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Vorwort des Inhabers

Als am 1. April 2014 um 6.42 Uhr die Sonne
aufgeht, beginnt fur die WIMCOM eine neue
Zeitrechnung. Es ist der erste Tag unserer
Unternehmensgeschichte. Wir stecken voller
Ideen und Visionen. Wir wollen das, was uns
beruflich und menschlich bis dahin gepragt hat,
endlich fur die eine Sache einbringen: B2M:
Business-to-Military. Was ist unser Ziel? Die Unter-
nehmensberatung im Military Business neu
definieren. Wir machen uns auf den Weg.

Im April 2014 kostete der Liter Super im Schnitt 1,31 Euro, die Inflationsrate hatte
mit 1 Prozent einen neuen Tiefstwert seit 2010 erreicht. Und trotzdem konnen und
wollen wir das Rad der Zeit nicht zurtickdrehen. Wir leben und agieren im hier und
jetzt. Und auch wenn wir auf die Krisen und Kriege unserer Zeit gerne verzichtet
hatten, treibt uns vielmehr das um, was wir heute gestalten kdnnen: die Zukunft!

Das Jahr 2024 - Zehn Jahre WIMCOM - das hat etwas gemacht mit uns. Wir sind
heute die grofite Unternehmensberatung in Deutschland, die ausschlief3lich im
Military Business berét und unterstutzt.

Unsere mehr als 350 Kunden (Status Juni 2025), die wir seit der Firmengrindung
beraten haben, konnten ihren Umsatz um mehr als 3,5 Milliarden Euro steigern -
weil sie auf unsere Expertise, unsere Netzwerke und unser Gespdur fur militarische
Bedarfe gesetzt haben. Danke fir Ihr Vertrauen!

Zum 1. April eines jeden Jahres werden wir kurz innehalten, fir einen Moment auf
die bisherige Reise als WIMCOM zurickblicken - und dann das tun, was wir am
besten kdnnen: unsere Kunden weiter ,hands on“ unterstttzen!

Beste Grif3e

Dr. Matthias Witt
Geschaftsfuhrender Gesellschafter
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@ Die Geschaftsidee und das Ziel

Da ist von Anfang an dieses Gefuhl: Ja, wir kdnnen das! Wir verstehen Militar. Und
wir verstehen Unternehmertum. Durch unsere langjahrigen Erfahrungen kennen wir
beide Seiten, die Mechanismen, die Herausforderungen. Wir sehen aber auch, was
fehlt: eine funktionierende Schnittstelle. Wie finden die Streitkréafte, wonach sie
suchen? Und wie findet das Unternehmen einen Weg hin zu
den Beschaffungsstellen, um die eigene Dienstleistung oder das eigene Produkt
vorzustellen?

Die Antwort lautet WIMCOM! Und das sagen wir mit aller Bodenstandigkeit und dem
notwendigen Selbstbewusstsein. Aber unsere Idee hat etwas verandert, unser
Wissen hat etwas beweqgt.

2 wIMcCcomr
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Sie werden Menschen finden, die bringen eine hohe fachliche Expertise mit. Sie
werden Menschen im Markt finden, die schon viele Erfahrungen im Military Business
gesammelt haben. So wie wir.

Der Unterschied? Unser Team! Unser Netzwerk! Unser Wissen um die Zusammen-
hange!

Den klugen Kdpfen in unserem Team widmen wir einen gesonderten Platz in dieser
Broschire, deshalb stellen wir an dieser Stelle das Netzwerk in den Fokus. Denn
das war schon bei der ersten Idee fur WIMCOM der entscheidende Faktor: Wir
pflegen gute Beziehungen zum Bundesministerium der Verteidigung, zu den
nachgeordneten Dienststellen innerhalb der Bundeswehr, aber auch zur Sicherheits-
& Verteidigungsindustrie (SVI) und zu NATO sowie EU-Dienststellen.

Dort Turen zu 6ffnen, geht nur, wenn das Vertrauen in diejenigen da ist, die diese
Tlren offnen moéchten. Wir haben uns dieses Vertrauen nicht nur erarbeitet, wir
haben es uber all die Jahre auch immer und immer wieder bestatigt. Unser Ziel war
es, das Militdr und die Unternehmen an den Stellen zusammenzubringen, an denen
sie voneinander profitieren konnen.

Ziel erreicht? Ja! Aber noch lange nicht
fertig! Denn die Anforderungen werden noch
weiter steigen, die Bedarfe wachsen
gegenwartig enorm. Unser Auftrag ist noch
lange nicht erfullt.

Military Business Company



Expertise & Erfahrung

Beschaffungs-
prozesse & Einkauf

Ehemalige
Offiziere /| Beamte
unterschiedlicher

Verwendung

Branchenerfahrung
& Vernetzung

Identifizierung Erfahrungen

der Bw-Bedarfe P N NG ° “ mit komplexen
‘ 3 j Projekten

Technisch- /BN ' e
Logistische . Loglﬁtll_(_konzepte
Betreuungs- far l_Jbung
leistungen & Einsatz

Erfahrungen in
Krisengebieten

Wer sind wir aber ganz konkret?

WIMCOM ist der Spezialist fir Geschaftsanbahnungen im Military Business fur kleine
bis groRe Unternehmen aus NATO und/ oder EU-Staaten, die ihre Produkte und
Dienstleistungen in diesem Markt (Domain B2M: Business-to-Military) anbieten
mochten.

Dabei stitzen wir uns auf die eigenen militdrischen Erfahrungen ab, aber auch auf
die zahlreichen Projekte, die jeder von uns in der wehrtechnischen Industrie sammeln
konnte. Diese Expertise ist jedoch nicht nur auf Deutschland begrenzt, sondern
betrifft ebenfalls das internationale Geschéft, welches entweder aus militdrischen
Einsatzen im Ausland oder auch aus internationalen Projekten in kleineren und
gréReren Firmen erworben wurde.

Hier heben wir uns durch Fachkompetenz, globales Erfahrungswissen,
hohe Qualitat und ein effizientes Netzwerk hervor, das WIMCOM in diesem Business
einzigartig macht.
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@ Aufnahme der Geschéftstatigkeit

Grindung an historischem Ort: Der erste Schreibtisch der WIMCOM GmbH, die am
1. April 2014 gegriindet wird, steht in einem Biro im ehemaligen Johanniskloster in
Lahnstein. Dieser Ort hat Uber Jahrhunderte unterschiedliche Geschichten
geschrieben - jetzt kommt eine weitere hinzu: Aus der Idee der beiden Griinder Dr.
Matthias Witt und Ulrich Krompalf3 wird die WIMCOM GmbH.

ay
START

Business

,uns war von der ersten Stunde an klar, dass wir uns nicht allein auf dem ausruhen
kénnen, was wir an Expertise mitbringen®, blickt Matthias Witt zurtick. ,Deshalb
haben wir von Beginn an klare Schwerpunkte gesetzt: hochste Anspriche an
Strategie und Konzeption, gepaart mit dem Willen, die Ergebnisse gemeinsam mit
dem Kunden vom Papier in die Praxis umzusetzen.”

Etwas bewegen - fur ein klares Ziel: einen langfristigen Nutzen fur die Unternehmen!
Neben Wirtschaft und Industrie konnten in kirzester Zeit auch die Bundeswehr und
ihre Inhouse-Gesellschaften Uberzeugt werden. Witt und Krompalfd hatten nicht nur
einen Schreibtisch in einem ehemaligen Kloster aufgestellt, sie hatten auch klare
Visionen und Ziele. Das kam an - und tut es bis heute!

,Das Wachstum machte sich schnell auf allen Ebenen bemerkbar®, erinnert sich
Ulrich Krompal3. ,Wir hatten immer grol3eren Personalbedarf und konnten unser
Team sukzessive vergroRern. Diese Entwicklung halt bis heute an. Mit unserem
Expertenteam betreuen wir mit unterschiedlichen Projektteams eine stetig
wachsende Zahl von Unternehmen sowie Kunden innerhalb der Bundeswehr.
Zudem beraten wir seit der Grindung im internationalen Umfeld wie der NATO, der
EU und der UN.”
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Der Start \/“4;:‘

Als es losgeht, braucht es noch nicht allzu viel Platz in den Bliros der WIMCOM. Ein
kleines Team um die Grinder Matthias Witt und Ulrich Krompald startet die
Unternehmensreise in die Business-to-Military-Welt am ersten Firmensitz im
ehemaligen Johanniskloster in Lahnstein.

Vom ersten Tag an ist sich das Team der neuen Rolle bewusst. Denn ab jetzt sind sie
Berater und helfen Unternehmen dabei, Markte zu verstehen, die sehr komplex und
formal sind. Dies fiuhrt zu Verunsicherungen! Was kann man tun, um solche
Unsicherheiten zu reduzieren? Mit Informationen arbeiten! Und genau darauf ist die
WIMCOM spezialisiert: die Beschaffung, Erstellung und den Vertrieb von
Informationen.

Das geht nur, wenn man als Experten das notige Wissen um die Zusammenhéange
mitbringt - aber das allein reicht nicht aus. Es braucht eben auch das Verstandnis fur
Bedarfe und Prozesse sowie ein starkes Netzwerk. Erst dann kann das
Expertenwissen, das in den Kunden-Unternehmen nicht in diesem Malie vorhanden
ist, zu einem erfolgreichen Wissenstransfer fihren.

Am Ende sorgen die Berater der WIMCOM dafur, dass das richtige Unternehmen mit
der richtigen Dienstleistung oder dem richtigen Produkt zur richtigen Zeit auf den
richtigen Empfanger trifft. Dazu bedarf es viel - exemplarisch sei hier die
Impulsfunktion genannt. Die WIMCOM ist ganz nah dran am Markt, versteht diesen,
kann Geschehnisse einordnen, kennt die Trends und gibt die entscheidenden
Impulse fiir erfolgreiche Auftrage und Projekte.

WIMCOM -The Military Business Company 7



@ B2M: Business-to-Military

Die Militarausgaben bewegen sich auf einem Rekordniveau - noch nie wurde so viel
Geld in die Ristung investiert. Schon im Jahr 2023 wurden weltweit rund 2,2
Billionen Dollar ausgegeben, Tendenz sehr stark steigend.

Der Angriff auf die Ukraine am 24.02.2022 hat innerhalb weniger Tage zum
Paradigmenwechsel der deutschen Politik hinsichtlich der Verteidigungsausgaben
gefuihrt. Das sofort bereitgestellte Sondervermégen von 100 Milliarden € betraf direkt
das Military Business.

NATO-Berechnungen weisen darauf hin, dass ca. 3,6 % des BIP ndtig waren, um
zukunftige Fahigkeiten vollstandig abzudecken. Das Ziel ist, langfristig 3% des
BIP zu erreichen, was in Deutschland derzeit etwa 120 Mrd. € jahrlich entsprache.

Auf dem NATO-Gipfel 2025 in Den Haag wurde beschlossen, dass bis 2035 klnftig
3,5 Prozent des BIP fur Verteidigungsmallnahmen im eigentlichen Sinn wie
Rustungsguter oder Gehdlter fur Soldatinnen und Soldaten verwendet werden.
Weitere 1,5 Prozent sollen in Infrastruktur wie den Ausbau militérisch nutzbarer
Stral3en und Briicken oder Cyberschutz flieRen.

.,unser besonderer Mehrwert ist das fir einen Deal unverzichtbare
Wissensmanagement®, sagt Geschaftsfuhrer Dr. Matthias Witt. ,Wir schlie3en die
oftmals vorhandenen Kenntnislicken, gleichen mangelndes Erfahrungswissen oder
zu geringe praktische Expertise aus. Wir generieren fir unsere Kunden das bendtigte
Wissen fur eine erfolgreiche Geschéftsstrategie im Military Business. Daflir gehen wir
vom Konzept bis zur Umsetzung auch die ,extra Meile®, die es fur den Erfolg braucht!

8 WIMCOM - The Military Business Company
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Am richtigen Ort zur richtigen Zeit: Als die WIMCOM am 1. April 2014 ihre Reise ins
Military Business startete, da war das ehemalige Johanniskloster in Lahnstein die
erste Heimat. Jener Ort, an dem aus der Idee ein Unternehmen wurde - Schritt fur
Schritt, in einem ,gesunden“ Tempo. Genauso ist die WIMCOM bis heute
gewachsen.

Als die Raumlichkeiten im Johanniskloster nicht mehr ausreichten und es auch mit
Blick auf Standortfaktoren an der Zeit war, den nachsten Schritt zu gehen, zog das
Unternehmen Anfang 2019 nach Ho6hr-Grenzhausen — 15 Autominuten von Koblenz
entfernt. Hier, am neuen Firmensitz, ist nun ausreichend Platz fur das weitere
Wachstum hin zum gré3ten Business-to-Military-Spezialisten Deutschlands.

GENDORF PR S ;
)} \ Nauort Alsbact Ransbach-Baumbach \\‘ Staudt ’
NIEDERDIEDAR sbach I\
/4 | Ruppach-Goldhausen

8 Zoo Neuwied Q a3 , Hilgent I\ Dernbach }l

v ] j | /”N
) HEIMBACH-WEIS = = O N i(@ﬁelllgenrolh {
W HE en oREity _%;.,,:_ AT ‘i \ 24

Grofholbact
HAUS Neuwied P 7
Neuwned \ ”\\°\\C‘ J A Momabauri«ﬂ
e - Hohr-Grenzhausen "
»ﬂ o /—,j
£ Bendorf S {ORRESSEN N
P \.\l i) /4 Limesturm Hillscheid N /
Rhag; / e o
Senthurm Kal \ A
Urmitz Kaltenengers
. St. Sebastiah ‘Y’{'—"“"‘J““") - Holler Heilberscheic
g‘\,ﬁ URMITZ-BAHNHOF ) < @‘ Stto Beis Hillscheid 7 lederelbert
™y S fanagement 4

Untershausen

i - N\ y

Kettig tedaox /j Mallendar

t \"}\ \ J/ Stahlhofen
Milheim-Kérlich //

I :
Simmern //“" Oberelbert
Neuhdusel

. Urbal Arzbach
/ // Eitelborn
K OonianH L K{:;slerr‘xrenberg@ ’7/ DIRRHA Welschneudorf Horbach
METTERNIC = Dnulsches Eck Séj‘\ Gackenbach

N 287 Ruine der Sporkenburg L /ﬁ

"fﬂmm IMCOM - The Militay%uy ss Company ot PID e |

Jassenheim A EWE
/
L

i

DX / / Koble\Z ‘

/ \é& i\\[\Lv £1ss // /{y /\,\\A// ?;}”S%Bs'ﬁiﬁﬁlﬂo paiil s HW%D‘
O . A -



\/‘4;9 Geschaftsfelder

Beratung im Geschaft mit
Bundeswehr / NATO / EU

Fokuss UMSATZSTEIGERUNG

Vermittlung von Zusammenhangs- und

Hintergrundwissen

Fokus: PRAXISWISSEN

Umgang mit Beamten / Soldaten in der
Bundeswehr, Aufbau-/ Pflege des

Netzwerkes, Development B2M, etc.

Fokus: PERSONLICHKEIT
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Consulting \/f.;?

Ein typisches Projekt beginnt immer damit, dass ein Unternehmen auf WIMCOM
zukommt, um ein Produkt oder eine Dienstleistung gegenuber der Bundeswehr
anzubieten. Die Beschaffungsstellen der Bundeswehr wiederum wollen nicht das
kaufen, was sie angeboten bekommen, sondern das, was die Streitkréfte tatsachlich
brauchen.

Deshalb ist an dieser Stelle wichtig, dass zunachst ein ,quick check® durchgefihrt
wird: Das Angebot des Unternehmens wird mit den nationalen und internationalen
militdrischen Bedarfen verglichen. Erst wenn sich hier erste Schnittmengen zeigen,
ist WIMCOM bereit, diesen Kunden zu unterstitzen. Eine Beratung von
Unternehmen ohne die Uberzeugung, dass deren Produkte passen konnten, findet
nie statt — auch aus Compliance Grinden. Was bedeutet Compliance an dieser Stelle
genau? Weil WIMCOM ehemalige Soldaten und Beamte als Berater einsetzt, ist
deren Amts- bzw. Diensteid tber die eigentliche Dienstzeit hinaus Verpflichtung!

Wenn ein Unternehmen fur die Streitkréfte relevante Produkte und Dienstleistungen
anbieten kann, wird im Rahmen eines Workshops zunéachst eine Bestandsaufnahme
durchgefuhrt, um festzustellen, welche Alleinstellungsmerkmale und Referenzen das
Unternehmen einbringen kann.

X  Mitbewerber analysieren
X Eigene Stdrken definieren

X Kundenbedarfe identifizieren

Auf dieser Basis werden eine Positionierungsstrategie abgeleitet und konkrete
Malnahmen erarbeitet. Der MaRRnahmenkatalog wird im Anschluss Schritt flr Schritt
gemeinsam mit dem Kunden umgesetzt. Handlungsleitend ist dabei immer die
Mehrung des bestehenden Umsatzes des Kunden.

WIMCOM -The Military Business Company 11



\‘;—/‘ Academy

Worauf muss man achten, wenn der Auftraggeber Bundeswehr oder NATO heil3t?
Wie laufen die Vergabeverfahren? Und was bedeutet eigentlich projektbezogene
Bedarfsdeckung? Wer im Military Business erfolgreich sein mochte, der muss die
Besonderheiten der Branche kennen! WIMCOM kennt sie - und gibt das Wissen
daruber in individuell zusammengestellten Schulungen weiter. Alle Inhalte finden sich
im Schulungsprogramm wieder. Die Zielgruppe sind Unternehmen, die sich bei
offentlichen Auftraggebern erfolgreich ins Geschéft bringen wollen.

,unsere Schulungen haben das Ziel, die aktuellen Vorgaben und die
Verfahrenspraxis so an interessierte Unternehmen zu vermitteln, dass die tagliche
Aufgabenbewaltigung signifikant erleichtert wird“, erklart WIMCOM-Prokurist Ulrich
Krompal3. ,Ohne das entsprechende Hintergrund- und Zusammenhangswissen
konnen Unternehmen im Bereich Military Business nicht erfolgreich wirken. Nur wer
die Besonderheiten der Branche kennt, der kann sich auch gewinnbringend
positionieren.“ Die WIMCOM stellt dafiir wertvolles Wissen zur Verfigung.

Die Referenten des WIMCOM Schulungsprogramms verfiigen als ehemalige
Angehdrige der Bundeswehr und der NATO Uber jahrelange praktische Erfahrungen
in diesen Themenfeldern. Sie kennen die Rahmenbedingungen, die im
Rustungsbereich gelten und geben ihr Wissen an der WIMCOM Academy weiter. Die
Schulungen richten sich an Einsteiger und Fortgeschrittene und werden im Prasenz-
oder Online-Format angeboten.

Auftraggeber Bundeswehr

Projektbezogene Bedarfsdeckung
und Nutzung (PBN)

Vergabeverfahren
Praxis Preisrecht/-priifung
TLB / ETB Compliance

Vertridge mit der Bw
Entwicklung Intern- Military Business

Geheimschutzbetreuuny

12 WIMCOM - The Military Business Company



Training \/“4;:\

ONBOARDING MILITARY BUSINESS (OMB)

Das Onboarding Military Business der WIMCOM GmbH vermittelt neuen
Mitarbeitenden — ob mit militArischem oder zivilem Hintergrund — das noétige
Basiswissen und Systemverstandnis, welches sie im Umgang mit dem Auftraggeber
Bundeswehr dringend benotigen, um sofort einsatzfahig zu sein.

Sowohl in Prasenz als auch durch berufsbegleitendes E-Learning, werden
praxisnahes Fach- und Methodenwissen, das sicherheitspolitische Selbstverstandnis
der Branche sowie Soft Skills wie Kommunikation geschult, ein Grundstein fur das
Netzwerken gesetzt und individuelle Herausforderungen jedes Einzelnen betrachtet.

Das Programm startet mit einem 1,5-tdgigen Prasenzteil; es folgt eine 5-wdchige
digitale Selbstlernphase, in welcher die Teilnehmer zum Ende der Woche die
Moglichkeit haben, den Referenten zu den Inhalten der Module im Rahmen einer
virtuellen Prasenz-veranstaltung zu fragen.

Nach 5 Wochen folgt der 2. Teil der Prasenzphase, der mit einer Abschlussprifung
im Gruppenrahmen endet. Als ,roter Faden® vom Kick-off bis zum Abschluss dient
eine ,Case Study Military Business®, die sich Uber die gesamte Veranstaltung
erstreckt und Grundlage fur die Abschlussprifung ist.

<> ONBOARDING MILITARY BUSINESS

Kick off Digitale . Virtuelle Abschluss
Selbstlernphase Prasenzveranstaltung

Einfiihrung mit mit eigener Wissensvertiefung, Praxisworkshop,
Zielklarung Zeiteinteilung Praxisbeispiele Intensivtraining
zur Durchfiihrung von und Q&A und Netzwerkevent
Modul1-5 jeden Freitagvormittag

e

Prasenz Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 Modul 5 Prasenz

WIMCOM HQ Auftraggeber Beschaffungs- Business Wehrtechnische Zugang zu WIMCOM HQ
Bundeswehr prozess der Developement Industrie Netzwerken,
Bundeswehr firden (Systemhauser Verbanden &
Zielkunden und KMU) Organisationen
Bundeswehr

1,5 Tage (Do- Fr Mittag) 5 Wochen (pro Woche ein Modul) 13

www.wimcom.de/training



Unser Team

Unser Team im Jahr 2019 - heute mehr als 30 Berater

Was ist das Besondere an unserer Mannschaft?

Wir haben in den letzten 12 Jahren gezielt ein Expertenteam aus mehr als 30
ehemaligen Offizieren und Beamten der Bundeswehr und Fihrungskraften aus der
Wirtschaft aufgebaut.

Die Bedarfe der Streitkrafte, Aufbau— und Ablauforganisationen zentraler und
dezentraler Beschaffung sowie die Kenntnis aller relevante Vergabeportale und deren
Ausschreibungspraxis sind Voraussetzung, um bei WIMCOM als Berater zu arbeiten.

Fur unsere Mandanten erarbeiten wir realistische Projektplane, mit denen wir sie
nicht alleine lassen. Wir arbeiten ,Seite an Seite® mit unseren Kunden an der
Umsetzung!

Hinzu kommt das Erfahrungswissen der Mitarbeiter aus internationalen Einsatzen —
auch in Krisengebieten, welches WIMCOM besonders auszeichnet.

Dieser Mehrwert ist fur unsere Kunden einzigartig, weil wir damit aus der Praxis
kommen und gemeinsam mit dem Kunden schnell ins ,doing“ kommen.

14 WIMCOM - The Military Business Company



Entwicklung militarischer Beda @

Die militdrischen Bedarfe der Bundeswehr entwickeln sich in den nachsten Jahren
gepragt durch technologische Innovationen, geopolitische Umbriche und sich
wandelnde Bedrohungslagen. Bereits heute steht die Bundeswehr vor der
Herausforderung, ihre Einsatzbereitschaft schnell zu erhéhen, Material zu
modernisieren und Fahigkeiten zur Landes- und Bundnisverteidigung wieder in den
Vordergrund zu ricken. Investitionen konzentrieren sich auf moderne
Kommunikation, Luftverteidigung, Cyberabwehr und geschutzte Mobilitat.

Bis 2030 wird die Bundeswehr schrittweise digitalisiert. Flihrungsstrukturen werden
vernetzt, Entscheidungshilfen durch kunstliche Intelligenz unterstitzt. Cyberkrafte
werden ausgebaut, ebenso wie Fahigkeiten zur Abwehr hybrider Angriffe. Parallel
entstehen autonome Aufklarungs- und Unterstiitzungssysteme — etwa Drohnen oder
unbemannte Fahrzeuge — die Soldatinnen und Soldaten entlasten. Die Truppe wird
mobiler, schneller verlegbar und interoperabler mit NATO-Partnern.

Im Zeitraum 2030 bis 2040 verlagern sich die militdrischen Bedarfe weiter in Richtung
Resilienz, Technologiehoheit und multidimensionale Einsatzfahigkeit. Die
Bundeswehr bendtigt robuste Systeme, die unter hoher Bedrohungslast funktionieren
— sowohl im Cyberraum als auch im physischen Gefechtsfeld. Kiinstliche Intelligenz,
Cloud-Computing und Datenfusion bilden die Grundlage flr vernetzte Operationen in
Echtzeit. Autonome Systeme werden vermehrt in Gefechtsfliihrung, Logistik und
Uberwachung eingesetzt.

Zugleich gewinnt der Schutz des Weltraums an Bedeutung — etwa durch sichere
Satellitenkommunikation und Frihwarnsysteme. Der Mensch bleibt zentral, jedoch
erganzt durch Technologie. Neue Ausbildungsinhalte und ethische Leitlinien flr den
Einsatz automatisierter Systeme sind erforderlich.

WIMCOM -The Military Business Company 15



\/‘5';:‘ re Kunden - unsere Referenzen

Die Beratung durch WIMCOM kann exemplarisch anhand der vielen Unternehmen
aufgezeigt werden, die gegenwartig unter der sinkenden Nachfrage im Automotive-
Sektor leiden und ,schnell® nach neuen Markten suchen.

Diese Unternehmen sind erheblich unter Druck, weil einerseits die Bestandskunden
wegfallen oder deren Bedarfe dramatisch sinken, andererseits besteht die
Notwendigkeit, sich neuen Markten zuzuwenden und damit gleichzeitig ein
Transformationsprozess fir das eigene Unternehmen einzuleiten.

Gemeinsam packen wir diese Transformation an und setzen diese um!

Doch wie gelingt der Einstieg ins Militargeschéatft als "Aul3enseiter" und wie kann das
vorhandene Know-how in diesen sensiblen Sektor eingebracht werden? Es gilt, nicht
nur diese Frage zu beantworten, sondern sich auch fur die Zukunft breiter
aufzustellen und Perspektiven in einem bis dato unbekannten Marktsegment zu
schaffen, das zugleich voéllig neue Anforderungen mit sich bringt.

Die Ausgangslage ist meistens sehr ahnlich: Die Unternehmen haben sich innerhalb
der Bearbeitung und Verarbeitung von Metallen spezialisiert und sich sehr nach den
speziellen Anforderungen der Automobil-Industrie und lhrer Zulieferer ausgerichtet.
Oftmals haben sie in der Vergangenheit auch nur wenige Kunden benotigt, da die
Absatzmengen fir die eigene Auslastung ausgereicht haben.

Einerseits sind in dieser Branche die Absatzmengen signifikant eingebrochen,
andererseits sehen die Unternehmer die von der Bundesregierung beschlossenen
Sondervermdgen in Hohe von 100 Mrd. Euro im Jahre 2022 und das Paket aus dem
Jahre 2025, welches sogar Ausgaben von maximal 500 Mrd. Euro vorsieht.

Wie geht WIMCOM in diesen Situationen vor?

Im Rahmen eines gemeinsamen Workshops werden zunachst der IST-Zustand
analysiert und einer 360-Grad-Bewertung von WIMCOM unterzogen. AnschlieRend
werden konkrete Mafinahmen und Ableitungen getroffen, um einen realistischen
SOLL-Zustand zu definieren. WIMCOM setzt diese Ergebnisse in Form von
Meilensteinen-Planen mit den Kunden um.

Dafur sind klare Ziele, eine strategische Ausrichtung auf die Zukunft und das
passende Mindset erforderlich.

OM-The Militar*\Busine,asE:ompang '
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Status quo

GRUNDUNG

2014

&

KUNDENPROJEKTE

350

I

3 GESCHAFTSFELDER

CONSULTING
ACADEMY
TRAINING

MITARBEITER

EHEM. OFFIZIERE / BEAMTE

b

UMSATZSTEIGERUNG
UNSERER KUNDEN

3,5 MRD. €

COMPLIANCE

VERTRAULICHKEITS-
STANDARD

WIMCOM - The Military Business Company

AUFSTELLUNG

UNABHANGIG

Q
@@
e

EXPERTISE

HERAUSRAGEND

NETZWERK

NATIONAL /
INTERNATIONAL

17



Zukunft
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Die Geschichte hat uns gelehrt: von drei Vorhersagen sind vermutlich vier falsch. In
einer Welt, in der ganz unterschiedliche Krisen in den vergangenen Jahren
Menschen und Branchen vor grol3e Herausforderungen gestellt haben, ist es nahezu
unmaoglich, die Zukunft vorherzusagen.

2

wiMmcom

Und doch haben wir von WIMCOM den Mut, nach vorne zu schauen!

Wir tun dies, mit dem Wissen um die vergangenen zehn Jahre. Unser Unternehmen
hat sich in diesem Zeitraum zu Deutschlands grof3ter Unternehmensberatung im
Military Business entwickelt. Gelungen ist dies mit hoher fachlicher Expertise, mit
erstklassigen Netzwerken und dem Wissen um die Besonderheiten unserer Branche.

Und weil wir all dies tagtaglich mit viel Leidenschaft und hohem Einsatz fir unsere
Kunden einbringen, werden wir unseren Weg weiter fortsetzen. Wir wissen um
unsere Starken. Wir wissen aber auch, dass wir nicht stehenbleiben und uns auf dem
Erreichten ausruhen durfen.

In einer Welt, in der immer mehr Geld fir Rustung ausgegeben wird, werden wir
weiterhin fur unsere Kunden Konzepte entwickeln und Wege finden, die Umsatze
weiter zu steigern und im Military Business erfolgreich zu sein. Auf diese
,vorhersage® kbnnen Sie sich verlassen!

Military Business Company




WIMCOM Podcast

MILITARY BUSINESS

Um besser mit allen unseren Geschéftspartnern in Verbindung zu bleiben, haben wir
uns im Jahre 2024 entschlossen, ab sofort einmal monatlich einen Podcast innerhalb
unserer Community zu veréffentlichen.

Unsere Herausforderung dabei: wir wollen authentisch und professionell Uber das
Military Business sprechen - national und international.

Wir wollen Sie an allen News rund um WIMCOM beteiligen. Wir werden uber
interessante Projekte, neue Mitarbeiter und deren Expertise und alle Neuigkeiten im
Military Business informieren.

Werden Sie mit und Uber uns ein INSIDER in einer Branche, die aktueller nicht sein
kann.

Unser Podcast #InsideMilitaryBusiness gibt es auf allen gangigen Streaming-
Plattformen wie Spotify, Apple Podcast oder Amazon.
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WIMCOM GmbH

Hermann-Geisen-Stralle 70
D-56203 HOohr-Grenzhausen

T: +49 2624 94343-0

www.wimcom.de
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