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01. Context i objectius

UntG(IJ[ltBXt d'inversio creixent que obre noves oportunitats per al'ecosistema
Cataid

El sector de la defensa viu un moment de transformacio i creixement sostingut, impulsat per 'augment de la despesa publica i pel
desplegament de programes de modernitzacié i adquisicié de capacitats, tant a escala europea com nacional. Aquest nou escenari
esta redefinint les oportunitats per al teixit industrial, tecnoldgic i de serveis, perd també n’eleva els requisits d’accés i d’execucid

A Europa, la despesa en defensa se situa prop del 2 % del PIB, amb un volum anual superior als 340.000 M€ i una
O 1 inversié prevista de 800.000 M€ en els propers anys. A Espanya, la despesa arribara al 2 % del PIB el 2025, amb una
inversié acumulada estimada de 34.000 ME€ fins al 2037
|
Aquest context genera noves oportunitats per al teixit industrial, tecnoldgic i de serveis, pero exigeix alhora capacitats
02 elevades, compliment regulatori estricte i alts estandards de seguretat, especialment per a les empreses que aspiren a
operar en 'ambit de la defensa
|
En aquest context, ACCIO i MOVEM impulsen un estudi sectorial d’analisi agregada per avaluar el potencial de
O 3 I'ecosistema empresarial catala adherit a MOVEM (més de 1.600 entitats), llangant un questionari estructurat a un

perimetre de 170 empreses d’aquest entorn, que han mostrat interés pel projecte i per explorar oportunitats en el sector
— defensa. El questionari 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




01. Context i objectius
Objectius

capacitats d’entitats que formen el
sector mobilitat catala, i adjacents,
prenent els adscrits a clusters de

L'objectiu del projecte és avaluar les @ Avaluacio global del sector

S'utilitza un questionari estructurat per avaluar ampliament les empreses del sector de
mobilitat catala interessades en defensa

v
mobilitat, i identificacié d’aquells amb v
més potencial per a Defensa L o .

Identificacio de fortaleses i febleses

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

respecte a les necessitats del sector defensa

Classificacid i seleccié d’empreses

Mitjancant criteris objectius es classifiquen empreses per seleccionar entre 40 i 50 per a la
fase seguent del projecte

Visid estrategica i millora

La diagnosi ofereix una visio completa per prioritzar i orientar estratégies de diversificacio i
millora del sector

Fonts: Analisi KPMG
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02. Resum executiu i resultats

EIS resultats permetenidentificar perfils diferenciats d'empresai focalitzar les
properes passes enaquelles amb major potencial real d'encaix en defensa

Resum executiu per dimensié

ﬂ Perfil i posicionament: base industrial solida i alineada amb els rols d’entrada al sector defensa lﬂﬂ Capacitats industrials: solidesa productiva amb marge d’adaptacio a estandards de defensa

- Meés del 50% de les empreses presenten alt potencial per operar en séries curtes, amb
capacitat de resposta &gil, i dos tercos tenen experiéncia amb projectes complexos. El
perimetre esta orientat a fabricacié de components (37%) i enginyeria, coherent amb els
rols d’entrada més habituals (Tier 1-2). Les principals arees de desenvolupament son les
certificacions (32%) i la inversi6/CAPEX (27%), més que la capacitat productiva

L’analisi recull un perimetre enquestat ampli i divers (166 empreses), amb preséncia de perfils
industrials i tecnologics complementaris i una base majoritariament pime (=75%) amb pes
rellevant de mitjanes empreses (50—-249 empleats, 34%) i facturacio principalment entre 10-50
ME€ (25%). El Cluster de la Industria d'Automocié de Catalunya (36%) actua com a tractor dins
d’'un perimetre diversificat. Els rols majoritaris sén els de contractista principal i proveidors

Tier 1-2 (=65%), amb focus en fabricacié de components (37%) i enginyeria, a més d'una alta - Aquest posicionament configura una base industrial sélida, amb recorregut per escalar
internacionalitzacio6 (=66% dins i fora de la UE) cap a projectes més complexos i de major valor
\E Interés i encaix: interés alt perd amb recorregut per concretar posicionament real @ Regulaci6 i seguretat: bona base en entorns regulats amb focus en certificacié de defensa

- Al voltant del 80% de les empreses mostren un interés alt o molt alt en el sector defensa, - EI67% de les empreses tenen experiéncia en sectors regulats i el 74% disposa d’ISO
impulsat per la diversificacié d’ingressos (56%), I'aprofitament de tecnologies i capacitats 9001, aportant un punt de partida favorable. No obstant, el nivell d’adopcié de requisits
duals (47%) . Tanmateix, només una part menor (32%) ha tingut relacié amb el sector especifics (ITAR/EAR ~20%) i el coneixement del mercat de defensa sén encara limitats.
defensa. Tot i aixi, tres quarts dels enquestats perceben que tenen un encaix alt o molt alt Les principals barreres identificades son la manca de certificacions (86%), llicéncies
amb defensa, reflectint una fase inicial d’aproximacié i posicionament (73%) i coneixement del sector (70%)

- Aquest gap no limita el potencial, sin6 que defineix una oportunitat d’activacié progressiva - Aquestes barreres es configuren principalment com arees de desenvolupament clau per
basada en especialitzacié i alineament habilitar 'accés a programes i cadenes de valor més exigents

{m]); Capacitats tecnologiques: base dual rellevant amb necessitat de maduracié i consolidacié d’IP %Ecosistema, consorcis i finangament: base col-laborativa sdlida amb marge d’execucié

- Prop del 42% de les empreses desenvolupen tecnologies d’us dual, alineades amb - Un 38% de les empreses participa habitualment en consorcis i un 36% de manera
necessitats de defensa (fabricacié avancada, software, materials). Tot i aixd, només una part ocasional, amb més de la meitat havent accedit a programes de finangament (56%).
es troba en nivells de maduresa (TRL) compatibles amb entrada a curt termini, indicant Existeix una alta predisposicié a invertir (*83%), mostrant compromis amb la pivotacio
recorregut en validacio i escalat. La propietat d’IP és sovint parcial o concentrada en cap a defensa. Tot i aixd, només una part menor declara capacitat immediata per activar
empreses amb capacitat d’l+D (~50%), condicionant el posicionament en la cadena de valor pilots o dedicar recursos especifics, evidenciant marge en execucio

- En conjunt, existeix un potencial tecnologic clar, amb marge per accelerar la seva - El perimetre presenta una base col-laborativa sélida, amb oportunitat per incrementar
translacio6 a oportunitats reals de mercat recurréncia i impacte en projectes de defensa

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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03. Metodologia

Unprocés progressiu de seleccid, combinat amb un giiestionari en 6 dimensions,
permet estalir el posicionament relatiu de les empreses

Metodologia de seleccié

Questionari estructurat en 6 dimensions

ACCIO
' Generalitat
de Catalunya
A MOVEM
ciacy: O
m=E3
s
B v +— Qiestionari

Entitats que hagin
respost al quiestionari
(166)

C v

30 entitats

+— Classificacio

Periode de

= recollida: 13 de
gener — 20 d’abril
2026

A Ecosistema del sector
mobilitat i adjacents a
Catalunya (+1.600 entitats)

B Empreses que han
respost el questionari,
classificades per criteris
objectius (166 entitats)

C Seleccié d’'empreses
amb major potencial
d’encaix en defensa
(tentativament 30 entitats)
per a seglents analisis

Perfil i posicionament

Caracteritzacio general de 'empresa (mida, activitat, cluster, mercats) i
posicionament actual en relacié amb el sector defensa

Encaix i interés

Avaluacié del grau d’interes estrategic per accedir al sector defensa i de
I'encaix percebut entre I'oferta de 'empresa i les necessitats del sector
Capacitats tecnologiques

Analisi de les capacitats tecnologiques existents, nivell de maduresa, R+D,
certificacions i potencial d’aplicacié en entorns de defensa

Capacitats industrials

Avaluacié de les capacitats productives, escalabilitat, flexibilitat

industrial i experiéncia en entorns industrials exigents

Regulacié i seguretat

Grau de coneixement i preparacié en matéria regulatoria, requisits de
seguretat, certificacions i compliment normatiu especific del sector defensa
Ecosistema i finangament

Analisi de la participacio en ecosistemes col-laboratius, relacions amb actors
clau, accés a finangament i experiéncia en projectes col-laboratius o publics

Notes: 1. Numero de respostes (o nimero d’empreses que han respost) per clister; 2. Percentatge de participacié de cada cluster independentment (respostes per cluster / total d’'empreses al cluster)

Fonts: Analisi KPMG
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04. Perfil i Posicionament de les empreses

Les caracteristiques basiques de perfil (sector, mida, clientsiinternacionalitzacio)
son determinants per entendre el posicionament el potencial d'acces al sector

Preguntes del qliestionari referents al perfil i posicionament de les empreses

Nivell de rellevancia

Pregunta 1

Pregunta 2

Pregunta 3

Pregunta 4

Pregunta 5

Pregunta 6

Pregunta 7

Fonts: Analisi KPMG
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?

Indiqui, si us plau, el CIF (Codi d’ldentificacié Fiscal) de la seva empresa

A quin cluster pertany la seva empresa?

Quina és I'activitat principal de la seva empresa?

Quin és el rang de facturacié anual de la seva societat espanyola
(facturacio tant a clients a Espanya com internacionals, perd des d’Espanya)?

Quants empleats té la seva empresa en les seves operacions a Espanya
(empleats a Espanya)?

Quin és el seu principal tipus de client avui?

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

Permet identificar i tragar les empreses
participants, assegurant la qualitat i
consisténcia de I'analisi

Es clau per entendre el posicionament
sectorial i les dinamiques d’ecosistema, aixi
com possibles sinergies i especialitzacio

Determina el rol de 'empresa a la cadena de
valor i la seva aportacio al sector

Indica la capacitat financera i potencial per
projectes complexos i requisits d’inversio

Reflecteix la dimensio i capacitat operativa de
'empresa per executar projectes i escalar
activitat

Permet entendre el grau d’experiéncia en
entorns B2B, industrials o publics, rellevant
per a l'accés a defensa

Mostra la capacitat d’operar en entorns
internacionals i regulats



04. Perfil i Posicionament de les empreses

El perimetre enquestat esta liderat per Iautomocio (36 %), ambun nuclirellevant de
pimes mitjanes (50-249 empleats)iuna facturacio majoritariament entre 10150 M€

- - - r ra - y /4\‘ .
- El Cluster de Ia Industria d'Automocio Distribucio per cluster % Mida de I'empresa an Rang de facturacié
de Catalunya (CIAC) concentra més
d’un terg de les empreses (36 %), 204 Nombre d’empleats

mentre que la resta es distribueixen de
manera més transversal entre
diversos clusters de la mobilitat i

B <we [l
1-9 19%

ambits adjacents, configurant un
ecosistema amb un cluster tractor clar 1-2me I 8%
pero base sectorial diversa

- Prop de tres quartes parts de la 10-49 - 25% 2-5M€ . 11%
mostra sén pimes (<250 empleats),
amb un pes rellevant d_eI tl_'am de 50 a CEEC. ‘ 5_10Me - 14%
249 empleats, fet que indica empreses Vall Hidrogen
amb estructura suficient per abordar M Digital 50-249 - 34%
projectes exigents, pero amb . " 10-50M€ _ 25%

e . - Light Mobility
diferéncies en recursos i escalabilitat VAV
= riasct;cl)\nz‘(ezsshé?,lgurﬁlbsuenitua In-Move 250-499 I 10% so-toome [l 1%
quarta part d’empreses per sobre B cep
dels 50 M€, dibuixant un perimetre I Altres clusters >100M€ - 15%
majoritariament pime peré amb I sense cluster
muscul economic rellevant, que W ciAC 500+ I 13%
condiciona el punt de partidai la N/A 1%
velocitat d’accés al sector defensa "
Notes: El nimero de seleccions és superior al d’'empreses ja que hi ha empreses que pertanyen a més d’un clUster (resposta de seleccié multiple) Resposta de seleccio mu|tip|e

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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04. Perfil i Posicionament de les empreses

Predominen els rols de contractistes principals i proveidors Tier 1-2, amh unaactivitat
centrada enla fabricacio de components (37%)iunainternacionalitzacio consolidada

Tipus de client principal

I Contractistes principals [l Tier 11 [ Tier 22 Tier 33 Mobilitat i Logist. S. public M PIMEs B2C
Altrss
Tipus de
client 26% 24% 15% 9% 5% 7% 5% 2% 369
principal

Tipologia d’activitat Operativa internacional

I Fabricacio components
Il Enginy. / Consult. tecnol.
I Altres

Transformacié materials

UE i fora de TUE
M uE
I Fora de I'UE
Il Nomeés Espanya

Integracié product. i sist.

Software / IA / Ciberseg. 66%

[ Electronica / Microeletr.

13% 13%

Assamblatge

Logistica / serveis avancats

Notes: 1. Tier 1 (integradors de sistemes o subsistemes); 2. Tier 2 (fabricants de components, subconjunts o0 moduls per a integradors); 3. Tier 3 (proveidors de peces estandard,
materials, etc.)
Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Pel que fa al tipus de client principal,
predominen contractistes principals i
proveidors Tier 1-2, evidenciant una

bona posicié dins la cadena de valor

En relacio amb la tipologia d’activitat,
destaca la fabricacié de components
(37%), seguida d’enginyeria i
consultoria, configurant un perimetre
clarament industrial i tecnolégic

L’operativa internacional és elevada:
prop de dos tercos operen dins i fora de
la UE, mostrant experiéncia globalment

En conjunt, el perimetre presenta un
punt de partida solid per accedir a
defensa, amb un model d’entrada
progressiu basat en especialitzacio, tot i
la menor presencia d’integradors finals

Finalment, les empreses que hi operen
acumulen una solida experiéncia en
mercats multipais i multicontinent;
aquesta situacio, reflecteix una fortalesa
pel que fa a la gestié de complexitat per
part de les empreses del perimetre

Resposta de seleccié multiple

| 10



04. Perfil i Posicionament de les empreses

Les empreses projecten la sevaentrada a defensa principaimentatraves de rols
especialitzats comaproveidors Tier 1-2, enginyeriatecnicai serveis de suport

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

Altres
13% (22)
Logistica / serveis avancats N No ho sabem
1% (1)~ TR 2% (1) o
Universitat / entitat publica B . LO‘?'S"C& manteniment i suport
1% (2) I ———— ) 4% (10)
Comercialitzacié materials i przo;u?t:)s : 2 S—— Assaigs, certificacié i laboratoris
0 0,
Assemblatge 5% (14) .
j— Contractista principal
i) 6% (18)
Centre Tecnologic [——— ) )
3% (5) Cen:res de coneixement, 1+D i transfer. tecnol.
Proveidors materies pr‘i’}ne(%e)s 11% (31)
(] ..
Electronica / Microelectronica [ P1r g\‘/’/ezldzr‘"hardware/ software
4% (7) o (44)
Software / |A / Ciberseguretat
5% (8) Enginyeria, disseny i consultoria técnica
Integracié productes i sistemes I 19% (54)
7% (11)
Transformacié materials '—f —
8% (13)

Proveidor Tier 1-21

38% (107)

Enginyeria / Consultoria tecnologica

13% (22)

Fabricaci6 Components

37% (61)

lea Activitat principal actual Posicionament previsible a Defensa

N: 166 empreses =5 N: 285 seleccions

Notes: 1. Un proveidor Tier 1 és aquell que ven directament al fabricant final, i un proveidor Tier 2 subministra components als Tier 1

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Les empreses parteixen principalment
d’activitats industrials i tecnologiques,
amb un pes destacat de la fabricacio de
components i de les activitats
d’enginyeria i consultoria tecnologica,
que constitueixen la base dominant

Pel que fa al posicionament previsible a
la cadena de valor de defensa, la
projeccié majoritaria se centra en
proveidors Tier 1-2, proveidors de
hardware i software, enginyeria i
serveis de suport, mentre que els rols de
contractista principal o integrador final
tenen una preséncia clarament menor

El creuament entre activitat actual i
posicionament futur mostra un punt de
partida solid per entrar a defensa,
alineat amb rols d’entrada habituals (Tier
1-2, enginyeria i serveis). La menor
preséncia d’integradors finals defineix
un model realista basat en especialitzacié
i integracié progressiva. Aquest
enfocament permet escalar cap a més
valor afegit a mig termini dins la cadena
de valor de defensa

= Resposta de seleccio multiple
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05. Interés de les empreses en el sector de Defensa

L'interes, I'encaix percebut i el posicionament ala cadena de valor son claus per

entendre el potencial real d'entradaal sector defensa

Preguntes del qliestionari referents a I'interés de les empreses en el sector

Nivell de rellevancia en relacié amb
I’encaix amb el sector de defensa

Quin nivell d’interés té la seva empresa a explorar oportunitats en el

?
Pregunta8 * sector Defensa?

" Quines soén les principals raons per les quals la seva empresa esta

P . i
OTE interessada a desenvolupar activitat en el sector defensa?

Pregunta10 ? Té actualment alguna relacioé directa amb el sector Defensa?

n En funcio del seu coneixement i la seva situacio actual, com valoraria

Pregunta 11 . . .
9 I’encaix de les seves capacitats amb les necessitats del sector Defensa?

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

ALl valor de Defensa?

Fonts: Analisi KPMG
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Mesura la motivaci¢ inicial d’entrada al
sector, indicador clau per identificar empreses
amb voluntat activa d’explorar oportunitats en
defensa

Permet entendre el racional estrategic
(diversificacié, tecnologia, estabilitat),
determinant per avaluar la sostenibilitat i
coherencia de I'entrada al sector

Indica el grau d’experiéncia real i maduresa
en el sector, diferenciant entre interés teoric i
activitat efectiva

Avalua la percepci6 interna d’alineament amb
les necessitats del sector, clau per identificar
potencial i gaps de capacitat

Defineix el posicionament potencial dins el
sector defensa, determinant per entendre
com i on pot competir cada empresa



05. Interés de les empreses en el sector de Defensa

L'interes pel sector defensarespon auna evolucio de negoci basada en | 'aprofitament
te capacitats duals iI'estabilitat futura, obrint una oportunitat d'entrada progressiva

n Nivell d’interes

Genera Clistors 1 totsu 5 B vig Moo M Cop cossimmamenhamecen om
73 4 13 11 9 12 4 20 25 33 clasters, amb una majoria d’'empreses
situant-se en nivells d’interés molt alt o
28% 51% 50% 549 50% 50% 25% alt, tant en la visi6 agregada com en la
° ° ° 64% ° ° 64% 67% comparacioé entre clusters
54% 166 100% 60%
o 9% 27% 25% 319 25% 25% ¢ 5 - Aquest interés esta principalment
SOA; 8°/ gy, 36% 8% (5% I3 2/° . 21% impulsat per la diversificacié
4% 0 Ly 8% 17% o & g 8% d’ingresos (55%), seguida de
CIAC CEEC In-Move Light Digital MAV Vall CEP Altres Cap l'aprofitament de tecnologies i
Mobility d’Hidrogen capacitats duals (46%) i de 'accés a
contractes més estables a llarg termini
. . .. (23%), mentre que factors com el
= Motivacions prmmpals posicionament internacional o els
requeriments de clients tenen un pes
menor
Diversificacio d'ingressos davant pressié sector “core” 55% - L’interes elevat i transversal pel sector
Aprofitament de tecnologies i capacitats duals 46% defensa respon a una bgica d_’evolucno
de negoci basada en 'aprofitament de
Accés a contractes llarg termini i més estabilitat 23% capacitats duals i en la cerca
Participacié programes publics d’lI+D+i 20% d’estabilitat a llarg termini, configurant

1% una oportunitat clara d’entrada progressiva

Requeriment de clients actuals o potencials - .
per al perimetre d’empreses enquestades

Estratégia de posicionament internacional 10%
Altres 1%

Resposta de seleccié multiple
Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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05. Interés de les empreses en el sector de Defensa

Linteres elevat conviu amb unarelacio encaraincipientamb defensa, amb alt potencial
d'activacio gradualiunafinestra d'adaptacio per tecnologies duals imoment de mercat

n Relacid actual amb defensa

Clusters Si, recurrent [ Si, puntual [l No, pero estem explorant oportunitats [l No
13 11 9 12 4 20 25 33
33% 25% 12%
25%
33% .
33% 50%
CEEC In-Move Light Digital MAV Vall CEP Altres Cap
Mobility d’Hidrogen
Autoavaluacié d’encaix
General Clasters Molt alt Ait [ vig Il Baix Hll NS/NC
73 4 13 11 9 12 4 20 25 33
25% 0 18% 25% 25%
36% 34% - 56% ° 50% S 48%  45%
25% 50% 30%
0, 0, 0,
e B M T 25%  PIOA 28%  33%
0, o o,
37% 10% 2570 15% EiA L 99 17% A 15% S 129, el 15% B
CIAC CEEC In-Move Light Digital MAV Vall CEP Altres Cap
Mobility d’Hidrogen

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG

KPMG

Els grafics mostren que la relacié actual
amb el sector defensa és limitada, amb
prop de dos tergos de les empreses
sense relacié encara amb el sector en la
visié agregada, i una tonica similar entre
clusters

Cal destacar que hi ha una forta exploracié
d’oportunitats (37% d’empreses) i
relacions puntuals (25%), aixi com
relacions recurrent encara minoritaries

Aquesta situacié en canvi no disminueix
'autoavaluacié 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’aproximacié al sector

En conjunt, els resultats apunten a un
perimetre amb interés clar pero
recorregut pendent, on cal reforgar
capacitats i posicionament abans d’una
entrada efectiva i sostinguda al sector
defensa, perd que obre les possibilitats a
I'adaptacion, motivada per tecnologies
duals i moment de mercat

Resposta de seleccié multiple

| 14



06. Capacitats tecnologiques

Les capacitats tecnologiques i el seu nivell de maduresa determinen laviabilitat real
d'encaixiexecucioal sector defensa

Preguntes del qliestionari referents a les capacitats tecnologiques

Nivell de rellevancia en relacié amb
I’encaix amb el sector de defensa

Pregunta 13

Pregunta 14

Pregunta 15

Pregunta 16

Pregunta 17

Fonts: Analisi KPMG

KPMG

Desenvolupa actualment la seva empresa tecnologies d’us dual civil-
militar? (lA, visio artificial, sensors, ciberseguretat, materials, tecnologies de
fabricacio, automatitzacié, robotica, simulacio, etc.)

En quin nivell de maduresa tecnologica (TRL) es troben els

desenvolupaments que podrien servir al sector Defensa?

Disposa la seva empresa d’activitats d’I+D+i?

L’empresa desenvolupa i és propietaria de tecnologia / IP propia?

En quines arees tecnologiques considera que la seva empresa té
capacitats rellevants per a Defensa?

El sector defensa prioritza tecnologies duals
com a via d’entrada; perd I'existéncia de
tecnologia dual no garanteix adequacio als
requisits de defensa

El sector defensa exigeix tecnologies en
nivells de maduresa elevats; condiciona
directament la viabilitat real d’entrada i
execucio de projectes

La defensa és un sector intensiu en innovacio
i evoluci6 tecnologica; pero I'l+D+i pot no
estar orientada especificament a defensa

La defensa valora el control tecnologic i la
sobirania, perd no és determinant en tots els
rols (p. ex. integradors, fabricants sota
especificacio)

Identifica I'alineacié directa entre les
capacitats de 'empresa i les necessitats del
sector defensa, sent un criteri central d’encaix
sectorial



06. Capacitats tecnologiques

Elpotencial tecnologic d'iis dualja es rellevantialineat amb defensa, pero requereix

maduracio (TRL) ireforc de a propietat d'IP per activar oportunitats reals

Desenvolupament de tecnologies d’us dual’

General ClGsters  Si. varies Si, algunes [l Potencial [l No Il NS/NC
73 4 13 11 9 12 4 33
21% 22% 21%
38% 42%
e % o 50% 21%
14% 15% 56%  17% 18%
8% [
31%
9 50% c
40% 15% 33% 39%
CIAC CEEC In-Move Light Digital MAV Vall Cap
Mobility d’Hidrogen
Propietat d’IP segons el nivell d’l+D+i
Il P nucli @ 1P parcial I No aplicable No
Departament intern d’'I+D 36% 33% B 19% 99 (48%)
Personal dedicat a 1+D 32% 39% YA 17% 72 (35%)
38%
Subcontractacio d’l+D @3% 13 (6%)
13%

No disposicié d'l+D 48% | 23 (11%)

Notes: 1. Civil-militar; 2. Technology Readiness Level (Nivell 1-3: Investigacié basica, Nivell 4-5: Validacio laboratori, Nivell 6-7: Prototips a temps real, Nivell 8-9: Producte a mercat o en produccid)
Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Arees tecnolog. d’us defensa -

Fabricacié avangada
Materials avancgats
Automatitzacio
Software / IA / Analitica
Electronica
Hardware
Sensorica
Altres
Ciberseguretat
Energia
Telecomunic. / radiofreq.

n Nivell de maduresa (TRL?)

TRL 1-3
TRL 4-5
TRL 6-7
TRL 8-9

No aplicable

NS /NC

Una part rellevant de les
empreses desenvolupa

tecnologies d’us dual
(~42%), amb focus en
fabricacié avancada
(49%), materials
avancats (28%),

automatitzacioé (25%) i

software/lA (22%),
arees alineades amb
necessitats del sector

Tanmateix, la propietat

d’IP es concentra en
empreses amb

estructura d’l+D+i, les
quals coformen la meitat

de les empreses

La TRL se situa
majoritariament en
nivells alts i mitjans
(6-9), indicant

I'existéncia de potencial

tecnologic i, per tant,
una rellevant
preparacio per
oportunitats reals al
sector defensa

Resposta de seleccié multiple
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potencial en
arees molt
diverses d’us en
defensa




07. Capacitat industrial

La capacitat d'operar en series curtes, superar limitacions estructurals i gestionar
projectes exigents es clau per al'encaix industrial en defensa

Preguntes del quiestionari referents a la capacitat industrial

Nivell de rellevancia en relacié amb
I’encaix amb el sector de defensa

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 especifiques de Clients del sector defensa?

Pregunta18 ?

Quines soén les principals limitacions per adaptar-se a petits volums en
Pregunta19 ? sector defensa (séries curtes, projectes unitaris o serveis especifics),
addicionals a la seva activitat principal actual?

Quin nivell d’experiéncia té la seva empresa en la gestié de projectes
Pregunta20 ? d’alta exigéncia técnica i contractual? (terminis estrictes, multiples
stakeholders, requisits de qualitat i compliment normatiu, etc.)

Fonts: Analisi KPMG

KPMG

Avalua la capacitat d’adaptacié a models
productius propis de defensa (séries curtes,
projectes unitaris), un requisit clau per accedir
als primers contractes

Identifica les barreres estructurals
(certificacions, inversio, flexibilitat, recursos)
que poden frenar 'adaptacié al sector,
determinant el gap entre capacitat actual i
requisits de defensa

Mesura la capacitat d’execucié en entorns
complexos i regulats, essencial per operar en
defensa, on els requisits técnics i contractuals
son elevats



07. Capacitat industrial

Un 2% de les empreses enquestades jamostra alt potencial per operar en series
curtes, amb capacitat de lliurament agil. mentre que laresta presentamarge de millora

Capacitat per séries curtes

Clusters
73 4 13 11 9 12 4 20

25%

48% 54%

82%
27% 75% 23%
111:)//: 15% 8% 9% 9%

44% 50% 50% 50%

33% [ 25 [ 20%
10%
8% 25% 20%

Alt potencial [l Potencial mitja [l Potencial limitat [l No té capacitats

25 33

60%  92%

0,
207 N2 %
12%

16% [ 159

CIAC CEEC In-Move Light Digital MAV Vall CEP  Altres Cap
Mobility d’Hidrogen
Capacitat per séries curtes vs. termini de lliurament
<6 mesos 6-12 mesos M 12-24 mesos [ >24 mesos M No ho sabem
Alt potencial 9% 1% 29% 60% 86 (52%)
Potencial mitja 37% 39% 38 (23%)

3%
Potencial limitat PZ&A 38% 29% 21 (13%)
10%

No té capacitats [ ETEN 19% 21 (13%)

14% 10%

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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En la visi6 agregada, més de la meitat
d’empreses presenta un potencial alt
per operar en séries curtes, mentre que
un 23% mostra potencial mitja i un 26%
té capacitats limitades o inexistents,
amb diferéncies entre clusters

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 s6n superiors o incerts. A
mesura que es produeixin séries curtes i
es desenvolupin o s’actualitzin capacitats
en defensa, haurien d’augmentar cap a
séries més llargues progressivament

Per tant, la capacitat industrial presenta,
en general, un elevat potencial de
flexibilitat i agilitat d’execucid, clau en
els primers contractes de defensa. Esta
ben encaminada, perdo només la meitat
de les empreses presenta un alt
potencial, fet que la converteix en un
ambit critic de prioritzacié per a I’accés
efectiu al sector defensa

Resposta de seleccié multiple
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07. Capacitat industrial

Mes que la capacitat d'execucio, el repte se situaalacertificacio, inversioi flexibilitat,
mentre I'experiencia en projectes complexos es el principal vector d'entradaa defensa

Limitacions principals per séries curtes

- Les principals limitacions per operar en
séries curtes estan vinculades a la

Falta de certificacions 32% d rificaci 32%) |
Necessitat d’inversio / CAPEX 27% manca e certicacions (- ; hle
° necessitat d’inversié addicional
Flexibilitat operativa / infraestructura 20% (CAPEX, 27%) i la flexibilitat operativa i
Recursos humans qualificats 19% d’infraestructura (20%), seguides per la
Estructura de costos 13% disponibilitat de recursos humans
Accés a financament 129 qualificats (19%), indicant que el repte és
o o ¢ o ° sobretot d’adaptacié operativa i
Limitacions en la cadena de subministrament 8% inversié, més que de capacitat productiva
No s’identifiquen limitacions rellevants I 26 % basica
- Aquesta realitat es reflecteix en
E ‘s . iect | I'experiéncia en projectes complexos,
Xperiencia en projecies compiexos on només una part minoritaria declara alta
experiéncia, mentre que predomina una
General Clusters || Experiencia alta [l Experiéncia mitjiana [l Baixa experiencia [l Cap experiéncia mitjana o baixa, tant en la
73 4 13 1 9 12 4 20 25 33 visio agregada com entre clusters
25% o - En definitiva, el principal coll d’ampolla
_— 550, o 64% 8 58% _— 45% 60% 61% industrial no és fabricar, sind escalar,
(o]

certificar i gestionar projectes sota les
35% B exigéencies operatives i contractuals
50% 0 33% 0 33% propies del sector defensa
CIAC CEEC In-Move Light Digital MAV Vall CEP Altres Cap

Mobility d’Hidrogen

Resposta de seleccié multiple
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08. Regulacio, Seguretat i Barreres

L'acces a defensaexigeix complir amb requisits regulatoris, de seguretatide
gualificacio especifics

Preguntes del quiestionari referents a la regulacio, seguretat i barreres

Nivell de rellevancia en relacié amb
I’encaix amb el sector de defensa

Pregunta 21

Pregunta 22

Pregunta 23

Pregunta 24

Pregunta 25

Pregunta 26
Pregunta 27

Pregunta 28

Fonts: Analisi KPMG

KPMG

Té experiéncia treballant en sectors altament regulats?
(aeronautica, ferroviari, automocio, energia, salut, defensa, etc.)

Quines certificacions de qualitat posseeix la seva empresa?

Té la seva empresa experiéncia directa participant en licitacions
publiques?

Té capacitat per complir amb requisits ITAR / EAR o altres controls
d’exportacié?

Disposa la seva empresa o podria obtenir altres llicéncies necessaries
per a activitats relacionades amb Defensa?

En els darrers 3 anys, ha superat la seva empresa alguna de les
seguents auditories técniques o de qualificacié de proveidor?

Quin nivell de gestid i proteccio6 aplica la seva empresa a informacié
sensible o confidencial?

Quins dels segilients elements, tots ells necessaris per operar en el
sector Defensa, NO estan actualment disponibles a la seva empresa?

Permet mesurar el punt de partida en entorns
regulats, base per entendre la capacitat d’adaptacio
a defensa

Avalua el nivell de formalitzacié i estandards de
qualitat, prerequisits habituals en entorns de
defensa

Mesura I'experiéncia en processos de contractacio
publica, clau per accedir al sector

Analitza la capacitat de complir amb regulacions
d’exportacid, element critic en defensa

Avalua la disponibilitat o capacitat d’obtenir
autoritzacions administratives, necessaries per
operar en el sector

Mesura I'experiéncia en processos de validacié i
homologacio, habituals en cadenes de
subministrament de defensa

Analitza el nivell de control i proteccié de la
informacio, requisit clau en entorns classificats

Identifica els gaps en requisits clau (certificacions,
capacitats, relacions), per entendre el grau de
preparacio



08. Regulacio, Seguretat i Barreres

Totiunaexperiencia elevada en entorns regulats i una amplia adopcio de 1alS0 9001,
el haix compliment d'ITAR/EAR (-20%) esdeveé la principal barrera d'acces al sector

Experiéncia en sectors regulats

General Clusters - Si varies - Si, un - No

50%
85% 82% 78% 75% 75%
50%
15% [ 13% N 22% 17% ¥l 25%
CEEC In-Move Light Digital Vall CEP Altres Cap
Mobility d’Hidrogen

Certificacions Compliment ITAR/EAR!

ISO 9001 74% Si 20%
ISO 14001 49%
Altres 34% No, en procés 10%
TISAX 27%
ISO 27001 15% No ho sabem 38%
EN 9100/ AS 9100 5%
AQAP 3% No 33%
Cap 15%

Notes: 1. ITAR (Regulacié del Trafic Internacional d’Armes): exportacions de material militar, EAR (Regulacions d’Administracié d’Exportacions): exportacions de bens comercials i de doble Us
Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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La base industrial mostra una elevada
maduresa per operar en entorns
regulats (67% amb experiéncia i 74%
amb ISO 9001), constituint un punt de
partida solid per a 'accés al sector

No obstant aix0, aquesta preparacié no
es tradueix automaticament en accés
efectiu a tots els programes de
defensa: el nivell d’adopcioé d'ITAR/EAR
és encara reduit (~20%) i amb un grau
de desconeixement rellevant (38%),
limitant ’accés a determinades
cadenes de valor i programes,
especialment els d’ambit nord-america
o de major criticitat reguladora

Per tant, el principal repte no se situa
tant en la capacitat industrial de base,
sino en el reforg progressiu del
compliment regulatori avancat;
accelerar la formacié i I’'adopcié
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

Resposta de seleccié multiple
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08. Regulacio, Seguretat i Barreres

Gairebe lameitat d'empreses enquestades tenen experiencia enlicitacions pabligues,
habilitador clau per pivotar; certificacions i coneixement son els principals limitants

Licitacions publiques

Clusters
73 4 13
12%

General

9 12 4

50% 46% 44% 50%

25% 46% 25%

25% 8% 25%

CIAC CEEC In-Move Light Digital Vall
Mobility d’Hidrogen

Si, habitualment @ Si, ocasionalment [l No, pero evaluant [l No

20 25 33
10% 16% 15%

CEP Altres Cap

Elements necessaris per defensa no disponibles

Tots disponibles = 3% Certificacions exigides per clients de defensa

Llicéncies o habilitacions reguladores aplicables

1 element ND 9
7% Coneixement intern del mercat i processos de defensa

2-3 elements ND 29% Relacié comercial activa amb clients / primes de defensa
Infraestructura i processos per a informacié classificada
4-5 elements ND 40% P P
Capacitat financera per a projectes de cicle llarg
6-7 elements ND 21%

Alineament estratégic i cultural intern

Notes: 1. ND = No Disponibles
Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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86%
73%
70%
66%
48%
28%
27%

La participacio en licitacions publiques és
limitada, amb moltes empreses que no hi
participen o ho fan de manera ocasional.
En aquest context, ’accés a finangament
public pot ser clau per facilitar la inversio
necessaria per pivotar cap a defensa

Les principals barreres son la manca de
certificacions (86%), de llicéncies
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 gestioé d’informacié
classificada i la capacitat financera per
projectes de llarg cicle

En conjunt, el fre principal no és la
voluntat, sin6 el nivell de preparacio.
Reforgar certificacions, capacitats i
coneixement és una palanca clau per
augmentar la participacié efectiva a
mitja termini.

Resposta de seleccié multiple
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08. Regulacio, Seguretat i Barreres

Tambe [ameitat tenen capacitat d'obtenir llicencies, demostren capacitats per operar
enentorns complexes d'auditories informacio sensible, sibe hauran d excel-lir

Capacitat per obtenir llicéncies en Defensa

General Clusters Ja disposem Podriem obtenir [l Seria complexe [l NS/NC [l No aplicable - Totique una part rellevant
73 4 13 11 9 12 4 20 25 33 d'empreses ja disposa de
o llicencies de defensa (11%) o
8% 9% 5% 8% 9%
° 25% : 44% 1;2;" 25% 25% ° ° pot obtenir-les a curt termini
36% 0 48% 42% (40%), el perimetre evidencia
50% 339% 50% 12% sobretot una oportunitat de
. o 39% progressié en processos
25% 11% FPtA 17% 25% 22)//" 9% formals d’accés al sector
CIAC CEEC In-Move Light Digital  MAV Vall CEP  Altres  Cap - Aquest recorregut pendent es
Mobility d’Hidrogen reflecteix en el baix nombre
d’auditories superades i en la
= necessitat de reforgar la gestié
Auditories o Gestio d’informacio sensible de la informacio sensible,
principals vectors de
maduracio
L - En aquest sentit, més que una
1 Audit o Grans operadors ferrov. . ‘.
uerona 43% / Tier 1 automocio 68% Control i proteccié elevada 22% limitacio estructural, el nivell
2 Auditoria 6% _ actual en llicéncies,
OEM' ae“/’zzr]f:r‘:g 18% Control i proteccié estandar 42% auditories i seguretat de la
3 Auditoria 1% L informacio defineix les
Auditories reguladores palanques clau per reforgar
EASAS3, FDAS3, etc. 10% 5 At :
4 Auditoria 0% ( o OTAlj ° Bones practiques informals 33% la credibilitat i accedir a
rogrames z A
- > 0 a0 programes més exigents,
Cap 50% / Requisits AQAP? | 4% Sense procediment especifics 3% facilitant una progressio cap a

rols de major valor afegit

Notes: 1. Original Equipment Manufacturer: fabricant principal que audita i qualifica directament els seus proveidors; 2. Allied Quality Assurance Publications: estandards de qualitat OTAN exigits en
programes de defensa; 3. Autoritats reguladores (aviacio / salut) que auditen el compliment normatiu en sectors altament regulats. Resposta de selecciod mu|tip|e
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09. Ecosistema, Consorcis i Finangament

Lacol-laboracio, I'acces a financamenti el compromis de recursos defineixen|a
capacitat real d'activacio endefensa

Preguntes del quiestionari referents a ’ecosistema i finangament

Nivell de rellevancia en relacié amb
I’encaix amb el sector de defensa

Pregunta 29

Pregunta 30

Pregunta 31

Pregunta 32

Fonts: Analisi KPMG
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Participa la seva empresa en consorcis, associacions o projectes
col-laboratius (nacionals o europeus)?

Ha participat o té interés en programes de finangament (CDTI, Horizon
Europe, EDF — European Defence Fund, PERTE, etc.)?

Suposant I’adjudicacié avui d’un contracte pilot en defensa per a un
component tecnoldogicament adjacent al seu portfoli actual i valorant
unicament criteris técnics i productius, en quin termini podria la seva
empresa lliurar el primer article?

Estaria la seva empresa disposada a dedicar recursos especifics
(persones, temps, inversio) per desenvolupar negoci en Defensa en els
propers 12 mesos?

Mesura el grau d’integracio en ecosistemes
col-laboratius, clau per accedir a projectes
complexos i oportunitats en defensa

Avalua I'experiéncia i interés en programes
publics de finangament, fonamentals per
impulsar desenvolupaments en el sector

Analitza la capacitat operativa per lliurar en
terminis exigents, indicador directe de
preparacio real per executar projectes en
defensa

Mesura la disposicio a invertir recursos
(temps, equip i capital), element critic per
transformar l'interés en activitat efectiva



09. Ecosistema, Consorcis i Finangament

Elevada participacio a consorcisiinteres enl'ecosistema, amb predisposicioa

invertir pero amb marge per consolidar col-laboracions

Participacié en consorcis

General Clusters I si, habituaiment [l Ocasionaiment [l No
73 4 13 11 9 12 4
75% 62% 67% 75%
25% e 33% 25%

CIAC CEEC
Mobility

Particip./interés programes finangament o

In-Move Light Digital MAV Vall
d’Hidrogen

Cap

Disposicié a invertir recursos especifics

- Una part rellevant
d’empreses participa
en consorcis (38%) o
ocasionalment (36%),
i més de la meitat ha
participat en
programes de
finangament (56%)

- També hi ha una
elevada
predisposicié a
invertir (43% clara i
40% condicionada)

Hem participat 56% Si, clarament
Tenim interes 7% oportﬁi;igtr::iohni?er]c:
No avaluat 20% Ho estem avaluant

No interessa 6% No

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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10%

6%

40%

43%

- Toti aixd, encara hi ha
marge per activar el
26% que no participa
en consorcis,
augmentar la
recurréncia del 36%
que ho fa de manera
ocasional i captar el
~44% que no ha
accedit o no ha
avaluat programes de
finangament

Resposta de seleccié multiple
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10. Conclusions generals i properes passes

El perimetre enquestat mostrainterésipotencial per accedir al sector defensa, pero
amb una preparacio desigual que requereix prioritzacioi desenvolupament especific

Les empreses
de movem.cat

Fortaleses en
defensa

Debilitats

Proxims passos

L’analisi recull un perimetre enquestat ampli i divers (166 empreses), amb preséncia de perfils industrials i tecnoldgics complementaris i una base
majoritariament pime (75%) amb pes rellevant de mitjanes empreses. Prop del 80% de les empreses declara un interés alt o molt alt per accedir al
sector defensa, amb una distribucié relativament homogeénia entre clusters. Aquest interes esta principalment impulsat per la diversificacié d’ingressos
(55%), 'aprofitament de tecnologies i capacitats duals (47%) i la cerca de contractes més estables a llarg termini (24%)

Malgrat aquest posicionament, la relacié actual amb el sector és encara incipient, amb prop de dos tercos de les empreses sense relacié activa, tot i que
amb una forta exploracio d’oportunitats (=37%) i primeres relacions puntuals (*25%). En paral-lel, 'autoavaluacié mostra una percepcié d’encaix
elevada (=75% en nivells alt o molt alt), evidenciant un desalineament entre percepcioé i grau real de penetracio, propi d’'una fase inicial d’entrada

El teixit presenta una orientacié clarament industrial i tecnologica, amb pes de fabricacié de components (37%) i enginyeria, i un posicionament natural
com a proveidors Tier 1-2 (~65%). Al voltant del 42% desenvolupa tecnologies duals, especialment en fabricacié avangada, materials, automatitzacio i
software/lA, amb TRL majoritariament mitjans-alts, indicant potencial d’aplicacio real

A més, el perimetre mostra capacitat industrial rellevant (més del 50% amb alt potencial en séries curtes i lliuraments agils) i una alta internacionalitzacié
(=66%), aportant experiencia en entorns exigents i cadenes globals. En conjunt, aquestes capacitats configuren un punt de partida solid i coherent amb un
model d’entrada progressiva basat en especialitzacié

La principal bretxa no és de capacitat, siné d’alineament amb les exigéncies del sector. Tot i una bona base en entorns regulats (67% experiéncia; 74%
ISO 9001), el compliment especific és encara limitat ITAR/EAR ~20%). Les principals arees de desenvolupament son:

Certificacions (86%) i llicéncies (73%), Coneixement del mercat (70%) i ’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 sera progressiva i no homogeénia, diferenciant entre un nucli d’empreses ja preparades i un volum ampli amb alt potencial pero
recorregut pendent. Aixo requereix una estratéegia selectiva, amb fulls de ruta enfocats a certificacions, maduracioé tecnologica, capacitat industrial i
posicionament en la cadena de valor

En conjunt, I'ecosistema presenta una oportunitat clara i tangible: les capacitats hi son, pero la seva materialitzacio dependra de la capacitat d’activar
aquest potencial i convertir-lo en accés efectiu al mercat de defensa

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Apéndix — Perfil i Posicionament

Mostra diversaiindustrial, amb pes de la fabricacio de componentsipresénciade
cliisters vinculats amonilitat (especialment d'automocio) i sectors adjacents

Indiqui, si us plau, el CIF (Codi
1 d’ldentificacié Fiscal) de la seva
empresa

2 A quin cluster pertany la seva
empresa?

3 Quina és l'activitat principal de la

seva empresa?

CIAC N, 73

Cap NN 33
Altres NN 25
Centro Esp. Plasticos I 20
In-Move I 13
N.A. MAV Il 12
Light Mobility Cluster Il 11
Digital 1l 9
CEEC W4
Vall d’'Hidrogen W 4
AMTU O
Les empreses participants es distribueixen entre diversos
clusters, amb una preséncia destacada de CIAC (73
empreses), juntament amb un volum rellevant d’empreses
N.A. sense adscripcio (33) i d’altres clusters (25), aixi com Centro

Espafiol de Plasticos (20) i In-Move (13). Aquesta
distribucio reflecteix un perimetre enquestat divers pero
fortament vinculat a la mobilitat i la industria

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG

KPMG

Fabricacié components
Altres

Enginyeria / consult. tecn.
Transformacioé materials
Integracié product. i sist.
Software / 1A / ciberseg.
Electronica / microelectr.
Proveidor materies primeres
Centre tecnologic
Assamblatge

Comerc. materials i product.
Universitat / entitat publica
Logistica / serveis avangats

I G 1
I 02
I 02
I 13
I 11
I 8
7

6

IS

4

W4

12

11

Pel que fa a I'activitat, predomina clarament la fabricacié de
components (61 empreses), seguida a distancia per
enginyeria i consultoria técnica (22) i altres activitats (22),
aixi com transformacioé de materials (13). Altres capacitats
com integracio, software o electronica tenen una preséncia

menor pero rellevant



Apéndix — Perfil i Posicionament de les empreses

Perimetre empresarial majoritariament format per pimes industrials, amb distribucio

diversade facturacioiunaclaraorientacio B2B capaOEMi Tiers

Quin és el rang de facturacié anual de
4 laseva societat espanyola (facturacio

tant a clients a Espanya com

internacionals, pero des d’Espanya)?

Quants empleats té la seva empresa
5 en les seves operacions a Espanya
(empleats a Espanya)?

Quin és el seu principal tipus de
client avui? [Seleccié multiple]

10-sove |GGG />
<tve I 5
>toome |G 25
s-1ome [N 2/
2-5ve [ 18
so-100ve NN 18
1-2ve I 13
N/A |1
La distribucio de la facturacié mostra un perimetre heterogeni
pero amb pes en trams intermedis, destacant empreses entre
10-50ME€ (42) i també una preséncia rellevant de grans i
petites empreses (>100M<€: 25 | <1M€). Aixo indica que el
potencial d’entrada a defensa no depén exclusivament de la

mida, sin6 també de la capacitat d’assumir projectes
complexos i requisits financers

50-249 56

10-49 41

>500

N
-

250-499 16

Pel que fa a dimensio, predominen les pimes (50-249
empleats: 56 i 10—49: 41), amb una menor preséencia de
grans estructures (>500: 21), reflectint un teixit empresarial
flexible perd amb limitacions potencials en recursos i
capacitat d’'escala

OEM / Fabricant N o5
Tier 1* | N s
Tier 2° I 57
Tier 3" I 32
Administracions Publiques | EEGNg 27
PIMEs / startups | 25
Client final / B2C | 19
Operadors mobilitat i logist. [l 18
Altres [ 9

En termes de clients, I'orientacio és clarament B2B
industrial, amb un fort pes d’OEM/fabricants (95) i Tier 1
(87), seguit de Tier 2 (57), mentre que la presencia de relacié
directa amb administracions publiques (27) o client final és
més reduida

Notes: 1. Contractistes principals; 2. Integradors de sistemes o subsistemes; 3. Fabricants de components, subconjunts o moduls per a integradors; 4. proveidors de peces estandard, materials, etc.
Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Apéndix — Perfil i Posicionament de les empreses

Altainternacionalitzacio de les empreses, amb presencia majoritariadinsiforadela
UEipoques empreses limitades al'ambit nacional

7 Opera la seva societat a Espanya en mercats internacionals? (és a dir, 'operativa que té a Espanya, proveeix productes o serveis a
mercats fora d’Espanya?)

La gran majoria d’empreses opera en mercats
internacionals, destacant especialment aquelles amb
activitat tant dins com fora de la UE (110 empreses),
39 aixi com una preséncia rellevant d’empreses actives a
la UE (39). En canvi, només una part reduida concentra
la seva activitat exclusivament a Espanya (13)

Si, UE

Aquest elevat grau d’internacionalitzacié reflecteix una
experiéncia consolidada en entorns competitius i
regulats, aixi com una capacitat d’adaptacié a requisits
comercials i operatius diversos. També evidencia una
base empresarial ja acostumada a operar en cadenes
de valor globals i contextos multinacionals.

No, només Espanya

-
w

Si, fora de la UE 4

Notes: 1. Civils / militars
Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Apéndix — Encaix i interés al sector Defensa
- e

Altinteres pel sector defensaimpulsat per diversificacioitecnologia, pero ambuna
relacio encaraincipientipoc consolidada

Quines soén les principals raons per

g les quals la seva empresa esta 10 Té actualment alguna relaci6 directa
interessada a desenvolupar activitat amb el sector Defensa?
en el sector defensa? (Maxim 2)

Molt alt _ 89 Diversificacio d’ingressos _ 91 No, pero estem _
Aprofitament tecnologies _ 27 explorant oportunitats
O capacitats duals’

Contractes de llarg -
39

termini i estabilitat
. Participacié programes
Mitia - 15 publics d’R+D+i I -

Requeriment clients/ Si, puntual _
Baix . 9 cadena subministrament - 19

Estratégia posicionament
internacional - 16

Si, recurrent . 12
Cap I 6 Altres |2

Quin nivell d’interés té la seva empresa
8 a explorar oportunitats en el sector
Defensa?

L’interés és elevat, amb una majoria d’empreses amb interés Les principals raons son la diversificacié d’ingressos La relacié amb el sector és encara limitada: predominen
molt alt (89) o alt (47). Tot i aixd, existeix una certa (91) i 'aprofitament de tecnologies duals (77), empreses sense relacié pero explorant (62) o sense cap
heterogeneitat, amb una part menor amb interés mitja o baix, seguides per la cerca d’estabilitat a llarg termini (39). vinculacio (51), mentre que només una part reduida té
evidenciant diferents nivells de maduresa i prioritzacio Aixd mostra que l'interés respon tant a oportunitats relacions puntuals (41) o recurrents (12), confirmant una
estratégica econdmiques com a posicionament estrategic entrada encara incipient al sector

Notes: 1. Civils / militars
Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Apéndix — Encaix i interés al sector Defensa

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

En funcié del seu coneixement i la seva situacié actual, com
11 valoraria I'encaix de les seves capacitats amb les necessitats
del sector Defensa?

Quin rol considera que podria exercir la seva empresaen la
cadena de valor de Defensa? [Seleccié multiple]

Proveidor nivell 1-2 | I 107
Serveis d’enginyeria, disseny I -

i consultoria técnica

Alt 62

Centres de coneixement, R+D
i transferéncia tecnologica I 31

Mitja _ 23 Contractista principal B s

Assaigs, certificacié i laboratoris [l 14
caic [ -2 Altres [l 10

Logistica, manteniment i suport [l 10

wone [
No ho sabem [} 7

Les empreses es posicionen principalment com a proveidors nivell 1-2 (107) i en serveis
d’enginyeria i consultoria técnica (54), seguit de proveidors tecnoldgics
(hardware/software: 44) i activitats de R+D (31). En canvi, els rols de contractista principal
(18) o funcions més nuclears tenen menor preséncia, indicant una orientacié cap a rols
especialitzats dins la cadena de valor

La percepcié d’encaix és majoritariament positiva, amb una gran part d’empreses indicant un
encaix alt (62) o molt alt (59). Tot i aix0, encara hi ha un grup rellevant amb percepcid
mitjana (23) o baixa, reflectint que, malgrat I'interés, moltes empreses identifiquen limitacions
actuals per complir plenament amb els requisits del sector

Notes: 1. Civils / militars
Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Apéndix — Capacitats tecnologiques

Base tecnologica existent pero heterogenia, amb desenvolupaments enfases

intermedies-avancades i capacitats d'R+D no homogenies

Desenvolupa actualment la seva
empresa tecnologies d’us dual civil-

13 militar? (IA, visi6 artificial, sensors,
ciberseguretat, materials, tecnologies
de fabricacio, etc.)

En quin nivell de maduresa
tecnologica (TRL) es troben els

14 desenvolupaments que podrien
servir al sector Defensa?
[Seleccio multiple]

15 Disposa la seva empresa d’activitats
d’l+D+i?

Si, diverses - 32

Potencial, perd sense
desenvolup. actuals

29

No ho sap

—
N

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), aixi
com un grup amb potencial pero sense desenvolupaments
actuals (29). Aixo evidencia una base tecnologica rellevant,
pero encara no generalitzada ni plenament orientada a
defensa

4
TRL 8-9 61

3
TRL 6-7

No aplicable _ 30

2
TRL 4-5

38

N
o

1
TRL 1-3 15

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 distribucié mostra que existeixen tecnologies
properes a mercat, perd amb una maduresa desigual dins
I'ecosistema

Notes: 1. Recerca basica; 2. Validacié en laboratori; 3. Prototips en entorn real; 4. Producte en mercat o produccio

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Personal dedicat _ 72
No en disposem . 23

Subcontractem [+D l 13

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). Aixo indica que, tot i una base d’innovacio
solida, la capacitat no esta totalment estesa ni estructurada
de manera homogenia



Apéndix — Capacitats tecnologiques

Gapacitats tecnologiques solices enfabricacioienginyeria, pero amb
desenvolupament d'IP propia desigual dins el perimetre enquestat

16 L’empresa desenvolupa i és propietaria de tecnologia / IP
propia?

17 En quines arees tecnologiques considera que la seva empresa

té capacitats rellevants per a Defensa? [Seleccidé multiple]

Si, parcialment 55

Si, és el nucli del negoci

No, ens dediquem a
integracio / serveis

No aplicable

Una part rellevant d’empreses disposa d’IP propia parcial (55) o com a nucli del negoci (45),
perd tambeé hi ha un volum significatiu que es posiciona en integracié o serveis (35) o per als
quals no aplica (31). Aixo indica que el control tecnologic no és homogeni i pot limitar el
posicionament en rols més estrategics

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG

KPMG

Fabricacié avanc. / mecanitzat | G 1
Materials avanc. / composites | NG 47
Robotica / automatitzacio || G 41
Software / 1A / analitica avanc. | ENNEGB 36
Electronica (i de poténcia) | NI 33
Sistemes encastats / hardware critic |  HEEEIGIG 2°
Altres |G 27
Sensoritzacio | NIEGNG 22
Ciberseguretat | 20
Energia / emmagatz. energétic | 18
Telecom. / radiofreqiiéncia [l 11

Les capacitats es concentren principalment en fabricacié avangada / mecanitzat (81) i
materials avancats (47), seguides de robotica (41) i software / 1A (36). Altres arees com
electronica (33), sistemes encastats (29) o sensoritzacio (22) tenen preséncia menor,
mostrant una forta base industrial amb desenvolupament tecnologic més focalitzat que
transversal



Apéndix — Capacitats industrials, escalat i inversié

Altpotencialindustrialiexperiénciaen projectes exigents, pero amb barreres en
certificacions, inversio|iflexibilitat per adaptar-se a defensa

Disposa actualment la seva empresa de Quines soén les principals limitacions
capacitats operatives per lliurar per adaptar-se a petits volums en sector

18 productes, components o serveis en 19 defensa, addicionals a la seva activitat
petits volums, de forma recurrent per principal actual? (Selleccionar un
clients del sector defensa? maxim de 3 opcions)

Quin nivell d’experiéncia té la seva
empresa en la gestié de projectes

d’alta exigéncia técnica i contractual?

(terminis estrictes, etc.)

No s’identifiquen limitacions _ 43

Potencial mitja
Flexibilitat operativa / infraestruct. _ 34

Falta de certificacions _ 53
Necessitat d'inversié / CAPEX || GGG 44
-

Recursos humans qualificats _ 31
21

- Estructura de costos [ 21

Potencial limitat

No disposa actualment Accés a finangament - 20

de capacitats 21

Limitacions en cadena subministr. - 13

Les principals barreres es concentren en la falta de
certificacions (53), la necessitat d’inversio /| CAPEX (44) i
la flexibilitat operativa (34), aixi com la disponibilitat de
recursos qualificats (31). Aquestes limitacions evidencien
que I'adaptacio a defensa requereix ajustos estructurals més
enlla de les capacitats actuals

Una part significativa d’empreses presenta alt potencial (86)
o potencial mitja (38) per operar en petits volums, tot i que
encara hi ha empreses amb capacitats limitades o
inexistents (42 en total). Aixo indica una base industrial amb
capacitat d’adaptacio, perd no plenament desplegada

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Alta experiéncia

Experiéncia mitjana 47

Baixa experiéncia

Nul.la experiéncia

La majoria d’'empreses declara alta experiéncia (107) o
experiéncia mitjana (47) en la gesti6 de projectes
técnicament exigents, amb una preséncia molt reduida de
nivells baixos. Aixo reflecteix una base solida en execucié
i les barreres existents per accedir al sector defensa

107

, tot



Apéndix — Regulacid, Seguretat i Barreres

Experiencia en entorns regulatsibase de certificacions presents, pero amb baixa
participacio enlicitacions imancances en estandards especifics de defensa

Té experiéncia treballant en sectors
21 altamentregulats?

(aeronautica, ferroviari, automocio,

energia, salut, defensa, etc.)

Quines certificacions de qualitat
22 posseeix la seva empresa?
(Seleccié multiple)

Té la seva empresa experiéncia
23 directa participant en licitacions
publiques?

No I9

La gran majoria d’'empreses té experiéncia en sectors
regulats, amb experiéncia en diversos sectors (111) o
almenys un (46), i només una minoria sense experiéncia (9).
Aixo indica una base solida de coneixement en entorns
exigents, tot i que amb nivells d’experiéncia no homogenis

SeEglN  jPX
150 14001 | o
Attres [N 57
TisAx [ 44
150 27001 [ 25
cap M 25
EN 9100/AS 9100 [j 9
AQAP |5
Les certificacions estan ampliament esteses en estandards
generals com ISO 9001 (123) i ISO 14001 (81), pero tenen
menor preséncia en certificacions especifiques de defensa
com EN 9100 (9) o AQAP (5). Aixo reflecteix una bona base

de qualitat, perd amb mancances en requisits especifics del
sector

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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No 66

Si, ocasionalment 49

No, pero ho estem avaluant 26

Si, de manera habitual 25

La participacio en licitacions és limitada, amb una majoria que
no hi participa (66) o només ho fa ocasionalment (49), i
pocs casos de participacio habitual (25). Aixo evidencia una
baixa experiéncia en processos de contractacio publica, clau
per accedir al sector defensa



Apéndix — Regulacid, Seguretat i Barreres

Baixa preparacio en requisits regulatoris clau de defensa, amb desconeixement en
ITAR/EAR, manca de llicenciesipoca experiencia en auditories especifiques

Té capacitat per complir amb requisits
24 |TAR/EAR o altres controls
d’exportacio?

Disposa la seva empresa o podria
obtenir altres llicéncies necessaries per
a activitats relacionades amb Defensa?
(autoritzacions administratives, etc.)

En els darrers 3 anys, ha superat la

26 Sevaempresaalguna de les segients
auditories téecniques o de qualificacio
de proveidor realitzades per:

No ho sabem 63

No 54

Si 33

No, en procés

—_
D

El nivell de preparacié 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
esta en procés (16). Aixd evidencia una barrera significativa
en controls d’exportacié

Les podriem obtenir _ 67
vone [T
Ja en disposem - 18
No aplicable . 12

Seria complex . 9

Només una minoria ja disposa de llicencies (18), mentre que
moltes empreses consideren que les podrien obtenir (67) o
no tenen clar el seu estat (60). Aixd mostra un potencial
existent, perd amb un nivell de preparacié encara incert o
inicial

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Cap de les anteriors _ 83
Grans operadors ferroviaris _
. > 66
/ Tier 1 automocio
OEM aeroespacial/defensa . 17

Auditories reguladores
(EASA, AESA, FDA, etc.) l 10

Programes OTAN/contractes I 4
amb requisits AQAP

Una part important no ha superat cap auditoria (83), tot i
que hi ha experiéncia en entorns industrials com grans
operadors/Tier 1 (66). En canvi, les auditories
especifiques de defensa o reguladores tenen una
presencia molt menor, indicant una experiéncia limitada en
els estandards propis del sector



Apéndix — Regulacid, Seguretat i Barreres

Capacitats basiques de gestio d'informacio presents, perd amb mancances clau en
certificacions, llicénciesi preparacio integral per operar en defensa

27 Quin nivell de gesti6 i proteccio aplica la seva empresa a
informacio sensible o confidencial?

Quins dels segiients elements, tots ells necessaris per operar
28 en el sector Defensa, NO estan actualment disponibles a la
seva empresa? [Seleccionar tots els que s’apliquin]

Procediments documentats, control 87
d’accessos basics, NDAs reforgats

Bones practiques informals (NDAs

estandard, control manual) 69

Entorns segregats, control d’accessos
avangats, classificacié formal
de la informacio

47

Sense procediments especifics

I
(o))

La majoria d’'empreses disposa de procediments documentats i controls basics (87) o
aplica bones practiques informals (69), mentre que una part menor compta amb entorns
avangats i classificacio formal (47). Aixo indica una base existent, perd amb nivells de
maduresa desiguals en la gestié d’informacio sensible

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG
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Certificacions exigides per clients de defensa _ 142
Llicencies o habilitacions reguladores aplicables _ 122
Coneixement intern del mercat i processos de defensa _ 117

Relacié comercial activa amb clients / primes de defensa _ 110

Infraestructura i processos per a informacio classificada _ 80
Capacitat financera per a projectes de cicle llarg - 46

Alineament estrategic i cultural intern - 45

Les principals mancances es concentren en certificacions exigides (142), llicéncies
reguladores (122) i coneixement del mercat de defensa (117), aixi com en la relacié amb
clients (110). També destaquen déficits en infraestructura per informacié classificada (80)
i capacitats financeres (46), evidenciant que la preparacio per defensa requereix un
desenvolupament integral més enlla de les capacitats técniques



Apéndix — Ecosistema, Consorcis i Finangament

Participacio rellevant en consorcisiinteres enfinancament, pero amh marge per
ampliarI'activacioil'acces efectiuals programes

29 Participa la seva empresa en consorcis, associacions o
projectes col-laboratius (nacionals o europeus)?

30 Ha participat o té interes en programes de finangcament (CDTI,
Horizon Europe, EDF — European Defence Fund, PERTE, etc.)?

Si, habitualment

Ocasionalment

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). Aixdo mostra una base col-laborativa existent, peré no plenament estesa a totes
les empreses enquestades

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG

KPMG

Hem participat 93

No avaluat 34

Tenim interés 29

No interessa

N
o

Més de la meitat d’empreses ha participat en programes de finangament (93), mentre que
altres mostren interés (29) o no ho han avaluat (34). Tot i aquesta activitat, encara hi ha
marge per ampliar la participacio i consolidar 'accés a aquests instruments



Apéndix — Ecosistema, Consorcis i Finangament

Elevada capacitat potencial de respostai predisposicio ainvertir, pero amb
limitacions per aunaexecucioimmediata en defensa

En base a les seves respostes anteriors i al seu grau de
desenvolupament de capacitats per entrar en el sector Defensa:
Suposant I’adjudicacié avui d’un contracte pilot en defensa per

31 aun component tecnologicament adjacent al seu portfoli actual
i valorant unicament criteris técnics i productius, en quin
termini podria la seva empresa lliurar el primer article?

Estaria la seva empresa disposada a dedicar recursos
32 especifics (persones, temps, inversio) per desenvolupar
negoci a Defensa en els propers 12 mesos?

51

6—12 mesos

30

No ho sabem

12—24 mesos - 9

>24 mesos I 1

Una part rellevant d’empreses considera que podria lliurar en <6 mesos (75) 0 6-12 mesos
(51), tot i que també hi ha un grup significatiu que no ho sap (30) o situa els terminis més enlla
d’'un any. Aix0 indica capacitat potencial de resposta rapida, perd amb incertesa i variabilitat en
la preparacio real

Si, si hi ha una
Ho estem avaluant - 17
9 [

La majoria d’'empreses mostra una clara predisposicié a invertir, amb 72 que ho farien
clarament i 67 si hi ha una oportunitat concreta, mentre que una minoria ho esta avaluant
(17) o no ho contempla (10). Aixo reflecteix una base solida d’interés actiu, condicionada
principalment per la visibilitat d’oportunitats

Fonts: Questionari estructurat enviat a empreses de I'ecosistema | informacié aportada per les empreses enquestades; Analisi KPMG

KPMG



Apéndix — Fonts d’informacio

Fonts d'informacio

Qiuiestionari i treball de camp

* Questionari estructurat enviat a empreses de l'ecosistema
MOVEM interessades en oportunitats al sector defensa.

» Recollida d'informacio sobre perfil, capacitats,
posicionament, regulacid, ecosistema i potencial d'encaix.

Fonts sectorials i institucionals

* Marc regulador, estandards i certificacions vinculades a
defensa.

« Programes publics de suport, innovacio i finangament
(EDF, Horizon Europe, CDTI, PERTE, etc.).

Empreses i clusters participants

Informacio6 aportada per les empreses enquestades.

Participacio dels principals clusters de mobilitat i sectors

adjacents

Analisi i contrast KPMG

Agregacio, depuracio i analisi de les dades recollides.
Elaboraci6 de conclusions, identificacié de fortaleses,
barreres i potencial d'accés al sector defensa



Apéndix — Glossari

Glossari

AccClO
AQAP
AS9100
B2B

B2C
CAPEX
CDTI
CIAC
EAR
EASA
EDF
|+D+i

IA

IP

ISO 9001
ISO 14001
ISO 27001
ITAR

M€
MOVEM

KPMG

Ageéncia per a la Competitivitat de 'Empresa

Allied Quality Assurance Publications

Estandard de qualitat aeroespacial

Business-to-Business

Business-to-Consumer

Capital Expenditure (inversio en actius o capacitat productiva)
Centre per al Desenvolupament Tecnoldgic i la Innovacio
Cluster de la Industria d'Automoci6é de Catalunya

Export Administration Regulations

European Union Aviation Safety Agency

European Defence Fund

Investigacidé, Desenvolupament i Innovacio

Intel-ligéncia Artificial

Intellectual Property (propietat intel-lectual)

Sistema de gestio de la qualitat

Sistema de gestié ambiental

Sistema de gestid de seguretat de la informacié
International Traffic in Arms Regulations

Milions d'euros

Alianca catalana i metacluster de I'ecosistema de movilitat

NDA
NS/NC
OEM
OTAN

PERTE

PIB
PIME

TRL

UE

Non-Disclosure Agreement (acord de confidencialitat)
No sap / No contesta

Original Equipment Manufacturer

Organitzacio del Tractat de I'Atlantic Nord

Projecte Estratégic per a la Recuperaci6 i Transformacio
Econdmica

Producte Interior Brut
Petita i Mitiana Empresa

Technology Readiness Level (nivell de maduresa
tecnologica)

Unié Europea



Apéndix — Nota important

Notaimportant

El present document “Consultoria per a I'avaluacio de les oportunitats per al sector mobilitat i automocié de Catalunya en la
industria de la Defensa (Fase 1)” respon als termes acordats entre KPMG i ACCIO, 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 produit fets significatius amb posterioritat a
aquesta data que no quedin recollits en aquest informe.

Les principals fonts d'informacié emprades per a I'elaboracio d'aquest informe han estat el qliestionari enviat a les empreses
participants, informacié aportada pels clusters integrants de I'ecosistema MOVEM, fonts publiques sectorials i institucionals, aixi
com l'analisi realitzada per KPMG. Tot i que s'ha contrastat i revisat, en la mesura del possible, la coheréncia i consisténcia de la
informacio proporcionada per les fonts consultades, KPMG no assumeix cap responsabilitat sobre la seva exactitud, ja que la
verificacio exhaustiva d'aquestes dades no ha estat objecte del treball.

Quan es fa referéncia a "Analisi KPMG", s'indica unicament que s'han dut a terme determinades tasques d'analisi i tractament de
les dades d'origen per obtenir la informacio presentada, sense que aixd impliqui cap responsabilitat sobre les dades font
utilitzades.

Quan es fa referéncia a diverses fonts, significa que KPMG s'ha limitat a recollir i presentar informacié procedent de diferents
organismes i entitats amb finalitats d'analisi i contextualitzacid, sense que aixd impliqui cap certificacio per part de KPMG sobre la
veracitat o exactitud de la informacié.Aquest informe ha estat elaborat exclusivament per encarrec d'ACCIO. 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.
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kpmg.es

La informacio aqui continguda és de caracter general i no va dirigida a facilitar les dades o circumstancies concretes de persones o
entitats. Si bé procurem que la informacié que oferim sigui exacta i actual, no podem garantir que continui sent-ho en el futur o en el
moment en que s'hi tingui accés. Per aquest motiu, qualsevol iniciativa que pugui prendre' s utilitzant aquesta informacié com a
referéncia, ha d' anar precedida d' una exhaustiva verificacio de la seva realitat i exactitud, aixi com del pertinent assessorament
professional.

© 2026 KPMG Asesores, S.L.U., societat limitada unipersonal espanyola i signa membre de I' organitzacié global de KPMG de firmes
membre independents afiliades a KPMG International Limited, societat anglesa limitada per garantia. Tots els drets reservats.

KPMG i el logotip de KPMG s6n marques registrades de KPMG International Limited, societat anglesa limitada per garantia.

Document Classification: KPMG Confidential
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