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Sammendrag

Danske virksomheder kan opna en vaesentlig sterre markedsandel end i dag pa det sdkaldte Big
Science marked, der omfatter leverancer af varer og tjenesteydelser til store forskningsfaciliteter
som f.eks. CERN og European Spallation Source (ESS).

Der findes ingen pracise opggrelser over stgrrelsen pa dette marked, men man kan regne sig frem
til en ansldet veerdi i stgrrelsesorden 270 milliarder DKK arligt. Det er et marked, der bade rummer
meget avancerede og unikke produkter pa den ene side, og “hyldevarer” pa den anden. Ofte er
der et meget stort potentiale for innovation for de virksomheder, der stilles over for nye krav til
savel produkter som processer.

Danmarks position pa markedet er forbedret de seneste ar, men er fortsat ikke szerlig god, hvilket
skyldes flere faktorer. Fgrst og fremmest har der ikke vaeret den store interesse i Danmark for at
betragte forskningsfaciliteter som kunder, der efterspgrger varer og tjenesteydelser. Danmark har
ikke fgr vores engagement i ESS i Lund vaeret veert for en stgrre forskningsfacilitet, ligesom ESS,
MAX IV i Lund og European XFEL ved Hamburg er de fgrste faciliteter i geografisk naerhed af
Danmark.

En malrettet indsats kan gge den danske andel af Big Science markedet markant ved at gge danske
virksomheders kendskab til markedet, og ved at ggre det nemmere at fa adgang til markedet.

Big Science Sekretariatet har arbejdet med denne problemstilling siden 2010 og som fglge heraf er
mangde og omfang af de danske kontrakter fra fgrst og fremmest CERN og ESO (European
Southern Observatory) vokset markant. | denne rapport beskrives hvordan en videre udvikling af
Big Science Sekretariatets aktiviteter til et omfang svarende til et sekretariat med 3 ansatte og et

tilsvarende panel af eksperter vil kunne give en dansk Big Science omsaetning pa ikke under 1
milliard DKK i 2020 og derved kunne skabe kernen for en egentligt dansk Big Science industri.
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Indledning

Denne rapport beskriver de strategiske overvejelser om fortsat at understgtte en fremvoksende
dansk ”Big Science industri”. Den er udarbejdet af Big Science Sekretariatet i 2014.

Big Science Sekretariatet (BSS) er etableret som et samarbejde mellem Teknologisk Institut (Tl) og
Danmarks Tekniske Universitet (DTU) for at stimulere og sikre en vaesentlig dansk
virksomhedsdeltagelse i udviklingen, opbygningen og driften af st@rre internationale
forskningsinfrastrukturer - de sakaldte Big Science faciliteter, hvor Danmark er medlem. Arbejdet i
BSS skaber grundlaget for innovation, udvikling og salg af produkter og ydelser og dermed vaekst i
det danske erhvervsliv.

F@r BSS blev etableret i 2010 var kun fa danske virksomheder opmarksomme pa og fik gavn af de
store potentialer i Big Science markedet. For at forbedre de danske virksomheders muligheder
igangsatte BSS bl.a. fglgende:

e Opbygning af et Big Science industrinetvaerk, som nu udggr mere end 140 virksomheder —
tilveeksten i antal medlemsvirksomheder udgjorde 70 % alene i 2013

e Etablering af netvaerk mellem danske virksomheder, universiteter og videninstitutioner for at
fremme samarbejde og erfaringsudveksling

e Udbudsovervagning og formidling til Big Science netvaerket

e Kompetenceopbygning og vidensformidling til danske virksomheder

e Etablering af kontakter mellem danske virksomheder og Big Science organisationer for
eksempel ved deltagelse i Industrial Liaison Officer (ILO) netveerker hos organisationerne.

e (Pge kendskabet til danske virksomheder hos organisationernes indkgbere og teknikere og hos
stgrre udenlandske leverandgrer (Big Science Prime Contractors)

BSS finansieres pt. af Radet for Teknologi og Innovation og projektet “ESS og MAX IV som
vaekstmotor” (Vaekstforum Hovedstaden og EU's Regionalfond).

Den foreliggende rapport beskriver rammevilkarene for etableringen af en egentlig dansk Big
Science industri. Den giver svar pa spgrgsmal som:

e Hvor stort er markedet og hvordan kan det forventes at udvikle sig?

e Hvilke forskningsfaciliteter taler vi om, og hvad kendetegner dem som kunder?

e Hvad er danske virksomheders styrker og svagheder, og hvilke barrierer mgder de?

e Hvordan kan en malrettet indsats gge mulighederne for en dansk Big Science industri — og
hvad far det danske samfund ud af at ggre det?



1 Definition og prioritering af Big Science markedet

1.1 Definition
| denne rapport definerer vi Big Science faciliteter som:

Store, som regel internationale, forskningsfaciliteter, hvor et enkelt land ikke selv har de forngdne
ressourcer i form af viden og gkonomi til effektivt at designe, konstruere, drive og udnytte
faciliteten. Der er ofte tale om faciliteter der stilles til radighed for brugere fra industri og
universiteter. Der kan vaere tale om faelles eksperimentelle faciliteter (som ESS) eller faciliteter,
der i sig selv er et stort eksperiment (som ITER).

Big Science markedet er defineret ved efterspgrgslen fra disse faciliteter. Det daekker avanceret
videnskabeligt udstyr, kommercielle tekniske varer og systemer og konventionelle faciliteter som
bygninger og installationer. Det daekker bade varer og serviceydelser. Og det daekker bade
udvikling, design, fremstilling og installation. For at faciliteterne kan bruges i forskningens
frontlinje efterspgrger de ofte avancerede Igsninger pa kanten af det teknisk mulige, og leverancer
til Big Science er af den grund ofte kompetenceudviklende for virksomhederne.

1.2 Afgraensninger

Big Science Sekretariatets (BSS) virkefelt afgranses ud fra to aspekter: relevans for danske
virksomheder og markedets tilgeengelighed. Safremt en facilitet har et lovende kommercielt
potentiale for danske virksomheder vil BSS erhverve sig de ngdvendige forudseetninger for at
kunne understgtte virksomhedernes deltagelse.

1.2.1 Relevans

Relevans vedrgrer spgrgsmalet om, hvorvidt der efterspgrges ydelser og produkter i et omfang,
der er interessant og som danske virksomheder kan levere. Det betyder at f.eks. virtuelle
organisationer som falles databaser, etc. ikke er med. Interessante er f.eks. anlaeg, der
efterspgrger elektronik, mekanik, instrumenter, etc. Et seerligt aspekt heraf er, om der er tale om
opgaver, der indebzerer et vist element af laering, teknologioverfgrsel, kompetenceopbygning eller
ej. Set ud fra en innovationssynsvinkel er disse opgaver de mest interessante, men de er sjeldent
de mest lukrative for virksomhederne.

Fagomrader er ogsa en made at afgraense p3, idet nogle fagomrader er mere interessante end
andre, set fra en leverandgrsynsvinkel. Tager vi udgangspunkt i faciliteter, der har et vist minimum
af indkgb, sa kan vi udelukke omrader som humaniora og samfundsvidenskaberne, og fokusere pa
folgende domaener, hvor mellem 50 og 80%*! af driftsbudgetterne gér til indkeb (og typisk en

! ERID-Watch Final Activity Report, http://www.eridwatch.eu/




endnu stgrre andel i opbygningsfaserne): Astronomi, astrofysik, partikel- og kernefysik; Bio,
medical, chemical, life science; Energi og milj; Materialer.

1.2.2 Tilgengelighed

Tilgeengelighed er spgrgsmalet om, hvorvidt det er et marked, der er geografisk, kulturelt,
sprogligt og pkonomisk tilgaengeligt, f.eks. EU eller USA — men maske ikke Japan og Kina. Faciliteter
hvor Danmark er medlem og deltager i det forskningsmaessige samarbejde giver som
udgangspunkt bedre muligheder, f.eks. pa grund af "fair return” politik. Desuden har Danmark
gennem sin deltagelse i de styrende organer og ILO-netvaerk lettere ved at skaffe informationer
om planlagte investeringer, endelig kan danskere ansat ved organisationerne vaere et godt
brohoved for at involvere danske virksomheder.

Organisationer med en udviklet ILO-ordning (Industrial Liaison Officers) giver bedre mulighed for
at lave en ops@gende BSS indsats end andre faciliteter, hvorimod aktiviteter som
udbudsovervagning og -formidling, samt formidling af viden om danske kompetencer i form af
nyhedsbreve kan ske i forhold til (naesten) alle faciliteter.

1.3 Hvilke faciliteter har BSS arbejdet med?

Tabellen nedenfor viser en opdeling af Big Science markedet. Den er bl.a. baseret pa informationer
fra MERIL? databasen over ca. 400 fzlles forskningsfaciliteter/organisationer i EU. BSS har indtil nu
koncentreret sig om gruppe 1 og om MAX IV fra gruppe 2a.

Beskrivelse Eksempler
Gruppe 1 Faciliteter/organisationer, hvor Danmark er CERN, ESO, ESA, EMBL, ESRF,
medlem/yder et bidrag? ESS, European XFEL, F4E (ITER),
ILL, JET
Gruppe 2a Europaiske faciliteter/organisationer med tilsvarende MAX IV, Solaris, DLS, ISIS, FAIR,
efterspgrgsel FLASH, Soleil

Gruppe 2b @vrige europaeiske faciliteter/organisationer, der er LTL, RMN, CRANN, ER-C, Myfab
kommercielt interessante

Gruppe 3a Andre faciliteter/organisationer med tilsvarende Fermilab, Lawrence Livermoore,
efterspgrgsel ORNL, NASA

Gruppe 3b Andre faciliteter/organisationer, der er kommercielt Amerikanske, japanske,
interessante kinesiske, russiske, koreanske og

indiske faciliteter

2 https://portal.meril.eu/converis-esf/publicweb/startpage?lang=1
3 Denne liste er komplet og deekker de faciliteter der er oplistet p& Uddannelses- og Forskningsministeriets
hjemmeside (http://ufm.dk/forskning-og-innovation/internationalt-samarbejde/europaeiske-samarbejder)







2 Veaerdiskabelse for det danske samfund

Hvorfor er det interessant for det danske samfund at understgtte virksomhedernes mulighed for
at komme ind pa Big Science markedet?

Set fra en vaekstdagsorden er der to dimensioner i svaret: indtjening pa kort sigt og
kompetenceopbygning og innovation som en forudsaetning for indtjening pa leengere sigt.

Big Science er kilden til forskellige typer af innovation i industrien som skitseret pa denne figur
baseret pa kategoriseringen fra ”Oslo Manual”*. De fire typer af innovation kan ske alene ved at
virksomheder kommer i kontakt med Big Science markedet. Derudover kan bade universiteter og
GTS’er spille en vigtig rolle ved at stimulere Big Science relateret innovation hos virksomheder.
Herunder gives et par eksempler pa, hvordan universiteter og GTS er kan stgtte innovations
processen i virksomhederne.

Organisatorisk innovation Produkt innovation

eForbedrede produkter

*Projektstyring oN dukt
ye produkter

Universiteter og GTS

of.eks. spin-off virksomheder fra
universiteter gennem arbejdet

Blg SCIEI"\CE med nye instrumenter

Innovation elgsninger pa ekstreme
produktionskrav hos Big Science
faciliteter

Marketing innovation Proces innovation

eInternational eksponering eKvalitetssystem
*Nye kunder eFremstillingsproces
*Nye markeder *R&D proces
eReferencer

Som det fremgar af senere afsnit af denne rapport udggr Big Science markedet ca. 270 mia. DKK
arligt. Selv med et relativt konservativt skgn over den mulige danske markedsandel vil dette kunne
give anledning til et betydende antal arbejdspladser i en teknologisk set avanceret sektor med
relativ lav fglsomhed over for konjunktursvingninger. Deltagelse pa Big Science markedet vil give
virksomhederne gode referencer og kompetencer, der vil ggre det lettere at komme ind pa
”lignende markeder” — medico, aerospace, off-shore, forsvarsindustrien, etc.

Det er samtidig et marked, hvor en stor del af efterspgrgslen vedrgrer enten unikke produkter, der
ikke tidligere er fremstillet, eller vedrgrer nye og skeerpede krav til kendte produkter. Dette kan
veere i form af ggede krav til effekt, til tolerancer, til evnen til at kunne fungere i ekstreme miljger
(straling, magnetfelter, temperaturer, vakuum, etc.). Pa dette omrade kan industrien opna en stor

4 www.oecd.org/sti/oslomanual
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gevinst ved at arbejde taettere sammen med universitets- og GTS-miljger i bade Danmark og
udlandet. Innovationspotentiale og laeringseffekter i virksomhederne er stgrre end vi ser ved f.eks.
traditionelle anlaegsinvesteringer.

Der er endvidere en stor “branding effekt” pa dette marked. Virksomheder, der kan markedsfgre
sig selv som f.eks. leverandgrer til CERN vil kunne anvende denne reference pa hele markedet for
offentlige og kommercielle brugere af tilsvarende produkter.

Som det ogsa fremgar af senere afsnit er der relativt hgje barrierer for virksomheder, der ikke
tidligere har vaeret aktive pa dette marked. En malrettet indsats fra bl.a. BSS vil kunne ggre det
nemmere for danske virksomheder at vurdere markedets potentiale i relation til deres
forretningsstrategier, og vil kunne ggre det nemmere for virksomhederne at udarbejde
konkurrencedygtige tilbud.

En sadan indsats vil bade veere til fordel for de danske virksomheder, og dermed for beskaeftigelse
og innovation, men vil ogsa set fra den videnskabelige dagsorden sikre at forskningsfaciliteterne
far et stgrre felt af leverandgrer, hvilket gavner pris, kvalitet og leveringssikkerhed. Pa flere
omrader er forskningsfaciliteter fanget i en ”single source” problemstilling, hvor der reelt kun er
en eller meget fa leverandgrer pa et givent omrade. En malrettet indsats vil kunne reducere
antallet af sddanne monopolistiske risikoomrader for forskningsfaciliteterne.

Et effektivt udbytte af de forskningsfaciliteter, hvor Danmark bidrager, er ogsa afhangigt af, at
faciliteterne kan arbejde med en hgj udnyttelsesgrad. Videnskabelige forsgg bgr sa vidt muligt ikke
forstyrres af driftsstop pa faciliteterne, hvilket forudsaetter et effektivt og geografisk naervaerende
netveerk af leverandgrer til vedligeholds-, service- og reparationsopgaver. Specielt i forhold til ESS
og MAX IV kan en dansk Big Science industri spille en relativ stor rolle.

3 Markedsundersggelse

Denne markedsundersggelse er foretaget for Big Science markedet som helhed og mere
dybtgaende for de faciliteter, der i kapitel 1 er defineret som vaerende indenfor BSS’s
interesseomrader.

3.1 Detinternationale marked

Baseret pa nedenstdende tabel kan det totale Big Science marked skgnnes at veere mellem 250 og
300 milliarder DKK i arlig omsaetning, og vi arbejder derfor med et tal i omegnen af 270 mia. DKK
arligt. Tallene er dog behaftet med en vis usikkerhed pga. forhold som afgraesningsproblemer og
statistisk usikkerhed.

11



| en undersggelse fra 2008 (ERID Watch) blev konklusionen, at de samlede arlige EU-udgifter (EU
og medlemslandene) til forskningsinfrastruktur udgjorde 8 — 9 mia. euro arligt med en vakstrate
pa 5,5 %.

En ukritisk fremskrivning af dette fgrer til at EU Big Science markedet (forstdet som kgb af varer
og tjenesteydelser fra Big Science organisationer) i 2014 vil ligge omkring 8 mia. euro. At denne
fremskrivning ikke er urealistisk viser en undersggelse fra 2012 (”EIRIISS European Industrial and RI
interaction and support study”), der konkluderer at investeringsniveauet ikke er faldet i forhold til
ERID forventningerne pa trods af finanskrisen.

Estimeret verdensmarked for forskningsinfrastrukturer efter regioner:

Totale investeringer i Anslaet marked for
forskning (mia. DKK) infrastruktur (mia. DKK)
EU 1430 60°
USA 2230° 90’
Resten af Verden 31608 120
Total 6820 270

3.2 Den danske andel af Big Science markedet

Det er selvfglgelig forbundet med stor usikkerhed at ga fra det totale marked til den forventede
danske markedsandel. Faktorer som geografisk og kulturel naerhed, konkurrenceevne, etc. som
behandles senere i denne rapport spiller ind. Danske virksomheders performance pa
sammenlignelige markeder giver ikke noget godt udgangspunkt — pd medicoomradet ligger vi
meget hgjt, pa aerospace relativt lavt.

Den teoretiske danske andel af Big Science markedet skgnnes til at vaere ca. 1.6 mia. DKK baseret
pa World Trade Organizations tal for den danske markedsandel for hhv. merchandise og services,
kombineret med ERID Watch rapportens skgn over fordelingen af efterspgrgslen pa kategorier.

Til sammenligning udg@gr Danmarks omsaetning pa verdensmarkedet hhv. 0.5 mia. DKK og 3.0 mia.
DKK for film- og telekommunikations industrier, jf. tal fra Eksportradet.

> ERID-Watch Final Activity Report, http://www.eridwatch.eu/

® Wikipedia, referencer fremgar af

http://en.wikipedia.org/wiki/List of countries by research and development spending

7 Beregnet: Der er sa vidt vides ikke nogen internationale undersggelser over det samlede verdensmarked for ”Big
Science” eller forskningsinfrastruktur. Oversigten er lavet ud fra en antagelse om at den relative andel af
forskningsmidler der anvendes til dette formal (Big Science / alt science) er konstant for alle lande og regioner,
hvorefter tallene er beregnet ud fra internationale forskningsopggrelser (fra Wikipedia). (6820/1430 * 60 giver 286
mia. tallet 270 mia. er sat en anelse lavere som et konservativt skgn).

8 Wikipedia
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Danske virksomheder leverer i gjeblikket ydelser og services til faciliteterne og projekterne i
Gruppe 1 (Tabel, side 8) for ca. 230 mio. DKK.

Ud fra BSS’ kendskab til danske virksomheder pa Big Science markedet anslds danske leverancer til
Big Science markedet at veere 300 mio. DKK/ar. Det skal ssmmenholdes med et dansk bidrag til Big
Science faciliteterne i Gruppe 1 pa ca. 707 mio DKK (2013).

Det er BSS vurdering, at den danske markedsandel kunne vaere vaesentlig hgjere og at et malrettet
arbejde kunne opfylde fglgende malsztning:

Danske virksomheders omsaetning pa Big Science markedet udggr 1 mia. DKK (2014 priser) i
2020.

Hvilket svarer til over 1.000 arbejdspladser i dansk industri.

Danmarks mal pa Big Science markedet

1800
Teoretisk Big Science marked (1,6 mia. DKK)

€0  ———

1400 - —

1200 -

1000 =
800 K
600 ot
400 S
200

0
2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022 2024 2026 2028 2030

DK retur gruppe 1 (mio. DKK) B DK retur Big Science marked (mio. DKK)

Derudover er det i den forbindelse vaerd at heefte sig ved tal fra Styrelsen for Forskning og
Innovation fra 2008° der viser at aktiviteter pa ESA omradet (rumforskning) i gennemsnit
genererer en omsatning hos underleverandgrer mm., der er 4-5 gange sa stor.

° Danish Agency for Science, Technology and Innovation: Evaluation of Danish Industrial Activities in the European
Space Agency (ESA), Assessment of the economic impacts of the Danish ESA membership, March 2008.
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Fra Miinchen til Pasadena: Big Science er et verdensmarked

En opgave pa det europaiske Big Science
marked kan abne op for andre internationale
opgaver. Det viser historien om COWI, som
vandt en kontrakt til en amerikansk Big
Science organisation pa baggrund af en
opgave, som det danske firma havde Igst for
ESO med hj=lp fra BSS.

COWIs opgave for ESO gik ud pa at lave en
analyse forud for beslutningen om opfgrelse
af det, der kan munde ud i at blive verdens
stgrste teleskop: the European Extremely
Large Telescope (E-ELT).

Men COWIs kontrakt pa det europaeiske Big
Science marked viste sig at raekke laengere,
end fgrst antaget: det er nu GMTO, en
amerikansk organisation svarende til ESO, der
har brug for COWIs tveerfaglige radgivning og
ekspertise til at vurdere en yderst vigtig
investering. GMTO (Giant Magellan
Telescope Organisation), som har hjemsted i
Pasadena, Californien, er nemlig i fuld sving
med at planlaegge et nyt teleskop.

Lzes hele historien pa bigscience.dk >>

”Det er en god oplevelse og et stort fagligt
skulderklap at blive kontaktet af et institut,
der er blevet anbefalet af en konkurrent til
at bruge COWI” fortzeller Jens Ove
Skjeerbak, chefspecialist i Byggeri Vest og
fortsaetter:

”"Med hjaelp fra BSS fik COWI sin fgrste
analyseopgave pa Big Science markedet og
det viser sig at abne op for spaendende nye
muligheder pa verdensplan”.

”1 BSS er vi selvfglgelig rigtig glade pa COWIs
vegne, og deres succes bekraefter det, som
har vaeret BSS’ budskab til danske
virksomheder de sidste 3 ar, nemlig at
leveranceopgaver pa Big Science markedet
kan abne op for nye muligheder pa det
globale marked. ” siger S¢ren Bang
Korsholm, davaerende dansk ILO (Industrial
Liaison Officer).

Illustration: ESO




3.3 Produkter

Efterspgrgslen fra Big Science deles ofte i 2 hovedgrupper: “konventionelle faciliteter” (bygninger,
el/vand installationer, infrastruktur) og "tekniske leverancer” (acceleratorer, instrumenter,

detektorer, etc.). Fgrstnaevnte kategori adskiller sig i hovedsagen ikke fra andre byggerier af f.eks.

skoler eller fabrikker, men kan dog inkludere komponenter af en hgjt specialiseret teknisk natur
(fx specielle stralingsresistente konstruktionsmaterialer, komponenter til distribution af kryogene
vaesker, mv.), der ogsa kunne placeres som “teknisk leverance”. BSS arbejder desuden med en

mere nuanceret opdeling efter anvendelsesomrader og teknologier med i alt 14 kategorier'®.

Samtidig er det relevant at skelne mellem forskellige grader af teknologisk kompleksitet /

nyhedsveerdi for de enkelte produktkategorier.

Her arbejder BSS med fglgende 3-lags produktmodel:

Produktets kendetegn

Unikke produkter
specielt udviklet til en
konkret anvendelse,
ofte pa kanten af det
teknologisk mulige.

Avancerede hyldevarer
- produktet er kendt,
men tolerancekrav,
anvendelsesomrader
etc. er mere kraevende
end "normalt”.

Standardvarer

Eksempler

Spoler til ITERs tokamak,
neutron guides, “custom
design” detektorer,
Wolfram target pa ESS.

H@j-praecision
bearbejdede
komponenter,
stremforsyninger, ikke-
standard materialer,
specielle coatings

Laboratorieudstyr,
bygningsinstallationer,
kontorinventar, PCB

Innovationsvaerdi,
laeringspotentiale

Markedets kendetegn

Preeget af fa specialiserede
leverandgrer. De enkelte
kontrakter er ofte store og
meget synlige, men det
samlede volumen er lavt.
Konkurrencen er praeget af
kompetencer snarere end
pris.

Fa leverandgrer med de
pakraevede kompetencer.
Potentiale for at udnytte
opbyggede kompetencer
(f.eks. svejsning i kobber) i
andre forretningsomrader.
Pris er veesentlig, men ikke
eneste beslutningsparameter.
Let tilgeengeligt for alle,
praeget af ren
priskonkurrence.

Hejt

Hojt / mellem

Lavt

Det skal bemaerkes at innovationsveaerdien for danske virksomheder ikke alene er knyttet til den

produktmaessige innovation. Der ma ogsa forventes innovation i forbindelse med nye

produktionsmetoder og nye afsaetningskanaler.

10 Civil Engineering and Building, Coating, Joining & Casting, Cranes & Trucks, Electronics, RF- & microwave
technologies, Magnets, Materials processing, Mechanical Engineering, Optics, sensors & diagnostics, Power Supply,
Remote Handling, Support Services, Utilities and installations, Vacuum and low temperature technologies.
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3.4 Hvordan fungerer markedet - "business systemet”

Forretningssystemet for Big Science markedet er fgrst og fremmest praeget af, at der er tale om
offentlige indkgb, dvs. at offentlige udbudsregler (i EU) som hovedregel er geeldende. Enkelte
organisationer har en serlig international status (f.eks. CERN og ESO), der tillader at de anvender
andre regler, herunder “fair return”, hvor medlemslande sa vidt mulig gives en ordremaengder der
er bestemt af deres bidrag til organisationen. Et andet szrligt element er, at en del faciliteter
anvender "in-kind princippet”, hvor en del af et medlemslands bidrag afleveres som naturalier
fremfor som kontanter. Men selv i disse tilfeelde vil udstyrsanskaffelser vaere underlagt offentlige
indkgbsregler i de lande, hvor in-kind bidraget stammer fra. Det vil ofte medfgre et EU-udbud.

Det er et marked, hvor der over tid har udskilt sig en raekke stgrre virksomheder, hvor Big Science,
vabensystemer, nukleare teknologier, luft- og rumfart tilsammen udgar stgrstedelen af
virksomhedens aktivitetsomrade. Disse virksomheder (”"Prime Contractors” / ”Primes”) spiller ofte
en national, strategisk rolle og har et taet samspil med offentlige myndigheder. Adgangen til de
store kontrakter pa Big Science og til de mest teknologisk kraevende udbud vil ofte ga via en af
disse st@grre ”Primes”.

Samtidig har markedet udviklet sig fra midten af 50’erne, hvor etableringen af nationale og
internationale forskningsinfrastrukturer tog fart. Der er derfor virksomheder, der har veeret aktive
i mange ar og har spillet en vaesentlig rolle i hele forlgbet f.eks. ved CERN (fgrste spadestik 17/5
1954) og videre frem.

Der er altsa tale om et gammelt og velkonsolideret marked, der dog pavirkes af hver ny facilitet.
Referencer, traditioner og netvaerk betyder meget. Markedet er kendetegnet ved at veere
konservativ i procedurer og fremgangsmader, samtidig med at det er teknologisk avanceret og
innovativt. Barriererne for nye virksomheder er ofte hgje og der er tydelige tendenser til
konsolidering og i visse tilfeelde monopoldannelser.

Det betyder at adgang til markedet for nye virksomheder ofte vil vaere betinget af en eller anden
grad af national politisk intervention, bl.a. gennem de ILO (Industrial Liaison Officers) ordninger,
der ses ved flere af Big Science faciliteterne (CERN, ESO, ESRF, ESS, F4E, ILL). Nar de fgrste ordrer
for en virksomhed er opnaet med hjzelp af ILO/BSS er det nemmere at opna de fglgende ordrer —
man er saledes efterfglgende blevet en del af netvaerket, referencer er pa plads og det er ikke
leengere en risiko for den enkelte indkgber ved en forskningsfacilitet at placere en ordre ved
virksomheden.

Samtidig er det dog et marked, hvor man ser en del spin-off virksomheder fra faciliteter og
universiteter opsta. Det kan virke paradoksal set i forhold til de ovenstaende vurderinger, men det
er karakteristisk at disse spin-off virksomheder bygger pa den trovaerdighed og accept, som det
bagved liggende videninstitution gennem arene har opnaet.
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Markedet er beskrevet i bilaget ved anvendelse af en anerkendt model for markedskarakteristik,
nemlig Michael Porter’s beskrivelse af et marked som en vekselvirkning mellem 5 faktorer:
leverandgrernes magt, aftagernes magt, rivaliseringen mellem leverandgrerne, muligheden for
nye aktgrer pa markedet og endelig muligheden for alternativer til markedet.

3.5 Arbejdsdelingen pa markedet
Arbejdsdelingen afhaenger af produktets kompleksitet og nyhedsvaerdi.

Nar det gaelder kerneydelser til Big Science markedet (f.eks. acceleratorer, kryostater, etc.) er
markedet kendetegnet ved at vaere domineret af et fatal af virksomheder, hvor netveerk,
traditioner, referencer og nationale hensyn ggr det vanskeligt for nye virksomheder at komme ind
— bortset fra rollen som underleverandgrer, hvor der kan veere et behov for primes for at kunne
demonstrere, at de er internationale aktgrer. Virksomheder pa dette delmarked er ofte store,
gamle og veletablerede — selvom der er undtagelser fra reglen. Danmark har p.t. et begraenset
antal af virksomheder, der med god vilje kan siges at hgre til i denne kategori af markedet (f.eks.
Danfysik, JJ Xray, Blunico, SSBV-Rovsing, Terma). Selvfglgelig vil virksomheder med unikke
produkter kunne komme i betragtning, men oftest ses at f.eks. udbud stiller krav til stgrrelse,
kapitalgrundlag, tidligere referencer m.m. som alt andet lige favoriserer kendte og etablerede
spillere pa markedet.

For de konventionelle produkter er markedet mere “normalt” ved som hovedregel at vaere
kendetegnet ved abne udbud og priskonkurrence — bortset fra de tidligere naevnte hensyn til “fair
return”, der jo i sagens natur opfattes som meget unfair af alle andre.

Leverandgrernes erfaringer med samarbejde med forskningsfaciliteter er ofte en fordel, men ikke
altid afggrende.

4 Danske virksomheder pa Big Science markedet

Danske virksomheders muligheder pa Big Science markedet er ikke veesentligt anderledes end pa
andre markeder, der er praeget af traditioner, kompleks og ofte national lovgivning og standarder
samt af et hgjt teknologisk niveau — her taenkes pa f.eks. medicinalindustri, aerospace,
automotive, elektronikindustrien, off-shore industrien m.m.

4.1 Danske virksomheders styrker og svagheder

De vaesentligste forhold for danske virksomheder pa Big Science markedet er opsummeret pa de
nzeste to sider.
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Fleksibilitet © Fleksibilitet
Som hovedregel et omrade, hvor danske

virksomheder er konkurrencedygtige. Vi har keempet for at fa vores

maletransformere til at na de krav, som
CERN har stillet. Derfor er det ogsa
tilfredsstillende, at vi nu kan se, de er
indbygget i en del af CERN’s accelerator”.

Hgj kvalitet ©

Som hovedregel et omrade, hvor danske

virksomheder er konkurrencedygtige.
Per Christensen, TransElectro A/S

Levering til tiden ©

Som hovedregel et omrade, hvor danske

virksomheder er konkurrencedygtige. "TransElectro blev ved med at udvikle for

at levere et unikt produkt, som nu kan

Erfaring fra kraevende kunder (forsvar, LEC IOl

offshore...) © Knud Dahlerup-Petersen, Machine
Det er en forholdsvis lille gruppe af danske Protection and Electrical Integrity, CERN
virksomheder, der er aktive indenfor disse
omrader. For f.eks. Offshore gzelder at
konjunkturerne pt. er sa gunstige, at de fleste
virksomheder ikke ser det store behov for at ga ind
i nye markeder som f.eks. Big Science.

Samarbejde med videninstitutioner © Videninstitutioner
Der er store fordele for de virksomheder, som er
involveret i samarbejde med videninstitutioner.
Det er forholdsvis fa danske virksomheder, der har
et direkte samarbejde med universiteter. | en lang
reekke tilfaelde er der i stedet tale om et ST : .
samarbejde med GTS-nettet, som ofte er lettere Ve EmMISHOEnER W) S [ s

tilgaengeligt for isser SMV’erne som fglge af den haft mulighed fot’.at Ie.vef'e, da det
danske "GTS-tradition”. handlede om en ”in-kind” leverance.

Firmaet JJ Xray A/S leverer i
samarbejdede med DTU udstyr til FXE
beamline ved European XFEL, Hamburg.
Uden samarbejdet med

Certificering © Certificering
Som hovedregel et omrade, hvor danske
virksomheder er konkurrencedygtige. Dog ikke

indenfor det nukleare omrade som er relevant for o N -
fx ITER, ESS og ILL certificeret sig inden for svejsning af

aluminium. Da CERN i 2012 efterspurgte
svejsekompetencer indenfor aluminium,
kunne BSS saette dem i forbindelse med
Weissenborn som efterfglgende har
vundet flere ordrer ved CERN.

Svejsefirmaet Weissenborn A/S har pga.
leverancer til offshore markedet
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Pris ®

Danmark er traditionelt et omrade med relativt hgje omkostninger, selvom timeprisen i
fremstillingssektoren i de senere ar har naermet sig vore traditionelle konkurrenter som f. eks.
Tyskland. Dette er iseer tilfaeldet i hgjt automatiserede brancher som elektronik- og
maskiningenigr brancher.

Manglende erfaring @

Der er et meget ringe kendskab til Big Science markedet i Danmark. Dette haenger sammen
med at ESS er den fgrste facilitet hvor Danmark patager sig en rolle som vaert. Der har derfor
veeret en del offentlig interesse for ESS. For de @vrige faciliteter gaelder det, at virksomhederne
typisk betragter dem som vaerende af videnskabelig interesse i stedet for at taenke pa
ESS/CERN som en potentielle kunder- “hvad kan CERN bruge os til, vi ved jo ikke noget om
elementarpartikler”.

Manglende kendskab til organisationerne @

Big Science faciliteter er i hgj grad ogsa komplicerede bureaukratiske og politisk styrede
organisationer hvor der til tider kan vaere lang vej indtil de “rigtige” personer. Det er ofte svaert
at finde ”"den rigtige vej ind” — og der er ofte ganske fa danske medarbejdere, iszr i de
administrative funktioner.

Big Science Sekretariatet har kun begraenset indflydelse pa virksomheder, nar det geelder
spgrgsmal om levering til tiden eller certificering for eksempel.
Til gengeeld fokuserer BSS sin indsats pa danske virksomheders svagheder ved:
o At fa feedback (inklusiv pris) fra Big Science organisationer om virksomhedernes tabte
tilbud

At foresla konsortiedannelse med udenlandske partnere, som kan hjelpe med at ggre
virksomheders tilbud mere konkurrencedygtige pa prisen

At fa virksomheder til se Big Science organisationer som potentielle kunder og ikke som
videnskabelige projekter, som kraever at de anseetter en Ph.D. i fysik

At gge virksomheders kendskab og netvaerk i organisationerne
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Dansk elektronikproducent i hard priskonkurrence ved CERN

BSS’ medlem CB Svendsen i Veerlgse har i
flere omgange vundet kontrakter pa
stremforsyninger til CERN efter BSS havde
etableret kontakten mellem CB Svenden og
CERN. Den danske producent af
elektroniklgsninger fortzeller, at succesen pa
Big Science markedet bygger pa solide
kernekompetencer, hgjkvalitets produkter,
relevante kontakter og en klar tilbudsstrategi.

Laes hele historien pa bigscience.dk >>

"Det gik rigtig hurtigt og vi blev faktisk
overraskede over, at vi vandt denne
montageopgave, fordi vi troede, at det
maske kunne ggres billigere i andre lande.
Men jeg tror, at CERN kunne se, at vi havde
nogle rigtige gode faciliteter, der ogsa gor os
i stand til at gennemteste produkterne,
inden vi sender dem til kunderne. Det giver
en ekstra garanti for, at produkterne
fungerer, nar kunderne far dem”, fortaeller
direktgren Jakob Svendsen.

”Vi kommer nok til at fokusere pa de direkte
henvendelser fra CERN i fremtiden.
Prismaessigt kan vores virksomhed ikke
konkurrere med andre lande i Europa, isaer
nar der er tale om standardprodukter. Og da
det kraever tid og ressourcer at skrive tilbud,
vil vi hellere fokusere pa de opgaver, som vi
har en god chance for at vinde. Det vil sige
opgaver, hvor vores kernekompetencer eller

produktionsfaciliteter kan ggre en forskel”,
siger Jakob Svendsen.

”Vi skal ogsa gg@re andre afdelinger
opmaerksomme pa vores leverancer, hvis vi
vil fa flere ordrer fra CERN og i denne
forbindelse er Big Science Sekretariatet en
god ambassadgr af vores kompetencer pa
CERN”, konkluderer Jakob Svendsen.

Foto: BSS




4.2 Hvad forhindrer danske virksomheder i at spille en stgrre rolle pa
markedet?

Nar man ser pa danske virksomheders styrker og svagheder i sammenhang med de forhold, der
kendetegner Big Science markedet, kan man identificere en raekke barrierer, der kan ggre det
vanskeligt for danske virksomheder at etablere sig pa dette marked.

e Mange forskellige indkgbsprocedurer og mange forskellige udbud

Erfaringer fra leverancer til en facilitet kan ikke altid overfgres til en anden. De juridiske og
administrative procedurer er ofte vanskelige og tunge, iseer for virksomheder uden egen juridisk
kompetence. Der er samtidig ganske mange udbud fra faciliteterne, og det er en stor opgave at
finde de mest relevante. Risikoen for at spilde mange ressourcer pa udbud som slet ikke er
indenfor den enkelte virksomheds kompetenceomrade er stor. Til tider virker formalier sa
uoverskuelige at mindre firmaer endda opgiver at forfglge potentielle muligheder.

e Prispraeget konkurrence
Mange faciliteter anvender “lowest price” som tildelingskriterium.
e Ressourcekraevende

En virksomhed, der gnsker mere end blot at give et bud pa et enkelt udbud eller to, skal investere i
at opbygge relationer pa markedet, jvf. de tidligere bemaerkninger om markedets funktion. Ofte er
udbud enten meget store eller spreder sig over forskellige faglige discipliner sa det overstiger den
gkonomiske og faglige kapacitet for en enkel virksomhed. Det kraever adgang til et netvaerk, der
kan ggre det lettere at finde nationale og internationale samarbejdsparter. Derfor skal den enkelte
virksomhed enten sikre direkte kontakt til Big Science organisationer, deltagelse i industridage osv.
eller pa anden vis skaffe sig tilsvarende informationer og kontakter.

e Hgje krav til dokumentation/kvalitetsstyring, standarder og referencer

Som tidligere naevnt er der praecedens for at kraeve overholdelse af bestemte standarder (f.eks.
indenfor det nukleare omrade). Disse krav kan vaere en fglge af en traditionspraeget tilbgjelighed
til at veelge kendte og sikre fremgangsmader og leverandgrer.

e National deltagelse i bestemte programmer kan udelukke nogle virksomheder

Jvf. de tidligere betragtninger om "in-kind” og "fair return”.
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4.3 BSS’ indsats for danske virksomheder (2010-2015)

BSS har siden dannelsen i 2010 etableret sig som et centralt og synligt bindeled mellem dansk
industri og Big Science faciliteter. For at Igfte videnniveauet hos danske virksomheder og gagre
dansk industri konkurrencedygtig indenfor services og leverancer til Big Science industrien har BSS
arbejdet med 3 hovedaktiviteter, hvis resultater er beskrevet og illustreret med cases i denne
afsnit.

Information og virksomhedsservice

Aktiviteter Antal/Resultater
Opbygge et netvaerk Fra 12 (2010) til 144 (2014) medlemsvirksomheder
Introduktionsm@der for nye medlemsvirksomheder Ca. 8/ar
Udsendelse af ugentlige nyhedsbreve Ca. 30/ar
Udbud sendt via nyhedsbrevet Ca. 120/ar
Indlaeg pa erhvervsrettede mgder Ca. 3/ar
Stort arligt netvaerksarrangement 4
Presse omtale af BSS/succes historier Ca.5/ar
Netvaerksmgdet med deltagelse af 4 europaiske prime
contractors og 25 danske virksomheder (30/11/2013) ,,
e 45 B2B mgder mellem primes og virksomheder
e 10 B2B mgder mellem BSS og virksomheder “...this event will contribute to
e 10 virksomhedsbesgg far og efter establish a competitive industrial

organization including Danish
Companies for the E-ELT and open

door for them to cooperate
together in the future and ESS may
be one of them...”

Philippe Da Silva, Airbus Defence
and Space, Frankrig

Innovation og kompetenceudvikling

Aktiviteter Antal/Resultater
Fagspecifikke kurser/temadage 4

Videnhjemtagning (fra Big Science faciliteter til
BSS) gennem konference/workshop-deltagelse
Igangsaettelse af specifikke
innovationssamarbejder mellem virksomheder og 3
Big Science faciliteter

Ca. 3/ar
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Kursus om relevante teknologier til European
Spallation Source (30/9/2013)

e Over 50 deltagere

e Tekniske preesentationer fra ESS og DTU

)

“The ESS aims at building a 5 MW proton
accelerator to produce neutrons by the end
of the decade. This can only be done thanks
to the collaborative effort of worldwide
experts, institutions and industries. We have

been delighted to interact with Danish
companies to foresee future partnerships in
this query.”

Christine Darve, Lead Engineer,
European Spallation Source

Matchmaking og netvaerksaktiviteter

Aktiviteter

Antal/Resultater

Udbud sendt direkte til virksomheder med
matchende kompetencer

Promotionsture for danske virksomheder til Big
Science faciliteter

Fagligt netvaerk hos Big Science organisationer

Kontakter mellem danske virksomheder og
udenlandske primes med sigte mod Big Science
udbud

Ture for repraesentanter fra Big Science faciliteter
til virksomheder i Danmark

160

5

Ca. 15 besgg/ar til Big Science organisationer
(ILO/PA mgder, FC mgder, tekniske mgder)

50

Tur for Laurent Deparis fra CERNs centralvaerksted
(14-16/8/2012)
e 9virksomhedsbesgg
e 8 af de besggte virksomheder er nu
underleverandgrer til CERN

)

”Jeg har sjeldent set en virksomhed, hvor
der var sa god struktur og organisering pa
tingene. Med det jeg har set i dag, sa er
Blunico sadan en virksomhed, jeg gerne vil
samarbejde med.”

Laurent Deparis Fabrication Methods &
Subcontracting, Mechanical & Materials
Engineering Group, CERN
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De vigtigste resultater af BSS’ indsats de seneste 4 ar er:

- Opbygning af et industrielt Big Science netveaerk

- Opbygning af et fagligt netvaerk hos Big Science organisationer

- Involvering af danske virksomheder i samarbejdsprojekter fokuseret pa Big Science

- @get information og kompetenceniveau hos virksomheder i netvaerket

- (@get kontakt mellem virksomheder og Big Science organisationer

- (get kontakt mellem virksomheder og Big Science ”prime contractors”

- (get antal af kontrakter til danske virksomheder og iseer medlemmer af Big Science
netveerket

Ved CERN og ESO, har BSS god adgang til tallene for danske kontrakter og der ses en positiv
udvikling bade for danske virksomheder generelt men iseer for medlemmer af Big Science
netveerket:

CERN "Supply " ordrer ESO ordrer
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2008 2010 2012 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Til BSS medlemmer (kDKK)  EX3Til DK (kDKK) ~ ~#-Retur ratio Til BSS medlemmer (kDKK)  EXITil DK (kDKK) ~ -#-Retur ratio

Detaljerede oplysninger om antallet af kontrakter og ordrevolumen er praeget af en vis usikkerhed,
da flere Big Science organisationer ikke har pligt til at rapportere opggrelser over kontrakter til
deres medlemslande. Desuden er de danske virksomheder heller ikke forpligtet til at rapportere
resultaterne af deres tilbud til BSS.

Samlet set vurderes volumen af kontrakter til medlemmer af BSS netvaerket (enten som direkte
eller indirekte fglge af BSS’ indsats) til at overstige 100 mio. DKK siden 2010. Kontrakternes veerdi
er meget forskellige, fra nogle fa tusinde kroner til tocifrede million-belgb.
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Foto: Teknologisk Institut

Dansk hgjteknologi til europaisk superteleskop i Chile

Teknologisk Institut og hgjteknologi-
virksomheden Polyteknik AS fra @stervra i
Nordjylland har i samarbejde analyseret
vedligeholdelsen af udstyret, der belaegger
teleskop-spejlene pa ESO, det Europaeiske
Syd Observatorium. Her har de kortlagt

tilstanden af et 9 meter stort coating-system.

Systemet er en del af det Europzeiske Syd
Observatorium, ESO, der ligger pa en
bjergtop i 2300 meters hgjde i Atacama
grkenen i Chile.

Laes hele historien pa bigscience.dk >>

"Dette er et enestaende resultat af et tet
samarbejde mellem Teknologisk Institut, og
Polyteknik AS, godt hjulpet af Big Science
Sekretariatet. Netop takket veere dette
unikke netvaerk og vores felles
kompetencer er det lykkes for os at vinde
denne opgave hos ESO”, siger centerchef
Lars Pleth Nielsen, Teknologisk Institut.

- Vi ma indromme, at det er ikke uden en
vis stolthed, at vi kan sende vores folk om
pa den anden side af Jorden for at hjzlpe
med at validere tilstanden af de mest
kritiske komponenter i udstyret, der
anvendes til at coate verdens stgrste spejle
til klodens stgrste teleskoper, siger direktgr
Jens William Larsen fra Polyteknik AS.

Under den 9 meter store coatingmaskine, Paranal, Chile. Fra venstre: Lars Pleth Nielsen (Teknologisk Institut), Jens

William Larsen (Polyteknik), Niels Ole Nielsen (Polyteknik), Pierre Sansgasset (Ansvarlig for udstyret, ESO), Michael
Winther (Polyteknik) og Bjarke Holl Christensen (Teknologisk Institut). Foto: Teknologisk Institut.




5 Hvordan udvikles rollen for BSS? Aktiviteter, organisering og
finansiering

Big Science sekretariatets aktiviteter skal udvikles fremover pa flere dimensioner.

For det fgrste skal de eksisterende aktiviteter med formidling af markedskendskab, etablering af
kontakter og konsortier, kompetenceopbygning og udbudsformidling fortsaette med staerkt fokus
pa de faciliteter, hvor Danmark yder et gkonomisk bidrag, men BSS bgr fremover ogsa interessere
sig for flere forskningsfaciliteter end hidtil for at hgste de nzerliggende synergieffekter.
Begrundelsen for en sadan udvidelse er bl.a. at markedet gar pa tvaers af faciliteter (f.eks kan
magneter til MAX IV ogsa bruges pa Solaris i Polen, og et design review fra ESOs teleskoper er en
relevant reference ved tilsvarende opgaver i USA). Endvidere udggr de faciliteter, hvor Danmark
yder et bidrag, mindre end 10% af det samlede Big Science marked. Set i relation til
afgraensningen i kapitel 1 vil det give mening hvis BSS udover faciliteterne i gruppe 1 ogsa kan
interessere sig for resten af de kommercielt interessante faciliteter i primaert gruppe 2.

For det andet vil BSS udvikle aktiviteter indenfor Technology Transfer med overfgrelse af patenter
og anden IPR fra forskningsfaciliteter til Isnnende afsaetning i danske virksomheder. Her skal BSS
bevare fokus pa technology transfer, der udspringer fra eller bidrager til rollen som leverandgr til
Big Science faciliteter.

5.1 Vision

Big Science Sekretariatet (BSS) skal stimulere og sikre en vaesentlig dansk virksomhedsdeltagelse i
udviklingen, opbygningen og driften af udvalgte internationale forskningsfaciliteter (Big Science
faciliteter) til gavn for innovation, udvikling af produkter og ydelser og dermed vaekst i det danske
erhvervsliv i form af en voksende Big Science industri i et taet og steerkt samarbejde mellem
danske virksomheder, GTS er, universiteter og Big Science faciliteterne.

5.2 Missioner

BSS lgfter opgaven at informere om mulighederne for potentiel Big Science forretning og formidler
ogsa konkret kontakt mellem virksomheder og eksperter. BSS eksisterer sdledes i krydsfeltet
mellem information, innovation og matchmaking hos de deltagende virksomheder.
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Information og virksomhedsservice

BSS skal vaere det entydige nationale kontaktpunkt mellem danske virksomheder og Big
Science faciliteterne

BSS skal foranledige vaekst og innovation i danske virksomheder ved at informere og vejlede
om deltagelse i opbygning og drift af Big Science faciliteter

Innovation og kompetenceudvikling

For at udvikle dansk erhvervsliv indenfor relevante teknologier til Big Science faciliteter skal der

igangsaettes et fokuseret samarbejde med bade ESS og andre stgrre forskningsinfrastrukturer.

Indsatsen skal rette sig mod alle tre innovationsdimensioner: udvikling af produkter, udvikling af

produktionsprocesser og udvikling af virksomhedens (marketings)organisation.

BSS skal afholde workshop og kurser indenfor specialiserede faglige emner for BSS
medlemsvirksomhederne

BSS skal katalysere innovation i danske virksomheder gennem facilitering af samarbejde
mellem virksomheder og forskere/eksperter

BSS skal facilitere iveerksaettelse af F&U projekter indenfor Big Science for derigennem at gge
innovationsniveauet i danske SMV’er.

BSS skal understgtte hgjteknologisk udvikling i eksisterende og nye virksomheder gennem
identificering af teknologiske landvindinger ved Big Science faciliteterne (Technology Transfer)

Matchmaking og netvaerksaktiviteter

BSS skal sikre at danske virksomheder i hgjere grad deltager i opbygning og drift af Big Science
faciliteter ved at forstaeligggre og formidle Big Science udbud

BSS skal udvide danske virksomheders internationale netveerk og forretningsomrader

BSS skal styrke danske virksomheders konkurrenceevne pa avancerede Big Science udbud ved
at formidle let og direkte adgang til faciliteterne og disses eksperter

5.3 Malszaetninger

BSS skal arbejde for at omsaetningen i dansk Big Science industri overstiger 1 mia. kr. i 2020
BSS skal danne grobund for mindst 5 hgjteknologiske virksomheder med fokus pa produkter og
services til Big Science faciliteter inden 2020

BSS skal facilitere ansggning af mindst 10 F&U projekter indenfor Big Science inden 2020

Big Science -netvaerket skal inkludere mindst 250 danske virksomheder inden 2020

BSS skal formidle om potentialet for forretning med Big Science faciliteter til mindst 100 nye
virksomheder om aret

BSS skal inden 2020 facilitere Technology Transfer af mindst 5 licenser fra Big Science
faciliteter til danske virksomheder
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5.4 Organisation

BSS begr fortsat vaere baseret i et miljg med teknisk og videnskabelig kontakt til de relevante
forskningsfaciliteter. Det er i samspillet med faciliteternes teknisk ansvarlige medarbejdere
muligheden for kontrakter og innovation ligger. Det anbefales derfor at BSS frem mod 2020
fortsat skal besta af personer med en kombineret erfaring fra det akademiske miljg og en
forstaelse af virksomhedernes forretningsmaessige tilgang og prioriteter. En staerk faglig profil vil
sikre BSS optimal udnyttelse af ressourcerne gennem hurtigt opnaet forstaelse af indholdet i de
konkrete opgaver/udbud, saledes at disse formidles malrettet til de rette virksomheder. En staerk
forankring i det danske universitets- og GTS-miljg giver desuden muligheden for ad-hoc
inddragelse af eksperter fra de danske videnmiljger med den pakraevede relevante viden.

Det centrale virkemiddel for BSS er driften af netvaerket, hvilket bgr varetages af et sekretariat
med en bemanding svarende til 3 personer. Sekretariatets medarbejdere arbejder udover selve
driften ogsa med f.eks. ILO-opgaver (se nedenfor) i forhold til Big Science faciliteterne. Indsatsen
fra fast og Igst tilknyttede eksperter bgr ligge pa et tilsvarende niveau. Koblingen til ILO-
funktionerne betyder at et taet samarbejde med Styrelsen for Forskning og Innovation fortsat vil
veere af central betydning.

Den regionale og lokale erhvervsfremmestruktur skal veere naturlige samarbejdspartnere for BSS.
Det samme geelder de relevante danske brancheorganisationer.

En taet forbindelse mellem Big Science organisationerne og BSS sikres ved at lade de danske
Industrial Liaison Officers (ILO) og andre ansvarlige for den primaere industrikontakt for
faciliteterne vaere en integreret del af BSS. Dette sikrer flow af informationer om udvikling og
udbud fra faciliteterne samtidig med at man ved, hvilke kompetencer Danmark kan byde ind med.
Pa mange faciliteter er der opbygget IPR som gnskes formidlet og ud licenseret til de nationale
erhvervsliv. Derfor foreslas at ILO-rollen kombineres med rollen som Technology Transfer Officer
(TTO) i relation til faciliteterne, og at en del af opgaverne for TTO’en gennem BSS vil vaere
formidling af Big Science IPR til danske virksomheder.

Den skitserede struktur forudsaetter en indsats svarende til 5-6 fuldtidsprofessionelle og drift, i alt
ca. 6 mio. kr./ar i nationale midler. Det er vaesentligt for at sikre kontinuitet at finansieringen er
sikret frem til 2020.

5.5 Saerligt prioriterede arbejdsopgaver

Udover behovet for Igbende at fortsaette og styrke "de traditionelle” BSS aktiviteter er der et antal
omrader, hvor der er behov for en szrlig indsats.

e Etablering af bedre systemer til at male og registrere danske virksomheders resultater pa Big
Science markedet, saledes at man kan opsamle erfaringer.
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e Styrkelse af samarbejdet mellem Big Science Sekretariatet og danske Big Science relevante
forskningsmiljger pa omrader, der er kommercielt interessante, og hvor Big Science
Sekretariatet ikke selv har de faglige kompetencer.

e |gangsattelse af F&U projekter som etablerer en direkte kontakt mellem danske virksomheder
og Big Science faciliteterne, danske universiteter og GTS-nettet indenfor Big Science.

e Den geografiske naerhed til ESS og MAX IV skal bruges som Igftestang for en national Big
Science industri. Der er derfor behov for szerligt at gge kendskabet til disse to faciliteter. |
perioden 2013 — 2014 er der ydet en szerlig indsats pa dette omrade malrettet virksomheder i
Hovedstadsregionen. Dette arbejde bgr viderefgres i resten af Danmark.

e Technology Transfer tilfgjes som en ny BSS arbejdsopgave, da viden fra fx ILL, CERN og ITER
med fordel kan bruges af virksomheder til leverancer til ESS.

5.6 Arbejdsopgaver og metoder

Nedenfor er en oversigt over de arbejdsopgaver, der falder naturligt indenfor BSS
aktivitetsomrade:

e Awareness: Der skal Ipbende afholdes informationsmgder om muligheder for at deltage i
opbygningen af Big Science faciliteter. Formalet er at tiltraekke nye virksomheder til netveerket.

e Netvaerksservice: Vejledning af virksomheder per telefon eller e-mail i forhold til bade
generelle og specifikke spgrgsmal.

e Kommunikation: Formidling af information via hjemmeside, nyhedsbrev og den generelle og
fagspecifikke presse.

e Skraeddersyet virksomhedsradgivning: Individuelle forlgb, hvor virksomhedens kompetencer
matches til fremtidige Big Science opgaver

e Database over virksomhedskompetencer: Vedligeholdelse og udvidelse af database over
danske kompetencer i forhold til Big Science.

e Samarbejde med andre aktgrer: Udover samarbejdet mellem sekretariatet og det tilknyttede
ekspertnetvaerk, vil BSS sikre et godt samarbejde med relevante aktgrer.

e Studieture: BSS organiserer studieture for medlemsvirksomheder til alle relevante Big Science
faciliteter. Formalet er at skabe bedre forbindelser mellem repraesentanter fra virksomheder
og repraesentanter fra indkgbs- og tekniske afdelinger ved Big Science organisationerne.
Studieture giver mulighed for at diskutere kommende opgaver samt stgrre udviklingsprojekter,
og de giver en bedre forstaelse af Big Science faciliteterne hos de danske virksomheder.

¢ Innovationsmatchmaking: Matchmaking mellem virksomheder eller mellem virksomheder og
eksperter i forhold til nuvaerende og kommende Big Science udbud. Matchmaking foregar
bade pa nationalt og internationalt plan og kraever dybt kendskab til projekter og mulige
samarbejdspartnere. Kontakt til ekspertnetvaerket giver virksomhederne et innovationslgft, sa
de bedre kan konkurrere pa opgaverne.
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Technology Transfer (TT) fra Big Science organisationer til danske virksomheder: TT arbejdet
vil hovedsageligt daekke laesning af patenter, vurdering af markedspotentialet og matchmaking
af disse til relevante danske virksomheder.

Uddannelse: Kompetencelgft for virksomheder i form af kurser eller workshops pa bade
tekniske og administrative emner der er relevante i forhold til Big Science udbud.

Industridag: BSS arrangerer industridage, hvor reprasentanter fra en eller flere Big Science
faciliteter inviteres til Danmark for at praesentere kommende muligheder for deltagelse i deres
udbud og opgaver, samt for at fa bedre kendskab til danske virksomhedskompetencer. BSS
sgger desuden at veere samarbejdspartner ved faciliteternes eller andre nationers industridage.
Start-up virksomheder: BSS skal veere med til at stimulere dannelsen af danske hgjteknologiske
virksomheder med fokus pa Big Science udsprunget enten af eksisterende virksomheder eller af
forskningsmiljger.

Organisationskendskab: Big Science organisationer er typisk store og har forskellige mader at
organisere sig pa. Et godt kendskab til organisationerne kraever meget benarbejde og er
ngdvendigt for at kunne vejlede og skabe de rigtige kontakter for danske virksomheder.
Arbejdet varetages af ILO’er (Industrial Liaison Officers) for de organisationer der har et ILO-
netvaerk. For de gvrige organisationer, vil BSS internt udpege specifikke kontaktpersoner.
Udbudsbehandling og -formidling: Udbud fra alle relevante Big Science organisationer
overvages pa hjemmesider eller modtages direkte af ILO. Informationer bearbejdes af BSS og
sendes til medlemmerne via nyhedsbrev samt direkte til identificerede relevante
virksomheder. Muligheder for konsortiedannelse drgftes, nar det er passende. Flere Big Science
udbud er meget specifikke og kraever helt seerlige kompetencer og derfor ogsa til tider et
omfattende ops@ggende arbejde for BSS blandt danske virksomheder og videninstitutioner.

F&U projekter: BSS skal facilitere nationale savel som internationale F&U projekter for at gge
innovationsgraden i danske virksomheder/SMV’er i forhold til udvikling af komponenter og
udstyr til Big Science faciliteterne.
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Bilag

Beskrivelse af Big Science markedet ved anvendelse af Michael Porter’s anerkendte model for

markedskarakteristik baseret pa vekselvirkningen mellem 5 faktorer: leverandgrernes magt,

aftagernes magt, rivaliseringen mellem leverandgrerne, muligheden for nye aktgrer pa markedet

og endelig muligheden for alternativer til markedet.

Leverandgrernes forhandlingsstyrke

e Koncentration af leverandgrer (fa eller mange
leverandgrer)

e Findes der substituerende inputs i markedet

o Vigtigheden af de givne inputs for aftageren

e |nputtets andel af samlede omkostninger for
aftager

o Aftagerens skifteomkostninger

Generelt stor

Industrien er strategiske samarbejdspartnere for
faciliteterne og bidrager med en meget stor del af
den ngdvendige ekspertise. Pa sigt udvikler
faciliteten egne kompetencer, der svaekker
afhaengigheden af leverandgren.

For mange komponenter er der meget fa
leverandgrer.

Det vil vaere dyrt og vanskeligt at skifte
leverandgrer i forhold til allerede installerede
systemer og komponenter

Aftagernes forhandlingsstyrke

e Koncentrationen af aftagere (fa eller mange
aftagere)

e Graden af differentiering af produktet (er
produktet unikt eller kan det nemt erstattes af
andre)

e Risikoen for at aftageren laver bagleens
integration

e Produktets andel af samlede omkostninger for
aftager

Generelt stor — men begraenset af politiske hensyn
til de deltagende landes nationale interesser.

Ofte er der fa leverandgrer, men til gengaeld er de
afhaengige af at kunne blive pa markedet.

For nogle komponenter kan faciliteten selv bygge
dem eller overlade det til in-kind leverancer fra
medlemslandes forskningscentre. Dette kan
medfgre at dominerende leverandgrer slet ikke
kommer i spil til en given ordre.

Truslen fra nye indtreengere

e Brand-styrke hos etablerede konkurrenter
* |nvesteringskrav til opstart

e Adgang til distributionskanaler

e Lovmaessige krav/begraensninger

o Kompleksiteten af produktet

Begraenset

Der er tale om et relativt traditionsfuldt marked
med en del virksomheder, der har “vaeret med fra
starten”.

Faciliteterne er meget komplekse, og
kontakter/netvaerk er afggrende.

Efterspgrgsel bade efter avancerede og gangse
komponenter.

Vanskeligt marked for nye virksomheder uden
forudgaende erfaringer.
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Truslen fra substituerende produkter

o Aftagernes skifteomkostninger

e Aftagernes mulighed og tilbgjelighed for at
skifte

e Hvor hurtigt foraeldes produktet?

e Er produktet unikt?

e Kan behovet forsvinde

Uklar

Mange produkter er ikke defineret fgr de bestilles,
derfor ofte tale om udviklingssamarbejde, maske
med konkurrerende design.

Andre produkter er standardvarer, hvor mange
varianter kan daekke behovet

En grundlaeggende risiko pa markedet er
muligheden for at Big Science nedprioriteres —
men der er ikke ret mange forhold, der tyder pa
det.

Rivalisering i branchen

e Konkurrenternes forholdsmaessige stgrrelse
(lige store? 1 stor og mange sma?)

e Vaxksten i branchen

o Stgrrelsen af faste omkostninger for at daekke
faste omk.)

e Graden af differentieringsmuligheder i
produktet

o Aftageres skifteomkostninger

¢ Hgje exitbarrierer

Virksomheder konkurrerer indbyrdes, men der er
tale om etablerede mgnstre, og samarbejde
mellem virksomhederne om feaelles
interessevaretagelse.

Udviklingsomkostninger generelt hgje, men kan
undertiden finansieres af aftager gennem falles
udviklingsprojekter.

Ofte nationale "lommer” med begraenset eller
ingen konkurrence.

Politiske hensyn /fair return begraenser
konkurrencen.
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