selecció múltiple

- Els gràfics mostren un nivell d’interès

elevat i relativament homogeni entre 

clústers, amb una majoria d’empreses

situant-se en nivells d’interès molt alt o 

alt, tant en la visió agregada com en la 

comparació entre clústers

- Aquest interès està principalment

impulsat per la diversificació

d’ingresos (55%), seguida de 

l’aprofitament de tecnologies i 

capacitats duals (46%) i de l’accés a 

contractes més estables a llarg termini

(23%), mentre que factors com el 

posicionament internacional o els

requeriments de clients tenen un pes 

menor

- L’interès elevat i transversal pel sector 

defensa respon a una lògica d’evolució

de negoci basada en l’aprofitament de 

capacitats duals i en la cerca 

d’estabilitat a llarg termini, configurant

una oportunitat clara d’entrada progressiva

per al perímetre d’empreses enquestades

Proporció d’empreses amb les següents motivacions per entrar a defensa:

Aquí Tambien hay so-what pero el tono es demasiado negativo. Parece que diga “están huyendo de su 

negocio actual”. Susbtituiria l’ultim paragraph per:

“L’interès elevat i transversal pel sector defensa respon a una lògica d’evolució de negoci 

basada en l’aprofitament de capacitats duals i en la cerca d’estabilitat a llarg termini, configurant 

una oportunitat clara d’entrada progressiva per a l’ecosistema.”

Crp: ojo, a nivel de discurso, dedicarse a la defensa para diversificar y ganar más dinero está fenomenal desde perspectiva 

“privada”; pero, desde la perspectiva “pública - defensa”, la prioridad es la posibilidad de usar las capacidades existentes para un 

beneficio común superior. Lo digo porque los motivos 2, 4, 5 encajan mejor con este discurso (y también se pueden destacar), 

para encajar con todas las audiencias

VT: Justo; yo creo que en el header que propongo esto ya se tiene en cuenta.
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L’interèselevat conviu amb una relació encara incipient amb defensa, amb alt potencial 
d’activaciógradual i una finestrad’adaptacióper tecnologies duals i moment de mercat

05. Interès de les empreses en el sector de Defensa
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Relació actual amb defensa
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37%

7%

25%
31%

32% 25% 15%
33%

17%
50% 40% 28% 36%

36%
25%

62% 64%
33%

42%

50%

36% 27%

29% 50%
15% 27% 33% 42%

25%
24% 27%

8% 25%
4%

CIAC CEEC In-Move

9%

Light 

Mobility

Digital MAV Vall 

d’Hidrògen

10%

CEP

12%

Altres

9%

Cap

73 4 13 11 9 12 4 20 25 33

ClústersGeneral

ClústersGeneral

N: 204 seleccions

N: 166 empreses

N: 166 empreses

166
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Sí, recurrent Sí, puntual No, però estem explorant oportunitats No

Resposta de selecció múltiple

Molt alt Alt Mig Baix NS / NC

- Els gràfics mostren que la relació actual 

amb el sector defensa és limitada, amb

prop de dos terços de les empreses

sense relació encara amb el sector en la 

visió agregada, i una tònica similar entre 

clústers

- Cal destacar que hi ha una forta exploració

d’oportunitats (37% d’empreses) i

relacions puntuals (25%), així com

relacions recurrent encara minoritaries

- Aquesta situació en canvi no disminueix

l’autoavaluació d’encaix, on la major part

de les empreses es posiciona en un nivell

molt alt i alt (aproximadament tres 

quartos), amb pocs casos d’encaix mig o 

baix, indicant una fase inicial 

d’aproximació al sector

- En conjunt, els resultats apunten a un 

perímetre amb interès clar però

recorregut pendent, on cal reforçar

capacitats i posicionament abans d’una

entrada efectiva i sostinguda al sector 

defensa, però que obre les possibilitats a 

l’adaptación, motivada per tecnologies

duals i moment de mercat

Header relativamente negativista (sin una contraparte positive o de Esperanza). Y la Segunda parte del 

header “l’encaix percebut se situa en nivells mitjans » es puramente descriptiva sin sowhat.

Propondria para el header:

Poner algo menos negative en la primera parte y con mas so what en la segunda como: “L’interès elevat 

conviu amb una relació encara incipient amb defensa, fet que apunta a un elevat potencial 

d’activació progressiva de l’ecosistema”

AGUS: Perfecte em sembla molt bé

Crp: estoy de acuerdo con VT. Esto se 

puede poner en positivo como una 

oportunidad. Porque esto no es exactamente 

“encaje” sino “encaje percibido”. Esto abre la 

Ventana a una adaptación motivada por tec 

duales y momento de mercado… 

VT: lo he añadido al final del ultimo parrafo, 

ok!

(Comentario Resuelto)
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06. Capacitats tecnològiques

Pregunta 13

Desenvolupa actualment la seva empresa tecnologies d’ús dual civil–

militar? (IA, visió artificial, sensors, ciberseguretat,  materials, tecnologies de 

fabricació, automatització, robòtica, simulació, etc.)

El sector defensa prioritza tecnologies duals 

com a via d’entrada; però l’existència de 

tecnologia dual no garanteix adequació als 

requisits de defensa

Pregunta 14
En quin nivell de maduresa tecnològica (TRL) es troben els

desenvolupaments que podrien servir al sector Defensa?

El sector defensa exigeix tecnologies en 

nivells de maduresa elevats; condiciona 

directament la viabilitat real d’entrada i 

execució de projectes

Pregunta 15 Disposa la seva empresa d’activitats d’I+D+i?
La defensa és un sector intensiu en innovació 

i evolució tecnològica; però l’I+D+i pot no 

estar orientada específicament a defensa

Pregunta 16 L’empresa desenvolupa i és propietària de tecnologia / IP pròpia?

La defensa valora el control tecnològic i la 

sobirania, però no és determinant en tots els

rols (p. ex. integradors, fabricants sota 

especificació)

Pregunta 17
En quines àrees tecnològiques considera que la seva empresa té 

capacitats rellevants per a Defensa? 

Identifica l’alineació directa entre les 

capacitats de l’empresa i les necessitats del 

sector defensa, sent un criteri central d’encaix 

sectorial

Les capacitats tecnològiques i el seu nivell de maduresa determinen la viabilitat real 
d’encaix i execució al sector defensa

Fonts: Anàlisi KPMG

Preguntes del qüestionari referents a les capacitats tecnològiques
Nivell de rellevància en relació amb 

l’encaix amb el sector de defensa
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El potencial tecnològic d’ús dual ja és rellevant i alineat amb defensa, però requereix 
maduració (TRL) i reforç de la propietat d’IP per activar oportunitats reals

06. Capacitats tecnològiques

Desenvolupament de tecnologies d’ús dual1 Àrees tecnològ. d’ús defensa
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17%

19%

23%

39%

Sí, varies Sí, algunes Potencial No NS / NC

Fabricació avançada

Materials avançats

Automatització

Software / IA / Analítica

Electrònica

Hardware

Sensòrica

Altres

Ciberseguretat

Energia

Telecomunic. / radiofreq.

49%

28%

25%

22%

20%

17%

16%

13%

12%

11%

7%

- Una part rellevant de les 

empreses desenvolupa

tecnologies d’ús dual 

(~42%), amb focus en 

fabricació avançada

(49%), materials

avançats (28%), 

automatització (25%) i 

software/IA (22%), 

àrees alineades amb

necessitats del sector

- Tanmateix, la propietat

d’IP es concentra en 

empreses amb

estructura d’I+D+i, les 

quals coformen la meitat

de les empreses

- La TRL se situa

majoritàriament en 

nivells alts i mitjans

(6–9), indicant

l’existència de potencial 

tecnològic i, per tant, 

una rellevant

preparació per 

oportunitats reals al 

sector defensa

40% 50%

15%
27% 22%

33% 25%
39%

14%

31%
27%

56%

50%
36%

18%

26%
15%

27%

22%

17%
25%

25%

16%

21%

21%

50%
38%

18%
42% 50%

20%

21%15% 24%

CIAC CEEC In-Move Light 

Mobility

Digital

8%

MAV Vall 

d’Hidrògen

5%

CEP

4%

Altres Cap

73 4 13 11 9 12 4 20 25 33

19%11%33%36%Departament intern d’I+D

17%13%39%32%Personal dedicat a I+D

23%

38%

23%Subcontractació d’I+D

43%39%

13%

No disposició d’I+D

99 (48%)

72 (35%)

13 (6%)

23 (11%)

IP nucli IP parcial No aplicable No

Nivell de maduresa (TRL2)

TRL 1-3

TRL 4-5

TRL 6-7

TRL 8-9

No aplicable

NS / NC

8%

10%

19%

31%

15%

18%
N: 207 seleccions N: 199 seleccions

N: 365 seleccions

General

166

Clústers

N: 166 empreses N: 204 seleccions

Resposta de selecció múltiple

Proporció d’empreses amb àrees […] defensa:

Header: no hablaría de limitantes sino de áreas de desarrollo.

“El potencial tecnològic d’ús dual ja és rellevant i alineat amb defensa, però requereix maduració 

(TRL) i reforç de la propietat d’IP per activar oportunitats reals”

Crp: entiendo que esto está sesgado por la muestra de 

respondents, pero la foto saldrá distinta por cluster. 

Porque la parte de SW/IA, electronica y sensórica, 

ciberseguridad, etc. tiene aplicación DIRECTA y encaje 

muy bueno

VT: Cierto. Agustí, pon un callout diciendo “Tot I ser 

resultats correlacionats amb la mostra d’enquestats per 

clúster, demostra potencial en àrees molt diverses d’ús

en defensa”

AGUS: FET

Crp: tal vez para fase 2, Podemos “rascar” qué implicaciones tiene la “no existencia” 

de uso dual: es por qué no hay aplicación o porque no se lo han pensado? Que el 

CEP responda “no” un 50% sorprende (Energía Eficiente = resiliencia y autonomía…)

VT: ES BUENA IDEA, apunta para Fase 2, AGUS!

AGUS: Apuntat!

Tot i ser resultats 

correlacionats 

amb la mostra 

d’enquestats per 

clúster, demostra 

potencial en 

àrees molt 

diverses d’ús en 

defensa

Proporció de cada nivell respecte el total de seleccions
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07. Capacitat industrial

La capacitat d’operar en sèries curtes, superar limitacions estructurals i gestionar 
projectes exigents és clau per a l’encaix industrial en defensa

Pregunta 18

Disposa actualment la seva empresa de capacitats operatives per lliurar 

productes, components o serveis en petits volums (series curtes, lots 

limitats o projectes unitaris), de forma recurrent, per a donar resposta a 

necessitats específiques de Clients del sector defensa?

Avalua la capacitat d’adaptació a models

productius propis de defensa (sèries curtes, 

projectes unitaris), un requisit clau per accedir

als primers contractes

Pregunta 19

Quines són les principals limitacions per adaptar-se a petits volums en 

sector defensa (sèries curtes, projectes unitaris o serveis específics), 

addicionals a la seva activitat principal actual? 

Identifica les barreres estructurals

(certificacions, inversió, flexibilitat, recursos) 

que poden frenar l’adaptació al sector, 

determinant el gap entre capacitat actual i 

requisits de defensa

Pregunta 20

Quin nivell d’experiència té la seva empresa en la gestió de projectes 

d’alta exigència tècnica i contractual? (terminis estrictes, múltiples 

stakeholders, requisits de qualitat i compliment normatiu, etc.)

Mesura la capacitat d’execució en entorns

complexos i regulats, essencial per operar en 

defensa, on els requisits tècnics i contractuals

són elevats

Fonts: Anàlisi KPMG

Preguntes del qüestionari referents a la capacitat industrial
Nivell de rellevància en relació amb 

l’encaix amb el sector de defensa
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Un 52% de les empreses enquestades ja mostra alt potencial per operar en sèries 
curtes, amb capacitat de lliurament àgil, mentre que la resta presenta marge de millora

07. Capacitat industrial

Capacitat per sèries curtes

Capacitat per sèries curtes vs. termini de lliurament
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52%

13%

23%

13%

Alt potencial Potencial mitjà Potencial limitat No té capacitats

14%

75%

8% 9% 22% 25% 20% 15%
11% 15%

22% 25%

16%
12%

27%

25%

23%

82%

33% 20%
20%

21%

48% 54% 44% 50% 50% 50% 60% 52%

CIAC CEEC In-Move

9%

Light 

Mobility

11%

Digital

8%

MAV Vall 

d’Hidrògen

10%

CEP Altres Cap

73 4 13 11 9 12 4 20 25 33

N: 166 empreses

N: 204 seleccions

ClústersGeneral

166

N: 166 empreses

Resposta de selecció múltiple

60%29%1%9%Alt potencial

39%37%8%

3%

13%Potencial mitjà

29%38%

10%

24%Potencial limitat

10%

19%

14%

57%No té capacitats

86 (52%)

38 (23%)

21 (13%)

21 (13%)

<6 mesos 6-12 mesos 12-24 mesos >24 mesos No ho sabem

- En la visió agregada, més de la meitat

d’empreses presenta un potencial alt

per operar en sèries curtes, mentre que 

un 23% mostra potencial mitjà i un 26% 

té capacitats limitades o inexistents, 

amb diferències entre clústers

- Quan es creua aquesta capacitat amb el 

termini de lliurament, s’observa que les 

empreses amb alt potencial, la gran 

majoria (~90%) pot lliurar en menys de 12 

mesos, i un 60% en menys de sis. A 

mesura que el potencial baixa, els terminis

de lliurament són superiors o incerts. A 

mesura que es produeixin sèries curtes i 

es desenvolupin o s’actualitzin capacitats

en defensa, haurien d’augmentar cap a 

sèries més llargues progressivament

- Per tant, la capacitat industrial presenta, 

en general, un elevat potencial de 

flexibilitat i agilitat d’execució, clau en 

els primers contractes de defensa. Està

ben encaminada, però només la meitat

de les empreses presenta un alt

potencial, fet que la converteix en un 

àmbit crític de priorització per a l’accés

efectiu al sector defensa

Cambiar header a:

Un 50% de les empreses enquestades ja mostra alt potencial per operar en sèries curtes, 

amb capacitat de lliurament àgil, mentre que la resta presenta marge de millora”

Esta frase no se entiende, le falla la gramática. 

Pintaba bien como sowhat, pero afinar
Crp: la alta capacidad para operar en series 

cortas es una entrada natural al sector 

defensa en el corto plazo 

Omitir (mi hipótesis)→ [que deberá aumentar 

a series más largas progresivamente, a 

medida que se desarrollen / actualicen 

capacidades de defensa en línea con los 

mandatos OTAN / UE]

VT: Incorporado, en verde!
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Més que la capacitatd’execució, el repte se situa a la certificació, inversió i flexibilitat, 
mentre l’experiènciaen projectes complexos és el principal vector d’entradaa defensa

07. Capacitat industrial
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64%

28%

4%

4%

Experiència alta Experiència mitjana Baixa experiència Cap

Limitacions principals per sèries curtes

Falta de certificacions

Necessitat d’inversió / CAPEX

Flexibilitat operativa / infraestructura

Recursos humans qualificats

Estructura de costos

Accés a finançament

Limitacions en la cadena de subministrament

No s’identifiquen limitacions rellevants

32%

27%

20%

19%

13%

12%

8%

26% N: 259 seleccions

N: 204 seleccions

Experiència en projectes complexos

ClústersGeneral

N: 166 empreses

166

Resposta de selecció múltiple

- Les principals limitacions per operar en 

sèries curtes estan vinculades a la 

manca de certificacions (32%), la 

necessitat d’inversió addicional

(CAPEX, 27%) i la flexibilitat operativa i 

d’infraestructura (20%), seguides per la 

disponibilitat de recursos humans

qualificats (19%), indicant que el repte és

sobretot d’adaptació operativa i 

inversió, més que de capacitat productiva 

básica

- Aquesta realitat es reflecteix en 

l’experiència en projectes complexos, 

on només una part minoritària declara alta 

experiència, mentre que predomina una 

experiència mitjana o baixa, tant en la 

visió agregada com entre clústers

- En definitiva, el principal coll d’ampolla

industrial no és fabricar, sinó escalar, 

certificar i gestionar projectes sota les 

exigències operatives i contractuals

pròpies del sector defensa

Proporció d’empreses amb les següents limitacions:

IDEM:

Més que la capacitat d’execució, el repte se situa en certificació, inversió i flexibilitat, mentre que 

l’experiència en projectes complexos emergeix com el principal vector d’entrada a defensa

Crp: estas respuestas son de 

mucho valor para fase 2. Es una 

oportunidad porque son problemas 

que se pueden resolver y en los que 

con alguna entrevista daremos 

buenas pinceladas

VT: buen punto. Agustí, anota para 

fase 2!

AGU: Apuntat!
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08. Regulació, Seguretat i Barreres

L’accés a defensa exigeix complir amb requisits regulatoris, de seguretat i de 
qualificació específics

Pregunta 21
Té experiència treballant en sectors altament regulats?

(aeronàutica, ferroviari, automoció, energia, salut, defensa, etc.)

Permet mesurar el punt de partida en entorns

regulats, base per entendre la capacitat d’adaptació

a defensa

Pregunta 22 Quines certificacions de qualitat posseeix la seva empresa? 
Avalua el nivell de formalització i estàndards de 

qualitat, prerequisits habituals en entorns de 

defensa

Pregunta 23
Té la seva empresa experiència directa participant en licitacions 

públiques?
Mesura l’experiència en processos de contractació

pública, clau per accedir al sector

Pregunta 24
Té capacitat per complir amb requisits ITAR / EAR o altres controls 

d’exportació?
Analitza la capacitat de complir amb regulacions

d’exportació, element crític en defensa

Pregunta 25
Disposa la seva empresa o podria obtenir altres llicències necessàries 

per a activitats relacionades amb Defensa?

Avalua la disponibilitat o capacitat d’obtenir

autoritzacions administratives, necessàries per 

operar en el sector

Pregunta 26
En els darrers 3 anys, ha superat la seva empresa alguna de les 

següents auditories tècniques o de qualificació de proveïdor?

Mesura l’experiència en processos de validació i 

homologació, habituals en cadenes de 

subministrament de defensa

Pregunta 27
Quin nivell de gestió i protecció aplica la seva empresa a informació 

sensible o confidencial?
Analitza el nivell de control i protecció de la 

informació, requisit clau en entorns classificats

Pregunta 28
Quins dels següents elements, tots ells necessaris per operar en el 

sector Defensa, NO estan actualment disponibles a la seva empresa?

Identifica els gaps en requisits clau (certificacions, 

capacitats, relacions), per entendre el grau de 

preparació

Fonts: Anàlisi KPMG

Preguntes del qüestionari referents a la regulació, seguretat i barreres
Nivell de rellevància en relació amb 

l’encaix amb el sector de defensa
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Tot i una experiència elevada en entorns regulats i una àmplia adopció de la ISO 9001, 
el baix compliment d’ITAR/EAR (~20%) esdevé la principal barrera d’accés al sector

08. Regulació, Seguretat i Barreres

Experiència en sectors regulats
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- La base industrial mostra una elevada 

maduresa per operar en entorns 

regulats (67% amb experiència i 74% 

amb ISO 9001), constituint un punt de 

partida sòlid per a l’accés al sector

- No obstant això, aquesta preparació no 

es tradueix automàticament en accés 

efectiu a tots els programes de 

defensa: el nivell d’adopció d’ITAR/EAR 

és encara reduït (~20%) i amb un grau 

de desconeixement rellevant (38%), 

limitant l’accés a determinades 

cadenes de valor i programes, 

especialment els d’àmbit nord-americà 

o de major criticitat reguladora

- Per tant, el principal repte no se situa 

tant en la capacitat industrial de base, 

sinó en el reforç progressiu del 

compliment regulatori avançat; 

accelerar la formació i l’adopció 

d’ITAR/EAR es configura com una 

palanca clau per ampliar el ventall 

d’oportunitats en defensa, més que com 

un prerequisit per a les vies d’entrada

ISO 9001

ISO 14001

Altres

TISAX

ISO 27001

EN 9100 / AS 9100

AQAP

Cap

74%

49%

34%

27%

15%

5%

3%

15%

Sí

No, en procés

No ho sabem

No

20%

10%

38%

33%

Compliment ITAR/EAR1Certificacions

N: 166 empresesN: 369 seleccions

N: 204seleccions

ClústersGeneral

N: 166 empreses

Resposta de selecció múltiple

166

Proporció d’empreses amb certificació:

Demasiado informal “cuello de Botella”

Y es realmente un “cuello de Botella”? Sabemos si una certificación es mas importante que otra y si 

no tener esta es realmente relevante? Creo que es un “demasiado bold statement”

Mi research:

ITAR/EAR són crítiques quan:Treballes amb contractistes americans o programes liderats pels 

EUA.Accedeixes a tecnologia classificada o controlada.Operes com a proveïdor Tier 1 / integrador 

parcial en programes de gran abast.Intercanvies dades tècniques sensibles amb actors fora del teu 

país.En aquests casos, no complir pot ser un bloquejador real.

ITAR/EAR NO són prerequisit immediat quan:Operes en programes europeus (EDF, PESCO, 

cooperació UE).Tens rols Tier 2–3, fabricació sota especificació o enginyeria no 

crítica.Desenvolupes tecnologies duals sense classificació directa.Estàs en fases inicials d’entrada 

al sector defensa.En aquests casos, la manca de ITAR/EAR limita opcions futures, però no invalida 

l’entrada inicial

Así, cambiaria header a:

L’ecosistema parteix d’una base sòlida en entorns regulats i qualitat, amb l’adopció d’ITAR/EAR com 

a requisit clau per ampliar l’accés a determinats programes i cadenes de valor de defensa

EN linea con el comentario anterior, 

cambiaria esto a:

• La base industrial mostra una elevada 

maduresa per operar en entorns 

regulats (66% amb experiència i 74% 

amb ISO 9001), fet que constitueix un 

punt de partida sòlid per a l’accés al 

sector defensa.

• No obstant això, aquesta preparació no 

es tradueix automàticament en accés 

efectiu a tots els programes de defensa: 

el nivell d’adopció d’ITAR/EAR és encara 

reduït (~20%) i amb un grau de 

desconeixement rellevant (39%), limitant 

l’accés a determinades cadenes de valor 

i programes, especialment els d’àmbit 

nord-americà o de major criticitat 

reguladora.

• Per tant, el principal repte no se situa 

tant en la capacitat industrial de base, 

sinó en el reforç progressiu del 

compliment regulatori avançat; 

accelerar la formació i l’adopció 

d’ITAR/EAR es configura com una 

palanca clau per ampliar el ventall 

d’oportunitats en defensa, més que com 

un prerequisit immediat per a totes les 

vies d’entrada.
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Gairebé la meitat d’empreses enquestades tenen experiència en licitacions públiques, 
habilitador clau per pivotar; certificacions i coneixement són els principals limitants

08. Regulació, Seguretat i Barreres

Licitacions públiques
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Cap
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- La participació en licitacions públiques és

limitada, amb moltes empreses que no hi 

participen o ho fan de manera ocasional. 

En aquest context, l’accés a finançament

públic pot ser clau per facilitar la inversió

necessària per pivotar cap a defensa

- Les principals barreres són la manca de 

certificacions (86%), de llicències

reguladores (73%) i de coneixement del 

mercat (70%), requisits essencials per 

competir en licitacions. També influeixen

factors com les relacions amb actors del 

sector, la gestió d’informació

classificada i la capacitat financera per 

projectes de llarg cicle

- En conjunt, el fre principal no és la 

voluntat, sinó el nivell de preparació. 

Reforçar certificacions, capacitats i 

coneixement és una palanca clau per 

augmentar la participació efectiva a 

mitjà termini.

Certificacions exigides per clients de defensa

Llicències o habilitacions reguladores aplicables

Coneixement intern del mercat i processos de defensa

Relació comercial activa amb clients / primes de defensa

Infraestructura i processos per a informació classificada

Capacitat financera per a projectes de cicle llarg

Alineament estratègic i cultural intern

86%

73%

70%

66%

48%

28%

27%

N: 204 seleccions

ClústersGeneral

Resposta de selecció múltiple

N: 166 empreses

166

Tots disponibles

1 element ND

2-3 elements ND

4-5 elements ND

6-7 elements ND

3%

7%

29%

40%

21%

N: 166 empreses N: 662 seleccions

Distribució d’empreses per número d’elements ND1 Proporció d’empreses sense els següents elements necessaris per defensa:

Aqui estamos correlacionando la “poca participación en licitaciones” con barreras como “la falta de 

conocimiento del sector defensa”. No tiene nada que ver. Las licitaciones a las que se presenn hoy 

en dia no son las de defensa.

Todo demasiado negativista.

Lo cambiaria por:

La participació en licitacions públiques és encara limitada, amb una part rellevant del perímetre que 

no hi participa o ho fa de manera ocasional. Desenvolupar experiència en l’accés a finançament 

public pot ser rellevant de cara a facilitar les inversions requerides per pivotar cap a defensa

En concret, el perímetre enquestat identifica com a principals limitacions per accedir a defensa la 

manca de certificacions específiques (85%), de llicències i habilitacions reguladores (74%) i de 

coneixement del funcionament del mercat de defensa (69%), elements clau per competir en 

licitacions vinculades a programes de defensa i no necessàriament requerits en la seva activitat 

actual.A això s’hi afegeixen aspectes habilitadors com el desenvolupament de relacions comercials 

amb actors del sector, la gestió d’informació classificada o la capacitat financera per assumir 

projectes de cicle llarg, que condicionen l’accés progressiu a licitacions en defensa.

En aquest sentit, el principal fre a la participació no és la voluntat de les empreses, sinó el grau de 

preparació i alineament amb els requisits específics del sector defensa. Impulsar certificacions, 

capacitats internes i coneixement del sector emergeix com una palanca clau per activar una 

participació més àmplia i efectiva en licitacions de defensa a mitjà termini.

AGUS:

He reduït el detall, potser podria incloure tot però pens que potserés massa text

Header no esta bien. Demasiado negativo lo de “mancances estructurals”, cuando en 

realidadhaber participado en licitaciones solo demuestra estar entrenado en ello (pero ni siquieran 

son de defensa). Y los elementos necesrios del grafico de abajo, nada tienen que ver con las 

licitaciones, sino son barreras en general, en opinion de las empresas.

Cambiar header a:

“Gairebé la meitat de les empreses enquestades tenen experiència en licitacions públiques, 

habilitador clau per pivotar; certificacions i coneixement són els principals limitants”

Crp: una obviedad, pero son las 

áreas de Desarrollo para los 

seleccionados en fase 2

VT: Agus, comenta con CRP 

cuando él pueda. Se refiere a que

incidamos en esto en Fase 2?
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També la meitat tenen capacitat d’obtenir llicències, demostren capacitats per operar 
en entorns complexes d’auditories i informació sensible, si bé hauran d’excel·lir

08. Regulació, Seguretat i Barreres

Capacitat per obtenir llicències en Defensa

Gestió d’informació sensible

[…]] (Unit1, Unit2; YYYY-YYYY)

“.” for thousands, “,” for decimals

Thinkcell graphs → Arial 12-10 

CAGR lines → “tc grey”
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Heading 
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Forecast Budget

Space 

between graph 

and legend

“,” for thousands, “.” for decimals

€#m,€#bn,€0.000... 

#m€,#€bn, 0,000€... 

Auditories

Notes: 1. Original Equipment Manufacturer: fabricant principal que audita i qualifica directament els seus proveïdors; 2. Allied Quality Assurance Publications: estàndards de qualitat OTAN exigits en 

programes de defensa; 3. Autoritats reguladores (aviació / salut) que auditen el compliment normatiu en sectors altament regulats.

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

11%

36%
40%

5%

7%

Ja disposem Podríem obtenir Seria complexe NS / NC No aplicable - Tot i que una part rellevant

d’empreses ja disposa de 

llicències de defensa (11%) o 

pot obtenir-les a curt termini

(40%), el perímetre evidencia 

sobretot una oportunitat de 

progressió en processos

formals d’accés al sector

- Aquest recorregut pendent es 

reflecteix en el baix nombre 

d’auditories superades i en la 

necessitat de reforçar la gestió

de la informació sensible, 

principals vectors de 

maduració

- En aquest sentit, més que una 

limitació estructural, el nivell

actual en llicències, 

auditories i seguretat de la 

informació defineix les 

palanques clau per reforçar

la credibilitat i accedir a 

programes més exigents, 

facilitant una progressió cap a 

rols de major valor afegit

25% 11% 17% 25% 20%
34%

50%

31% 36% 33%
50% 50%

28%
39%

23%
33%

17%
48%

25%
36% 44% 17%

25%
48% 42%

31%
17% 25%

5%

4%

CIAC CEEC

8%

In-Move

9%

9%

9%

Light 

Mobility

11%

Digital MAV Vall 

d’Hidrògen

5%

CEP

8%

12%

4%

Altres

9%

9%

Cap

73 4 13 11 9 12 4 20 25 33

8%

Control i protecció elevada

Control i protecció estàndar

Bones pràctiques informals

Sense procediment específics

22%

42%

33%

3%

1 Auditoria

2 Auditoria

3 Auditoria

4 Auditoria

Cap

43%

6%

1%

0%

50%

N: 204 seleccions

N: 209 seleccions

ClústersGeneral

Resposta de selecció múltiple

N: 166 empreses

166

Grans operadors ferrov.

 / Tier 1 automoció

OEM1 aeroespacial

/ defensa

Auditories reguladores

(EASA3, FDA3, etc.)

Programes OTAN

/ Requisits AQAP2

68%

18%

10%

4%

Número d’auditories passades

N: 166 empreses N: 166 empreses

Titulo demasiado negativista:

També la meitat tenen capacitat d’obtenir 

llicències, demostren capacitats per operar 

en entorns complexes d’auditories i 

informació sensible, si bé hauran 

d’excel·lir

Demasiado negativo. Propongo:

Tot i que una part rellevant d’empreses ja disposa de llicències de defensa (11%) o té capacitat 

potencial per obtenir-les a curt termini (40%), el perímetre mostra sobretot una oportunitat clara de 

progressió en processos formals d’accés al sector. Aquest recorregut pendent es reflecteix en el 

nombre encara limitat d’auditories superades i en la necessitat d’enfortir la gestió de la informació 

sensible, àmbits que constitueixen els principals vectors de maduració per avançar en defensa.En 

aquest sentit, més que una limitació estructural, el grau actual de desenvolupament en llicències, 

auditories i seguretat de la informació identifica les palanques clau per reforçar la credibilitat i 

ampliar l’accés a programes i cadenes de valor de major exigència, facilitant una progressió 

gradual cap a rols de més valor afegit dins del sector defensa.

Proporció de cada nivell respecte el total de seleccionsProporció d’auditories passades



24Document Classification: KPMG Confidential© 2026 KPMG Asesores, S.L.U., societat limitada unipersonal espanyola i firma membre de la xarxa KPMG de firmes independents afiliades a 

KPMG International Limited, societat anglesa limitada per garantia. Tots els drets reservats.

09. Ecosistema, Consorcis i Finançament

La col·laboració, l’accés a finançament i el compromís de recursos defineixen la 
capacitat real d’activació en defensa

Pregunta 29
Participa la seva empresa en consorcis, associacions o projectes 

col·laboratius (nacionals o europeus)?

Mesura el grau d’integració en ecosistemes

col·laboratius, clau per accedir a projectes

complexos i oportunitats en defensa

Pregunta 30
Ha participat o té interès en programes de finançament (CDTI, Horizon

Europe, EDF – European Defence Fund, PERTE, etc.)?

Avalua l’experiència i interès en programes 

públics de finançament, fonamentals per 

impulsar desenvolupaments en el sector

Pregunta 31

Suposant l’adjudicació avui d’un contracte pilot en defensa per a un 

component tecnològicament adjacent al seu portfoli actual  i valorant 

únicament criteris tècnics i productius, en quin termini podria la seva 

empresa lliurar el primer article?

Analitza la capacitat operativa per lliurar en 

terminis exigents, indicador directe de 

preparació real per executar projectes en 

defensa

Pregunta 32

Estaria la seva empresa disposada a dedicar recursos específics 

(persones, temps, inversió) per desenvolupar negoci en Defensa en els 

propers 12 mesos?

Mesura la disposició a invertir recursos 

(temps, equip i capital), element crític per 

transformar l’interès en activitat efectiva

Fonts: Anàlisi KPMG

Preguntes del qüestionari referents a l’ecosistema i finançament
Nivell de rellevància en relació amb 

l’encaix amb el sector de defensa
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Elevada participació a consorcis i interès en l’ecosistema, amb predisposició a 
invertir però amb marge per consolidar col·laboracions

09. Ecosistema, Consorcis i Finançament

Participació en consorcis

Disposició a invertir recursos específics

[…]] (Unit1, Unit2; YYYY-YYYY)
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Particip./interès programes finançament

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

36%

38%
26%

Sí, habitualment Ocasionalment No - Una part rellevant 

d’empreses participa 

en consorcis (38%) o 

ocasionalment (36%), 

i més de la meitat ha 

participat en 

programes de 

finançament (56%)

- També hi ha una 

elevada 

predisposició a 

invertir (43% clara i 

40% condicionada)

- Tot i això, encara hi ha 

marge per activar el 

26% que no participa 

en consorcis, 

augmentar la 

recurrència del 36% 

que ho fa de manera 

ocasional i captar el 

~44% que no ha 

accedit o no ha 

avaluat programes de 

finançament

21% 25% 38% 27% 33%
17% 25% 20% 20%

48%

44%

75% 62%

45%
67%

25%

75%

45%
24%

21%

36% 27%
58%

35%
56%

30%

CIAC CEEC In-Move Light 

Mobility

Digital MAV Vall 

d’Hidrògen

CEP Altres Cap

73 4 13 11 9 12 4 20 25 33

Hem participat

Tenim interès

No avaluat

No interessa

56%

17%

20%

6%

Sí, clarament

Sí, si hi ha una

oportunitat concreta

Ho estem avaluant

No

43%

40%

10%

6%

N: 204 seleccions

N: 166 empresesN: 166 empreses

ClústersGeneral

Resposta de selecció múltiple

166

N: 166 empreses

OK
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El perímetre enquestat mostra interès i potencial per accedir al sector defensa, però
amb una preparació desigual que requereix priorització i desenvolupament específic

10. Conclusions generals i properes passes

- L’anàlisi recull un perímetre enquestat ampli i divers (166 empreses), amb presència de perfils industrials i tecnològics complementaris i una base 

majoritàriament pime (≈75%) amb pes rellevant de mitjanes empreses. Prop del 80% de les empreses declara un interès alt o molt alt per accedir al 

sector defensa, amb una distribució relativament homogènia entre clústers. Aquest interès està principalment impulsat per la diversificació d’ingressos

(55%), l’aprofitament de tecnologies i capacitats duals (47%) i la cerca de contractes més estables a llarg termini (24%)

- Malgrat aquest posicionament, la relació actual amb el sector és encara incipient, amb prop de dos terços de les empreses sense relació activa, tot i que 

amb una forta exploració d’oportunitats (≈37%) i primeres relacions puntuals (≈25%). En paral·lel, l’autoavaluació mostra una percepció d’encaix

elevada (≈75% en nivells alt o molt alt), evidenciant un desalineament entre percepció i grau real de penetració, propi d’una fase inicial d’entrada

- El teixit presenta una orientació clarament industrial i tecnològica, amb pes de fabricació de components (37%) i enginyeria, i un posicionament natural 

com a proveïdors Tier 1–2 (~65%). Al voltant del 42% desenvolupa tecnologies duals, especialment en fabricació avançada, materials, automatització i 

software/IA, amb TRL majoritàriament mitjans-alts, indicant potencial d’aplicació real

- A més, el perímetre mostra capacitat industrial rellevant (més del 50% amb alt potencial en sèries curtes i lliuraments àgils) i una alta internacionalització

(≈66%), aportant experiència en entorns exigents i cadenes globals. En conjunt, aquestes capacitats configuren un punt de partida sòlid i coherent amb un 

model d’entrada progressiva basat en especialització

- La principal bretxa no és de capacitat, sinó d’alineament amb les exigències del sector. Tot i una bona base en entorns regulats (67% experiència; 74% 

ISO 9001), el compliment específic és encara limitat (ITAR/EAR ~20%). Les principals àrees de desenvolupament són:

- Certificacions (86%) i llicències (73%), Coneixement del mercat (70%) i l’accés a licitacions, on més de la meitat (56%) d’empreses encara no ha accedit

- Aquestes barreres es configuren com palanques clau de desenvolupament per accedir a programes més exigents

- L’entrada a defensa serà progressiva i no homogènia, diferenciant entre un nucli d’empreses ja preparades i un volum ampli amb alt potencial però

recorregut pendent. Això requereix una estratègia selectiva, amb fulls de ruta enfocats a certificacions, maduració tecnològica, capacitat industrial i 

posicionament en la cadena de valor

- En conjunt, l’ecosistema presenta una oportunitat clara i tangible: les capacitats hi són, però la seva materialització dependrà de la capacitat d’activar

aquest potencial i convertir-lo en accés efectiu al mercat de defensa

Les empreses

de movem.cat

Fortaleses en 

defensa

Debilitats

Pròxims passos

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

La haria mas excaustiva, como dije con el ExenSum



Apèndix: Resultats de l'anàlisi
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Mostra diversa i industrial, amb pes de la fabricació de components i presència de 
clústers vinculats a mobilitat (especialment d’automoció) i sectors adjacents

Apèndix – Perfil i Posicionament

61

22

22

13

11

8

7

6

5

4

4

2

1

Fabricació components

Altres

Enginyeria / consult. tecn.

Transformació materials

Integració product. i sist.

Software / IA / ciberseg.

Electrònica / microelectr.

Proveïdor matèries primeres

Centre tecnològic

Assamblatge

Comerc. materials i product.

Universitat / entitat pública

Logística / serveis avançats

73

33

25

20

13

12

11

9

4

4

CIAC

Cap

Altres

Centro Esp. Plásticos

In-Move

MAV

Light Mobility Cluster

Digital

CEEC

Vall d’Hidrogen

AMTU 0

Pel que fa a l’activitat, predomina clarament la fabricació de 

components (61 empreses), seguida a distància per 

enginyeria i consultoria tècnica (22) i altres activitats (22), 

així com transformació de materials (13). Altres capacitats

com integració, software o electrònica tenen una presència

menor però rellevant

Les empreses participants es distribueixen entre diversos 

clústers, amb una presència destacada de CIAC (73 

empreses), juntament amb un volum rellevant d’empreses

sense adscripció (33) i d’altres clústers (25), així com Centro 

Español de Plásticos (20) i In-Move (13). Aquesta

distribució reflecteix un perímetre enquestat divers però

fortament vinculat a la mobilitat i la indústria

N.A.

N.A.

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

Indiqui, si us plau, el CIF (Codi

d’Identificació Fiscal) de la seva

empresa

1 A quin clúster pertany la seva 

empresa?
2 Quina és l’activitat principal de la 

seva empresa?
3
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Perímetre empresarial majoritàriament format per pimes industrials, amb distribució
diversa de facturació i una clara orientació B2B cap a OEM i Tiers

Apèndix – Perfil i Posicionament de les empreses

95

87

57

32

27

25

19

18

9

OEM / Fabricant

Tier 1

Tier 2

Tier 3

Administracions Públiques

PIMEs / startups

Client final / B2C

Operadors mobilitat i logíst.

Altres

56

41

32

21

16

50–249

10–49

1–9

>500

250-499

En termes de clients, l’orientació és clarament B2B 

industrial, amb un fort pes d’OEM/fabricants (95) i Tier 1 

(87), seguit de Tier 2 (57), mentre que la presència de relació

directa amb administracions públiques (27) o client final és

més reduïda

Pel que fa a dimensió, predominen les pimes (50–249 

empleats: 56 i 10–49: 41), amb una menor presència de 

grans estructures (>500: 21), reflectint un teixit empresarial 

flexible però amb limitacions potencials en recursos i 

capacitat d’escala

La distribució de la facturació mostra un perímetre heterogeni

però amb pes en trams intermedis, destacant empreses entre 

10–50M€ (42) i també una presència rellevant de grans i 

petites empreses (>100M€: 25 i <1M€). Això indica que el 

potencial d’entrada a defensa no depèn exclusivament de la 

mida, sinó també de la capacitat d’assumir projectes

complexos i requisits financers

42

25

25

24

18

18

13

1

10–50M€

<1M€

>100M€

5–10M€

2–5M€

50–100M€

1-2M€

N/A

Notes:  1. Contractistes principals;  2. Integradors de sistemes o subsistemes; 3. Fabricants de components, subconjunts o mòduls per a integradors; 4. proveïdors de peces estàndard, materials, etc.

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

1

2

3

4

Quin és el rang de facturació anual de 

la seva societat espanyola (facturació

tant a clients a Espanya com

internacionals, però des d’Espanya)?

4
Quants empleats té la seva empresa 

en les seves operacions a Espanya

(empleats a Espanya)?

5 Quin és el seu principal tipus de 

client avui? [Selecció múltiple]
6



30Document Classification: KPMG Confidential© 2026 KPMG Asesores, S.L.U., societat limitada unipersonal espanyola i firma membre de la xarxa KPMG de firmes independents afiliades a 

KPMG International Limited, societat anglesa limitada per garantia. Tots els drets reservats.

Alta internacionalització de les empreses, amb presència majoritària dins i fora de la 
UE i poques empreses limitades a l’àmbit nacional

Apèndix – Perfil i Posicionament de les empreses

110

39

13

4

Sí, UE i fora de la UE

Sí, UE

No, només Espanya

Sí, fora de la UE

Notes:  1. Civils / militars

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

La gran majoria d’empreses opera en mercats

internacionals, destacant especialment aquelles amb

activitat tant dins com fora de la UE (110 empreses), 

així com una presència rellevant d’empreses actives a 

la UE (39). En canvi, només una part reduïda concentra 

la seva activitat exclusivament a Espanya (13)

Aquest elevat grau d’internacionalització reflecteix una 

experiència consolidada en entorns competitius i 

regulats, així com una capacitat d’adaptació a requisits

comercials i operatius diversos. També evidencia una 

base empresarial ja acostumada a operar en cadenes

de valor globals i contextos multinacionals.

Opera la seva societat a Espanya en mercats internacionals? (és a dir, l’operativa que té a Espanya, proveeix productes o serveis a 

mercats fora d’Espanya?)
7
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Alt interès pel sector defensa impulsat per diversificació i tecnologia, però amb una 
relació encara incipient i poc consolidada

Apèndix – Encaix i interès al sector Defensa

91

77

39

34

19

16

2

Diversificació d’ingressos

Aprofitament tecnologies

o capacitats duals

Contractes de llarg

termini i estabilitat

Participació programes

públics d’R+D+i

Requeriment clients/

cadena subministrament

Estratègia posicionament

internacional

Altres

89

47

15

9

6

Molt alt

Alt

Mitjà

Baix

Cap

Les principals raons són la diversificació d’ingressos

(91) i l’aprofitament de tecnologies duals (77), 

seguides per la cerca d’estabilitat a llarg termini (39). 

Això mostra que l’interès respon tant a oportunitats

econòmiques com a posicionament estratègic

L’interès és elevat, amb una majoria d’empreses amb interès

molt alt (89) o alt (47). Tot i això, existeix una certa

heterogeneïtat, amb una part menor amb interès mitjà o baix, 

evidenciant diferents nivells de maduresa i priorització

estratègica

Notes:  1. Civils / militars

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

1

62

51

41

12

No, però estem

explorant oportunitats

No

Sí, puntual

Sí, recurrent

La relació amb el sector és encara limitada: predominen 

empreses sense relació però explorant (62) o sense cap

vinculació (51), mentre que només una part reduïda té 

relacions puntuals (41) o recurrents (12), confirmant una 

entrada encara incipient al sector

Quin nivell d’interès té la seva empresa 

a explorar oportunitats en el sector 

Defensa?

8

Quines són les principals raons per 

les quals la seva empresa està

interessada a desenvolupar activitat

en el sector defensa? (Màxim 2)

9 Té actualment alguna relació directa 

amb el sector Defensa?
10
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Bon encaix percebut amb el sector defensa, amb un posicionament majoritari com a 
proveïdors i serveis especialitzats dins la cadena de valor

Apèndix – Encaix i interès al sector Defensa

107

54

44

31

18

14

10

10

7

Proveïdor nivell 1–2

Serveis d’enginyeria, disseny

 i consultoria tècnica

Proveïdor hardware/software

Centres de coneixement, R+D

i transferència tecnològica

Contractista principal

Assaigs, certificació i laboratoris

Altres

Logística, manteniment i suport

No ho sabem

62

59

23

12

10

Alt

Molt alt

Mitjà

Baix

NS/NC

Les empreses es posicionen principalment com a proveïdors nivell 1–2 (107) i en serveis

d’enginyeria i consultoria tècnica (54), seguit de proveïdors tecnològics

(hardware/software: 44) i activitats de R+D (31). En canvi, els rols de contractista principal 

(18) o funcions més nuclears tenen menor presència, indicant una orientació cap a rols

especialitzats dins la cadena de valor

La percepció d’encaix és majoritàriament positiva, amb una gran part d’empreses indicant un 

encaix alt (62) o molt alt (59). Tot i això, encara hi ha un grup rellevant amb percepció

mitjana (23) o baixa, reflectint que, malgrat l’interès, moltes empreses identifiquen limitacions

actuals per complir plenament amb els requisits del sector

Notes:  1. Civils / militars

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

En funció del seu coneixement i la seva situació actual, com

valoraria l’encaix de les seves capacitats amb les necessitats

del sector Defensa?

11 Quin rol considera que podria exercir la seva empresa en la 

cadena de valor de Defensa? [Selecció múltiple]
12
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Base tecnològica existent però heterogènia, amb desenvolupaments en fases 
intermèdies-avançades i capacitats d’R+D no homogènies

Apèndix – Capacitats tecnològiques

99

72

23

13

Departament intern

Personal dedicat

No en disposem

Subcontractem I+D

61

38

35

30

20

15

TRL 8–9

TRL 6–7

No sabem

No aplicable

TRL 4–5

TRL 1–3

La majoria d’empreses disposa de departament intern

d’R+D (99) o personal dedicat (72), tot i que encara hi ha 

empreses sense aquestes capacitats (23) o que les 

subcontracten (13). Això indica que, tot i una base d’innovació

sòlida, la capacitat no està totalment estesa ni estructurada 

de manera homogènia

Els desenvolupaments es concentren en nivells TRL alts (8–

9: 61) i intermedis (6–7: 38), tot i que hi ha un volum

rellevant d’empreses que no ho saben (35) o no aplica (30). 

Aquesta distribució mostra que existeixen tecnologies

properes a mercat, però amb una maduresa desigual dins

l’ecosistema

Notes: 1. Recerca bàsica; 2. Validació en laboratori; 3. Prototips en entorn real; 4. Producte en mercat o producció

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

Una part significativa d’empreses no desenvolupa

actualment tecnologies duals (64), tot i que n’hi ha moltes

que ja en desenvolupen algunes (39) o diverses (32), així

com un grup amb potencial però sense desenvolupaments

actuals (29). Això evidencia una base tecnològica rellevant, 

però encara no generalitzada ni plenament orientada a 

defensa

64

39

32

29

2

No

Sí, algunes

Sí, diverses

Potencial, però sense

desenvolup. actuals

No ho sap
1

2

3

4

En quin nivell de maduresa 

tecnològica (TRL) es troben els 

desenvolupaments que podrien 

servir al sector Defensa? 

[Selecció múltiple]

14 Disposa la seva empresa d’activitats 

d’I+D+i?
15

Desenvolupa actualment la seva 

empresa tecnologies d’ús dual civil–

militar? (IA, visió artificial, sensors, 

ciberseguretat, materials, tecnologies 

de fabricació, etc.)

13
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Capacitats tecnològiques sòlides en fabricació i enginyeria, però amb
desenvolupament d’IP pròpia desigual dins el perímetre enquestat

Apèndix – Capacitats tecnològiques

81

47

41

36

33

29

27

22

20

18

11

Fabricació avanç. / mecanitzat

Materials avanç. / composites

Robòtica / automatització

Software / IA / analítica avanç.

Electrònica (i de potència)

Sistemes encastats / hardware crític

Altres

Sensorització

Ciberseguretat

Energia / emmagatz. energètic

Telecom. / radiofreqüència

Les capacitats es concentren principalment en fabricació avançada / mecanitzat (81) i 

materials avançats (47), seguides de robòtica (41) i software / IA (36). Altres àrees com

electrónica (33), sistemes encastats (29) o sensorització (22) tenen presència menor, 

mostrant una forta base industrial amb desenvolupament tecnològic més focalitzat que 

transversal

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

Una part rellevant d’empreses disposa d’IP pròpia parcial (55) o com a nucli del negoci (45), 

però també hi ha un volum significatiu que es posiciona en integració o serveis (35) o per als

quals no aplica (31). Això indica que el control tecnològic no és homogeni i pot limitar el 

posicionament en rols més estratègics

55

45

35

31

Sí, parcialment

Sí, és el nucli del negoci

No, ens dediquem a

integració / serveis

No aplicable

L’empresa desenvolupa i és propietària de tecnologia / IP 

pròpia?
16 En quines àrees tecnològiques considera que la seva empresa 

té capacitats rellevants per a Defensa? [Selecció múltiple]
17
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Alt potencial industrial i experiència en projectes exigents, però amb barreres en 
certificacions, inversió i flexibilitat per adaptar-se a defensa

86

38

21

21

Alt potencial actual

Potencial mitjà

Potencial limitat

No disposa actualment

 de capacitats

Una part significativa d’empreses presenta alt potencial (86)

o potencial mitjà (38) per operar en petits volums, tot i que 

encara hi ha empreses amb capacitats limitades o 

inexistents (42 en total). Això indica una base industrial amb

capacitat d’adaptació, però no plenament desplegada

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

Apèndix – Capacitats industrials, escalat i inversió

107

47

6

6

Alta experiència

Experiència mitjana

Baixa experiència

Nul.la experiència

La majoria d’empreses declara alta experiència (107) o 

experiència mitjana (47) en la gestió de projectes

tècnicament exigents, amb una presència molt reduïda de 

nivells baixos. Això reflecteix una base sòlida en execució, tot

i les barreres existents per accedir al sector defensa

Les principals barreres es concentren en la falta de 

certificacions (53), la necessitat d’inversió / CAPEX (44) i 

la flexibilitat operativa (34), així com la disponibilitat de 

recursos qualificats (31). Aquestes limitacions evidencien 

que l’adaptació a defensa requereix ajustos estructurals més

enllà de les capacitats actuals

53

44

43

34

31

21

20

13

Falta de certificacions

Necessitat d’inversió / CAPEX

No s’identifiquen limitacions

Flexibilitat operativa / infraestruct.

Recursos humans qualificats

Estructura de costos

Accés a finançament

Limitacions en cadena subministr.

Quines són les principals limitacions

per adaptar-se a petits volums en sector 

defensa, addicionals a la seva activitat

principal actual? (Selleccionar un 

màxim de 3 opcions)

19

Quin nivell d’experiència té la seva

empresa en la gestió de projectes

d’alta exigència tècnica i contractual? 

(terminis estrictes, etc.)

20

Disposa actualment la seva empresa de 

capacitats operatives per lliurar 

productes, components o serveis en 

petits volums, de forma recurrent per 

clients del sector defensa?

18
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Experiència en entorns regulats i base de certificacions presents, però amb baixa
participació en licitacions i mancances en estàndards específics de defensa

Apèndix – Regulació, Seguretat i Barreres

111

46

9

Sí, diversos

Sí, un

No

La gran majoria d’empreses té experiència en sectors

regulats, amb experiència en diversos sectors (111) o 

almenys un (46), i només una minoria sense experiència (9). 

Això indica una base sòlida de coneixement en entorns

exigents, tot i que amb nivells d’experiència no homogenis

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

66

49

26

25

No

Sí, ocasionalment

No, però ho estem avaluant

Sí, de manera habitual

123

81

57

44

25

25

9

5

ISO 9001

ISO 14001

Altres

TISAX

ISO 27001

Cap

EN 9100 / AS 9100

AQAP

La participació en licitacions és limitada, amb una majoria que 

no hi participa (66) o només ho fa ocasionalment (49), i 

pocs casos de participació habitual (25). Això evidencia una 

baixa experiència en processos de contractació pública, clau

per accedir al sector defensa

Les certificacions estan àmpliament esteses en estàndards

generals com ISO 9001 (123) i ISO 14001 (81), però tenen

menor presència en certificacions específiques de defensa 

com EN 9100 (9) o AQAP (5). Això reflecteix una bona base 

de qualitat, però amb mancances en requisits específics del 

sector

Quines certificacions de qualitat

posseeix la seva empresa? 

(Selecció múltiple)

22
Té la seva empresa experiència

directa participant en licitacions

públiques?

23

Té experiència treballant en sectors 

altament regulats?

(aeronàutica, ferroviari, automoció, 

energia, salut, defensa, etc.)

21
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Baixa preparació en requisits regulatoris clau de defensa, amb desconeixement en 
ITAR/EAR, manca de llicències i poca experiència en auditories específiques

63

54

33

16

No ho sabem

No

Sí

No, en procés

El nivell de preparació és limitat, amb un alt desconeixement

(63) i un volum rellevant d’empreses que no compleixen (54), 

mentre que només una part menor indica compliment (33) o 

està en procés (16). Això evidencia una barrera significativa 

en controls d’exportació

Apèndix – Regulació, Seguretat i Barreres

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

83

66

17

10

4

Cap de les anteriors

Grans operadors ferroviaris

/ Tier 1 automoció

OEM aeroespacial/defensa

Auditories reguladores

(EASA, AESA, FDA, etc.)

Programes OTAN/contractes

amb requisits AQAP

Una part important no ha superat cap auditoria (83), tot i 

que hi ha experiència en entorns industrials com grans

operadors/Tier 1 (66). En canvi, les auditories 

específiques de defensa o reguladores tenen una 

presència molt menor, indicant una experiència limitada en 

els estàndards propis del sector

Només una minoria ja disposa de llicències (18), mentre que 

moltes empreses consideren que les podrien obtenir (67) o 

no tenen clar el seu estat (60). Això mostra un potencial 

existent, però amb un nivell de preparació encara incert o 

inicial

67

60

18

12

9

Les podríem obtenir

NS/NC

Ja en disposem

No aplicable

Seria complex

Disposa la seva empresa o podria

obtenir altres llicències necessàries per 

a activitats relacionades amb Defensa?

(autoritzacions administratives, etc.)

25

En els darrers 3 anys, ha superat la 

seva empresa alguna de les següents

auditories tècniques o de qualificació

de proveïdor realitzades per:

26
Té capacitat per complir amb requisits 

ITAR / EAR o altres controls 

d’exportació?

24
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Capacitats bàsiques de gestió d’informació presents, però amb mancances clau en 
certificacions, llicències i preparació integral per operar en defensa

Apèndix – Regulació, Seguretat i Barreres

87

69

47

6

Procediments documentats, control

d’accessos bàsics, NDAs reforçats

Bones pràctiques informals (NDAs

estàndard, control manual)

Entorns segregats, control d’accessos

avançats, classificació formal

de la informació

Sense procediments específics

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

142

122

117

110

80

46

45

Certificacions exigides per clients de defensa

Llicències o habilitacions reguladores aplicables

Coneixement intern del mercat i processos de defensa

Relació comercial activa amb clients / primes de defensa

Infraestructura i processos per a informació classificada

Capacitat financera per a projectes de cicle llarg

Alineament estratègic i cultural intern

Les principals mancances es concentren en certificacions exigides (142), llicències

reguladores (122) i coneixement del mercat de defensa (117), així com en la relació amb

clients (110). També destaquen dèficits en infraestructura per informació classificada (80)

i capacitats financeres (46), evidenciant que la preparació per defensa requereix un 

desenvolupament integral més enllà de les capacitats tècniques

La majoria d’empreses disposa de procediments documentats i controls bàsics (87) o 

aplica bones pràctiques informals (69), mentre que una part menor compta amb entorns

avançats i classificació formal (47). Això indica una base existent, però amb nivells de 

maduresa desiguals en la gestió d’informació sensible

Quin nivell de gestió i protecció aplica la seva empresa a 

informació sensible o confidencial?
27

Quins dels següents elements, tots ells necessaris per operar 

en el sector Defensa, NO estan actualment disponibles a la 

seva empresa? [Seleccionar tots els que s’apliquin]

28
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Participació rellevant en consorcis i interès en finançament, però amb marge per 
ampliar l’activació i l’accés efectiu als programes

Apèndix – Ecosistema, Consorcis i Finançament

93

34

29

10

Hem participat

No avaluat

Tenim interès

No interessa

63

60

43

Sí, habitualment

Ocasionalment

No

Més de la meitat d’empreses ha participat en programes de finançament (93), mentre que 

altres mostren interès (29) o no ho han avaluat (34). Tot i aquesta activitat, encara hi ha 

marge per ampliar la participació i consolidar l’accés a aquests instruments

Una part significativa d’empreses participa habitualment (63) o ocasionalment (60) en 

consorcis i projectes col·laboratius, tot i que encara hi ha un volum rellevant que no hi 

participa (43). Això mostra una base col·laborativa existent, però no plenament estesa a totes 

les empreses enquestades

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

Participa la seva empresa en consorcis, associacions o 

projectes col·laboratius (nacionals o europeus)?
29 Ha participat o té interès en programes de finançament (CDTI, 

Horizon Europe, EDF – European Defence Fund, PERTE, etc.)?
30



40Document Classification: KPMG Confidential© 2026 KPMG Asesores, S.L.U., societat limitada unipersonal espanyola i firma membre de la xarxa KPMG de firmes independents afiliades a 

KPMG International Limited, societat anglesa limitada per garantia. Tots els drets reservats.

Elevada capacitat potencial de resposta i predisposició a invertir, però amb
limitacions per a una execució immediata en defensa

Apèndix – Ecosistema, Consorcis i Finançament

72

67

17

10

Sí, clarament

Sí, si hi ha una

oportunitat concreta

Ho estem avaluant

No

Fonts: Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema I informació aportada per les empreses enquestades; Anàlisi KPMG

75

51

30

9

1

<6 mesos

6–12 mesos

No ho sabem

12–24 mesos

>24 mesos

La majoria d’empreses mostra una clara predisposició a invertir, amb 72 que ho farien

clarament i 67 si hi ha una oportunitat concreta, mentre que una minoria ho està avaluant

(17) o no ho contempla (10). Això reflecteix una base sòlida d’interès actiu, condicionada 

principalment per la visibilitat d’oportunitats

Una part rellevant d’empreses considera que podria lliurar en <6 mesos (75) o 6–12 mesos

(51), tot i que també hi ha un grup significatiu que no ho sap (30) o situa els terminis més enllà

d’un any. Això indica capacitat potencial de resposta ràpida, però amb incertesa i variabilitat en 

la preparació real

En base a les seves respostes anteriors i al seu grau de 

desenvolupament de capacitats per entrar en el sector Defensa:

Suposant l’adjudicació avui d’un contracte pilot en defensa per 

a un component tecnològicament adjacent al seu portfoli actual 

i valorant únicament criteris tècnics i productius, en quin

termini podria la seva empresa lliurar el primer article?

31

Estaria la seva empresa disposada a dedicar recursos 

específics (persones, temps, inversió) per desenvolupar

negoci a Defensa en els propers 12 mesos?
32
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Fonts d’informació
Apèndix – Fonts d’informació

Qüestionari i treball de camp

• Qüestionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema 

MOVEM interessades en oportunitats al sector defensa.

• Recollida d'informació sobre perfil, capacitats, 

posicionament, regulació, ecosistema i potencial d'encaix.

Empreses i clústers participants

• Informació aportada per les empreses enquestades.

• Participació dels principals clústers de mobilitat i sectors 

adjacents

Fonts sectorials i institucionals

• Marc regulador, estàndards i certificacions vinculades a 

defensa.

• Programes públics de suport, innovació i finançament 

(EDF, Horizon Europe, CDTI, PERTE, etc.).

Anàlisi i contrast KPMG

• Agregació, depuració i anàlisi de les dades recollides.

• Elaboració de conclusions, identificació de fortaleses, 

barreres i potencial d'accés al sector defensa



42Document Classification: KPMG Confidential© 2026 KPMG Asesores, S.L.U., societat limitada unipersonal espanyola i firma membre de la xarxa KPMG de firmes independents afiliades a 

KPMG International Limited, societat anglesa limitada per garantia. Tots els drets reservats.

Glossari
Apèndix – Glossari

ACCIÓ Agència per a la Competitivitat de l’Empresa

AQAP Allied Quality Assurance Publications

AS9100 Estàndard de qualitat aeroespacial

B2B Business-to-Business

B2C Business-to-Consumer

CAPEX Capital Expenditure (inversió en actius o capacitat productiva)

CDTI Centre per al Desenvolupament Tecnològic i la Innovació

CIAC Clúster de la Indústria d'Automoció de Catalunya

EAR Export Administration Regulations

EASA European Union Aviation Safety Agency

EDF European Defence Fund

I+D+i Investigació, Desenvolupament i Innovació

IA Intel·ligència Artificial

IP Intellectual Property (propietat intel·lectual)

ISO 9001 Sistema de gestió de la qualitat

ISO 14001 Sistema de gestió ambiental

ISO 27001 Sistema de gestió de seguretat de la informació

ITAR International Traffic in Arms Regulations

M€ Milions d'euros

MOVEM Aliança catalana i metaclúster de l’ecosistema de movilitat

NDA Non-Disclosure Agreement (acord de confidencialitat)

NS/NC No sap / No contesta

OEM Original Equipment Manufacturer

OTAN Organització del Tractat de l’Atlàntic Nord

PERTE
Projecte Estratègic per a la Recuperació i Transformació 

Econòmica

PIB Producte Interior Brut

PIME Petita i Mitjana Empresa

TRL
Technology Readiness Level (nivell de maduresa 

tecnològica)

UE Unió Europea
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El present document “Consultoria per a l’avaluació de les oportunitats per al sector mobilitat i automoció de Catalunya en la

indústria de la Defensa (Fase 1)” respon als termes acordats entre KPMG i ACCIÓ, com a entitat promotora del projecte.

El treball de camp va finalitzar el 20 d’abril de 2026. Per tant, és possible que s'hagin produït fets significatius amb posterioritat a 

aquesta data que no quedin recollits en aquest informe.

Les principals fonts d'informació emprades per a l'elaboració d'aquest informe han estat el qüestionari enviat a les empreses

participants, informació aportada pels clústers integrants de l'ecosistema MOVEM, fonts públiques sectorials i institucionals, així 

com l'anàlisi realitzada per KPMG. Tot i que s'ha contrastat i revisat, en la mesura del possible, la coherència i consistència de la 

informació proporcionada per les fonts consultades, KPMG no assumeix cap responsabilitat sobre la seva exactitud, ja que la 

verificació exhaustiva d'aquestes dades no ha estat objecte del treball.

Quan es fa referència a "Anàlisi KPMG", s'indica únicament que s'han dut a terme determinades tasques d'anàlisi i tractament de 

les dades d'origen per obtenir la informació presentada, sense que això impliqui cap responsabilitat sobre les dades font 

utilitzades.

Quan es fa referència a diverses fonts, significa que KPMG s'ha limitat a recollir i presentar informació procedent de diferents

organismes i entitats amb finalitats d'anàlisi i contextualització, sense que això impliqui cap certificació per part de KPMG sobre la 

veracitat o exactitud de la informació.Aquest informe ha estat elaborat exclusivament per encàrrec d'ACCIÓ. Durant el seu 

desenvolupament, KPMG ha actuat de manera independent, aplicant la metodologia descrita als diferents apartats del document. 

KPMG declina expressament qualsevol responsabilitat davant de tercers que puguin tenir accés a aquest informe.

Nota important
Apèndix – Nota important



Document Classification: KPMG Confidential

kpmg.es

La informació aquí continguda és de caràcter general i no va dirigida a facilitar les dades o circumstàncies concretes de persones o 

entitats. Si bé procurem que la informació que oferim sigui exacta i actual, no podem garantir que continuï sent-ho en el futur o en el 

moment en què s'hi tingui accés. Per aquest motiu, qualsevol iniciativa que pugui prendre' s utilitzant aquesta informació com a

referència, ha d' anar precedida d' una exhaustiva verificació de la seva realitat i exactitud, així com del pertinent assessorament 

professional.
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